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Abstract
Finding the price discount on impulsive purchases at Al-Khaibar Minimarket in
Malang is The primary objective of this research. to ascertain the Al-Khaibar
Minimarket Malang Bonus Pack on Impulsive Buying. At Al-Khaibar Minimarket
in Malang, impulsive buying is used to assess quality service. Students at the
Islamic University of Malang and members of the general public who shop at the
Al Khaibar Unisma Malang minimarket make up the study's demographic. It's
unclear how many people responded. The nonprobability sampling methodology
combined with the purposive sampling technique a method for selecting samples
based on specific considerations is the selection strategy employed in this
investigation, resulting in 97 samples. A questionnaire is the method of data
collecting, and SPSS is utilized for processing. The process of examining,
classifying, organizing, analyzing, and confirming data in order to provide a
phenomena social, scholarly, and scientific significance is known as data analysis.
The study's findings demonstrated that impulsive purchasing is significantly
impacted by price reductions and service quality. However, impulsive purchases
in Malang City's Al-Khaibar Unisma Minimarket are not significantly impacted

by the bonus bundle.

Keywords : Impulsif Buying, Price Discount, Bonus Pack, Quality Service
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Abstraksi
Menemukan diskon harga pada pembelian impulsif di Al-Khaibar Minimarket di
Malang adalah tujuan utama dari penelitian ini. untuk memastikan Paket Bonus
Al-Khaibar Minimarket Malang pada Pembelian Impulsif. Di Al-Khaibar
Minimarket di Malang, pembelian impulsif digunakan untuk menilai kualitas
layanan. Mahasiswa di Universitas Islam Malang dan masyarakat umum yang
berbelanja di minimarket Al Khaibar Unisma Malang merupakan demografi
penelitian. Tidak jelas berapa banyak orang yang menanggapi. Metodologi
pengambilan sampel nonprobabilitas yang dikombinasikan dengan teknik
pengambilan sampel purposif, metode untuk memilih sampel berdasarkan
pertimbangan tertentu adalah strategi pemilihan yang digunakan dalam
penyelidikan ini, menghasilkan 97 sampel. Kuesioner adalah metode
pengumpulan data, dan SPSS digunakan untuk pemrosesan. Proses memeriksa,
mengklasifikasikan, mengatur, menganalisis, dan mengonfirmasi data untuk
memberikan signifikansi sosial, ilmiah, dan ilmiah suatu fenomena dikenal
sebagai analisis data. Temuan penelitian menunjukkan bahwa pembelian impulsif
secara signifikan dipengaruhi oleh pengurangan harga dan kualitas layanan.
Namun, pembelian impulsif di Minimarket Unisma Al-Khaibar Kota Malang

tidak terpengaruh secara signifikan oleh paket bonus.

Kata Kunci: Pembelian Impulsif, Diskon Harga, Paket Bonus, Kualitas

Pelayanan
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1.1 Latar Belakang

Kemajuan bisnis ritel yang terus berkembang sangat cepat adalah
toko ritel modern, kehadiran toko ritel modern semakin meningkat akibat
munculnya perkembangan teknologi canggih dan gaya hidup masyarakat
untuk mencari kebutuhan sehari-hari. Perkembangan pesat bisnis ritel
modern dapat dilihat dari perubahan pasar tradisional semakin berbeda
dengan sebelumnya sehingga beberapa jenis pusat perbelanjaan eceran
muncul dengan berbagai jenis dan ciri khas dari pasar tersebut bentuk
pusat perbelanjaan modern seperti departement store (toko serba ada),
pasar grosir modern, ritail store (toko eceran) yang sudah tersebar di
berbagai wilayah bahkan di beberapa desa atau kelurahan dengan lokasi
yang lebih dekat.

Di indonesia yang paling meningkat pertumbuhannya adalah pusat
perbelanjaan minimarket Indomaret/Alfamart memiliki tingkat pembelian
impulsif yang tinggi di tiap tahunnya, menyediakan berbagai macam jenis
produk unggulan seperti produk makanan dan minuman, buah-buahan,
produk kebersihan, produk kecantikan, dengan berbagai merek sehingga
secara tidak langsung konsumen tertarik untuk melakukan pembelian

secara impulsif.
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Toko ritel memiliki gambaran sendiri yang berfungsi untuk
memengaruhi persepsi pelanggan terhadap kualitas pelayanan serta
membuat konsumen untuk melakukan suatu proses keputusan dalam
berbelanja. Toko ritel menawarkan pelayanan konsumen yang baik tidak
hanya akan membuat konsumen menjadi loyal, tetapi akan memberikan
keunggulan kompetitif pada perusahaan tersebut. Tidak hanya pelayanan
toko yang selalu diperhatikan, tetapi konsumen datang ke toko juga akan
mencari produk yang ada di dalam toko tersebut lengkap atau tidak,
berkualitas atau tidak.

Hingga saat ini toko ritel modern berbondong-bondong untuk
memberikan pelayanan terbaik untuk menarik lebih banyak konsumen.
Contoh minimarket yang berbasis wakaf di kota malang dan beradaptasi
dengan tren yang berkembang yaitu minimarket Al-khaibar adalah salah
satu minimarket dengan branding islami yang dikembangkan melalui
yayasan universitas islam malang berlokasi di jl.tata surya no.5a dinoyo
kecamatan lowokwaru kota malang. Minimarket al-khaibar ini sedikit
berbeda dengan usaha ritel lainnya yang hanya fokus pada keuntungan
usaha juga fokus pada kebermanfaatan di bidang sosial dan syiar agama.
Meski tidak berfokus pada profit, namun minimarket al-khaibar mampu
bersaing dengan usaha ritel lainnya yang lebih dulu beroperasi untuk dapat
mengubah perilaku konsumen yang semula berbelanja di minimarket

konvensional agar dapat beralih ke minimarket al-khaibar.
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Minimarket al-khaibar memanfaatkan kepercayaan yang diberikan
oleh konsumen untuk mendorong perilaku impulsif buying menghadirkan
keunggulan price discount dengan memberikan potongan harga pada
produk terpilih, yang membuat produk tersebut lebih terjangkau dan
menarik bagi konsumen. Lebih fokus mampu memberikan yang terbaik
dan sesuai dengan apa yang dibutuhkan mahasiswa maupun masyarakat
umum. Karena saat ini pelanggan semakin selektif ketika memilih dan
menentukan produk yang dibutuhkan. Dalam bisnis ritel modern banyak
menawarkan produk yang sesuai dengan teknik pemasaran perusahaan
sehingga banyak strategi yang di lakukan oleh penyedia barang ritel
diantaranya mulai dari promosi harga yang murah maupun bonus dalam
kemasan untuk menarik minat konsumen berbelanja dan memanjakan
konsumen dalam memenuhi kebutuhan konsumen.

Kualitas pelayanan yang baik juga menjadi faktor timbulnya
impulsif buying. Pelayanan meliputi segala fasilitas nonfisik yang di
tawarkan perusahaan kepada konsumen. Pelayanan adalah suatu kegiatan
yang di lakukan untuk keperluan orang lain. Pelayanan merupakan suatu
kinerja penampilan, tidak berwujud dan cepat hilang. Lebih dapat di
rasakan daripada dimiliki serta pelanggan lebih dapat berpartisipasi aktif
dalam proses konsumsi jasa tersebut.

Menilik data yang dirilis oleh Data Badan Pusat Statistik (BPS)

Kota Malang melalui website resmi https://lapor.bpskotamalang.id tercatat

perkembangan harga berbagai komoditas pada bulan Oktober 2024 secara


https://lapor.bpskotamalang.id/

UNISMA 4

umum menunjukkan adanya peningkatan sehingga Kota Malang
mengalami inflasi m-to-m sebesar 0,2 persen. Tingkat inflasi y-to-d Kota

Malang sebesar 0,65 persen.
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Gambar 1.1 Pertumbuhan Ekonomi Indonesia

Sumber : Website Bps Kota Malang (2024)

Dikaitkan dengan industri ritel Indonesia di tahun 2024, sektor ritel
Indonesia saat ini terus menunjukkan perkembangan pesat dibanding
tahun-tahun sebelumnya. saat ini industri ritel Indonesia telah menjadi
salah satu sektor ekonomi yang berkembang pesat dan memiliki peran
penting dalam perekonomian negara. Dengan populasi yang besar dan
berkembangnya ekonomi domestik, pasar ritel Indonesia terus mengalami

pertumbuhan yang signifikan. Industri ini mencakup berbagai jenis toko
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mulai dari swalayan, supermarket, hingga pusat perbelanjaan modern yang
menawarkan berbagai produk dan merek. Industri ritel indonesia tetap
menjadi salah satu sektor yang menjanjikan untuk pertumbuhan ekonomi
di masa depan.

Negara & Kusumadewi, (2018) Pembelian impulsif atau impulse
buying cenderung terjadi atau dipicu oleh adanya perasaan atau emosi
yang muncul dalam diri konsumen. Konsumen dengan emosi positif atau
positive emotion menunjukkan dorongan yang besar terhadap keputusan
pembelian konsumen. Berdasarkan hal ini, strategi pemasaran yang
diterapkan harus memperhatikan mengenai cara untuk memicu munculnya
positive emotion pada diri konsumen agar mendorong terjadinya impulsif
buying. Terdapat berbagai hal yang dapat memicu munculnya emosi
positif pada konsumen dan hal-hal seperti ini dapat diupayakan sebagai
strategi pemasaran pada ritel atau toko. Diantaranya adalah price discount
dan bonus pack, dimana kedua strategi ini merupakan langkah yang
banyak digunakan oleh para pelaku usaha untuk menarik lebih banyak
konsumen ataupun meningkatkan penjualan.

Safitri (2020) menyatakan bahwa kualitas layanan merupakan
proses yang dialokasikan oleh salah satu pihak pada pihak yang lainnya
dengan tujuan untuk dapat memberikan rasa puas kepada konsumen atas
barang atau juga jasa yang telah diberikannya atau didapatkannya.
Kualitas layanan merupakan usaha dalam memberikan jasa untuk

memenuhi keperluan dan keinginan konsumen.
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Zetira (2022) bonus pack merupakan promosi penjualan berbasis
kuantitas di mana pelanggan ditawarkan produk dengan kuantitas lebih
dengan harga yang sama. Dari beberapa pengertian para ahli, dapat
dinyatakan bahwa bonus pack merupakan salah satu strategi dalam
promosi penjualan yang menawarkan produk atau jasa dengan gratis
dengan harga yang sudah dikurangi untuk mendorong pembelian produk
lain.

Rahmawati & Maskan (2024) Price discount sangat penting dalam
strategi promosi usaha bisnis, strategi ini dapat meningkatkan penjualan
serta dapat mendorong pembeli untuk melakukan pembelian secara
impulsif  (impulse  buying). Pemberian diskon akan memunculkan
keinginan untuk memiliki suatu produk, sebab konsumen dapat membeli
sebuah produk dengan mengeluarkan jumlah uang yang sedikit. Hal itu
menjadikan konsumen tidak berfikir panjang untuk melakukan pembelian
sehingga terjadilah perilaku impulsif buying. Hal tersebut 10 berarti
konsumen menilai dengan adanya price discount menghemat pengeluaran
dan mereka tetap mendapatkan apa yang dinginkan. Strategi price discount
juga memberikan pengaruh psikologi kepada konsumen sehingga mereka
merasa meminimalisir pengeluaran mereka serta semakin besar potongan
harga yang ditawarkan semakin tinggi pula tingkat pembelian impulsif.

Fenomena yang terjadi di Minimarket Al-Khaibar Unisma Malang
yaitu kekecewaan terhadap price discount yang ditawarkan. Konsumen

beranggapan bahwa harga produk yang di-diskon-kan itu harganya



dinaikkan terlebih dahulu sebelum diberikan diskon. Hal ini dibantah oleh

pihak Minimarket Al-Khaibar Unisma dengan cara menurunkan harga,
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memberikan potongan harga secara terus-menerus dan menawarkan harga

yang lebih murah.
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Gambar 1.2 Program Price Discount pada bulan Novomber-Desember

Fenomena yang sering terjadi terhadap bonus pack yaitu konsumen
mendapatkan tambahan produk secara gratis atau dalam jumlah lebih besar
dengan harga yang sama. Oleh karena itu Minimarket Al-Khaibar Unisma
Malang menerapkan strategi penawaran seperti "Beli 2 Gratis 1" atau "Isi
Lebih Banyak, Harga Sama."” Di Minimarket Al-Khaibar, strategi ini
banyak diterapkan pada produk seperti snack, atau minuman dalam
kemasan. Penawaran ini sering kali membuat konsumen merasa
mendapatkan nilai lebih, sehingga mereka membeli produk dalam jumlah

lebih besar meskipun tidak direncanakan sebelumnya.
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Gambar 1.3 Program Bonus pack pada bulan November-Desember

Berkembangnya bisnis ritel khususnya di Minimarket Al-Khaibar
Unisma Malang yang terus bertambah dari tahun ke tahun. Pelanggan bisa
mendapatkan berbagai layanan yang disiapkan dengan standar pelayanan.
Seperti tersedianya promo atau diskon hampir setiap minggu. Tersedianya
promo seperti price discount dan bonus pack menjadi strategi yang
digunakan untuk menarik konsumen dalam melakukan pembelian tidak

terencana.

D ‘LMM‘E‘LLL._
Ilanau'mnnuan 2:"5{",,5,

Sefiop lc" Produk PROCHIZ FAIR
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Gambar 1.4 Promo Price Discount dan Bonus Pack
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Oleh karena itu peneliti ini di maksudkan untuk meneliti sikap
konsumen terhadap kegiatan promosi berupa potongan harga (price
discount) dan juga bonus pack yang dilakukan produsen dan pengaruhnya
terhadap perilaku pembelian secara impulsif.

Berdasarkan pemaparan latar belakang diatas, maka penulis tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Price Discount,
Bonus Pack dan Kualitas Pelayanan Terhadap Impulsif Buying
konsumen Minimarket Al Khaibar di Kota Malang.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan Pemaparan Latar Belakang diatas, maka perumusan masalah
penelitian ini adalah :
1. Bagaimana Pengaruh Price Discount Terhadap Impulsif Buying Pada
Minimarket Al-Khaibar Malang?
2. Bagaimana Pengaruh Bonus Pack Terhadap Impulsif Buying Pada
Minimarket Al-Khaibar Malang?
3. Bagaimana Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Impulsif Buying
Pada Minimarket Al-Khaibar Malang?

1.3 Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

1. Untuk Mengetahui Price Discount Terhadap Impulsif Buying Pada
Minimarket Al-Khaibar Malang
2. Untuk Mengetahui Bonus Pack Terhadap Impulsif Buying Pada

Minimarket Al-Khaibar Malang
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3. Untuk Mengetahui Kualitas Pelayanan Terhadap Impulsif Buying

Pada Minimarket Al-Khaibar Malang

REPOSITORY

1.3.2 Manfaat Penelitian
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1. Secara Teoritis
Penelitian ini di harapkan dapat menambah wawasan ilmu bagi
penelitian selanjutnya serta dapat menambah referensi variabel
lainnya dalam menciptakan penelitian yang lebih spesifik, dan para
akademisi untuk mengembangkan ilmu di bidang pemasaran,
khususnya pemasaran bisnis modern dan produk kreatif dalam
menganalisis Price Discount, Bonus Pack, dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Impulsif Buying pada minimarket Al-khaibar malang.

2. Secara Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi konsumen berupa
saran dan masukan didalam kemudahan berbelanja di minimarket
dan di implementasikan. Sehingga dapat menambah pengetahuan
secara praktis tentang masalah-masalah yang dihadapi oleh

Perusahaan.
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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan sebelumnya didapat kesimpulan sebagai
berikut:
a. Price discount berpengaruh signifikan terhadap impulsif buying pada
Mini Market Al khaibar.
b. Bonus pack berpengaruh tidak signifikan terhadap impulsif buying
pada Mini Market Al khaibar.
c. Kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan impulsif buying

pada Mini Market Al khaibar.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini masih jauh dari kata sempurna dan terdapat keterbatasan,
diantaranya sebagai berikut:
1. Penelitian ini terbatas hanya menggunakan Variabel price discount,
bonus pack dan kualitas pelayanan serta impulsif buying.
2. Penelitian ini terbatas hanya mengambil responden pada Mini Market

Al khaibar.

5.3 Saran

Beberapa saran dari hasil penelitian ini antara lain, adalah:

70



71

1. Bagi Mini Market Al Khaibar
Melakukan eksperimen terhadap jenis promosi mana yang lebih efektif

dalam menarik pembelian impulsif bagi segmen pelanggan tertentu, serta

REPOSITORY

menggunakan kombinasi price discount dan bonus pack secara bersamaan

University of Islam Malang

bisa lebih efektif dalam meningkatkan impulsif buying.
2. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk:
a. Menambah variabel lain yang dapat mempengaruhi impulsif buying
untuk memperkuat hasil analisis penelitian.

b. Menambah jumlah responden pada penelitian selanjutnya.
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