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ABSTRAK 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh perubahan perilaku konsumen dalam melakukan 

pembelian pada toko DAN+DAN. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa 

besar pengaruh Product Bundling dan Shopping Lifestyle Terhadap Pembelian Impulsif 

pada Toko DAN+DAN. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif deskriptif. 

Populasi yang digunakan yaitu pengunjung toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun 

Selatan, pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non probability 

sampling dan metode Accidental Sampling dengan responden sebanyak 384 responden. 

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuesioner yang telah di uji 

validitas dan reliabilitasnya, dan teknik analisis data penelitian ini dapat disimpulkan 

bahwa secara parsial kedua variabel yaitu Product Bundling dan Shopping 

Lifestyleberpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif, dan secara simultan 

Product Bundling dan Shopping Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Pembelian Impulsif. 

Kata kunci: Product Bundling, Shopping Lifestyle, dan Pembelian Impulsif 

 

 

ABSTRACT 

This research is motivated by changes in consumer behavior in making purchases at 

DAN+DAN store. The purpose of this study is to determine the extent of the influence 

of Product Bundling and Shopping Lifestyle on Impulse Buying at DAN+DAN store. 

This research is a descriptive quantitative study. The population used in this study 

consists of visitors to the DAN+DAN store in South Tambun District. The sampling 

technique used in this study is non-probability sampling with the Accidental Sampling 

method, with 384 respondents. The data collection technique in this study used a 

questionnaire that has been tested for validity and reliability. The data analysis 

technique concludes that, partially, both variables, Product Bundling and Shopping 

Lifestyle, have a significant effect on Impulse Buying. Simultaneously, Product Bundling 

and Shopping Lifestyle have a positive and significant effect on Impulse Buying. 

Keywords: Product Bundling, Shopping Lifestyle, and Impulse Buying 
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PENDAHULUAN 

Pertumbuhan usaha retail di Indonesia dari tahun ke tahun mengalami 

peningkatan. Pertumbuhan inilah yang menyebabkan persaingan dalam usaha retail 

sangat ketat. Pertumbuhan yang terjadi dikuti dengan meningkatnya daya beli 

masyarakat. Hal ini yang mendorong para pelaku bisnis untuk bisa lebih proaktif dan 

berinovasi baik dalam memberikan produk. Sehingga banyak usaha retail yang 

mengeluarkan product bundling dari berbagai produk lainnya untuk terus menarik 

perhatian konsumen. Dengan munculnya product bundling ini membuat konsumen 

merasa memiliki nilai yang lebih tinggi sehingga memotivasi konsumen untuk membeli 

impulsif dan mendapatkan lebih banyak barang dengan harga yang dianggap lebih murah. 

Meningkatnya product bundling di Indonesia membuat para penjual produk kecantikan 

meningkatkan varian yang semakin kreatif dengan penggabungan produk yang bervariatif 

untuk menarik pelanggan.  

Konsumen yang menyukai berbelanja cenderung karena adanya kesenangan 

pribadi, dimana mereka ingin memiliki barang-barang yang belum pernah mereka miliki 

sebelumnya demi kepuasan diri. Adanya keinginan berbelanja dan memiliki barang 

tersebut juga dapat timbul ketika seseorang melihat produk yang menarik perhatiannya, 

dan cenderung merasa ingin memiliki barang tersebut walaupun sebelumnya tidak 

memilki rencana untuk berbelanja. Pembelian impulsif ini dilakukan secara spontan, tidak 

mempertimbangkan akibat dan manfaat dari produk, cenderung membeli produk atau 

barang tanpa berfikir panjang. Hal ini memicu timbulnya fenomena pembelian impulsif.  

Pembelian impulsif terjadi ketika konsumen mengalami keinginan yang tiba-tiba 

dan memiliki rasa terus-menerus untuk membeli sesuatu dengan segera. Pembelian 

impulsif tidak hanya terjadi di negara maju, di Indonesia pembelian impulsif juga sering 

terjadi. Sebagian besar konsumen Indonesia memiliki karakter unplanned atau membeli 

barang tanpa direncanakan terlebih dahulu atau membeli secara spontan. Pembelian 

impulsif merupakan kecenderungan yang sering terjadi di dalam pasar dan menjadi poin 

penting yang mendasari aktivitas pemasaran.  

Gaya hidup masyarakat yang mempengaruhi pertumbuhan usaha retail di 

Indonesia saat ini adalah gaya hidup yang cenderung lebih modern dan diikuti dengan 

trend yang terus berubah, bahkan sudah menjadi suatu kebutuhan bagi masyarakat 

modern saat ini untuk tampil trendy dan stylish. Faktor permintaan masyarakat yang telah 

menjadikan gaya hidup modern sebagai suatu kebutuhan serta pesatnya perkembangan 

usaha retail saat ini berdampak pada perilaku konsumen yang mengalami perubahan pada 

perilaku konsumen seperti yang sebelumnya berbelanja dengan terencana menjadi tidak 

terencana.  

Gaya hidup merupakan salah satu faktor konsumen untuk melakukan pembelian 

impulsif. Ketika konsumen memebeli produk yang diinginkan sesuai dengan 

kepribadiannya, maka kebutuhan akan gaya hidup telah terpenuhi. Gaya hidup adalah 

pola hidup seseorang yang diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya. Gaya 

hidup mencangkup lebih dari sekedar kelas sosial dan kepribadian seseorang, akan tetapi 

mencangkup keseluruhan bentuk tindakan dan interaksi dengan lingkungannya. 

Perkembangan usaha retail yang semakin meningkat, menyebabkan  ketertarikan 

konsumen kepada produk kecantikan semakin meningkat dan bervariasi. Sehingga para 

pelaku bisnis di tuntut untuk menyediakan berbagai jenis produk kecantikan yang 

manjadi selera konsumen. Perkembangan ekonomi menyebabkan perubahan gaya hidup 
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(lifestyle) seseorang menjadi lebih meningkat. Shopping lifestyle berkaitan dengan 

keterlibatan konsumen mengenai suatu produk. Salah satunya yaitu pada  produk 

kecantikan yang juga akan berpengaruh pada pembelian impulsif. 

Gaya hidup konsumen dipengaruhi oleh trand sehingga sangat penting bagi usaha 

retail seperti DAN+DAN untuk mamahimi produk-produk kecantikan dan kesehatan 

yang sedang trand di kalangan masyarakat. Karena semakin luas trand yang beredar 

tentang suatu produk, maka semakin banyak pula konsumen yang mencari produk 

tersebut. Sehingga semakin banyaknya pengguna produk-produk kecantikan maka 

semakin banyak juga toko-toko kecantikan baru yang bermunculan. Toko DAN+DAN di 

Kecamatan Tambun Selatan memiliki pesaing, salah satu pesaingnya adalah THR Shop 

dan toko kosmetik lainnya yang berada diwilayah Kecamatan Tambun Selatan. 

Gambar di bawah, dapat dilihat peningkatkan aktivitas berbalanja pada industri 

kecantikan tidak lepas dari jumlah masyarakat di Indonesia yang mencapai 267 juta jiwa 

dengan populasi wanita 130 jiwa, ditambah lagi dengan laki-laki yang sekarang tak kalah 

memperhatikan penampilan, membuat pasar produk kecantikan makin melebar. 

Melebarkan kebutuhan akan industri kecantikan karena produk-produknya dinilai sudah 

menjadi gaya hidup yang wajar untuk dikonsumsi. Prediksi lain juga menunjukkan bahwa 

industri ini akan melampaui $716 miliar pada tahun 2025 dan $784,6 miliar pada tahun 

2027. (Lodi.id, diakses pada 22 Februari 2024) 

 
Gambar Data Pangsa Pasar Beauty 

Sumber : Lodi.id (2024) 

 

Pada grafik di bawah ini dapat dilihat bahwa penjualan kosmetik di Indonesia 

semakin meningkat tiap tahunnya. Pada tahun 2022, angkanya yakni 1,8 miliar dan 

kemudian di tahun 2023 angkanya meningkat mencapai hingga 2 miliar dolar AS. Dengan 

muncul banyaknya tren-tren kecantikan yang selalu ingin diikuti masyarakat membuat 

produk kecantikan semakin laku terjual. (kediri.jatimtimes.com, diakses pada 27 

September 2024). 
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Gambar Data Penjualan Kosmetik Di Indonesia 

Sumber: kediri.jatimtimes.com (2024) 

 

Product bundling yang ditawarkan oleh DAN+DAN sangat menarik perhatian 

konsumen. Setiap produk bundling memiliki periode,  jadi setiap periode memiliki 

product bundling yang berbeda-beda. Beberapa product bundling yang ditawarkan oleh 

DAN+DAN seperti beli1 gratis 1 dan bundling lainnya. Dengan membli produk bundling 

bisa mendapatkan harga yang relatif lebih murah dibandingkan dengan membeli produk 

dengan jumlah satuan.  

Fenomena produk bundling di toko Dan+Dan di Kecamatan Tambun Selatan, 

dengan menawarkan paket produk yang menarik dan berharga lebih ekonomis, sehingga 

menarik perhatian dan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian di luar rencana 

awal. Kombinasi antara strategi bundling yang efektif dan shopping lifestyle yang dinamis 

menciptakan suasana belanja yang menggugah minat, sehingga meningkatkan frekuensi 

dan volume transaksi impulsif di toko tersebut. 

Sebagian besar penelitian sebelumnya berfokus pada satu variabel saja, sehingga 

belum ada analisis mendalam didaerah seperti Tambun Selatan tentang interaksi kedua 

faktor ini. Selain itu, karakteristik demografis konsumen di Tambun Selatan mungkin 

berbeda dari daerah lain, yang memengaruhi perilaku belanja. Penelitian ini penting untuk 

memahami bagaimana Produk Bundling dan Shopping Lifestyle dapat mempengaruhi 

keputusan Pembelian Impulsif di lingkungan yang spesifik ini. 

Berdasarkan latar belakang masalah, identifikasi masalah dan batasan masalah yang 

penulis peroleh, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Seberapa besar Product Bundling berpengaruh secara langsung terhadap pembelian 

impulsif pada toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan?  

2. Seberapa besar Shopping Lifestyle berpengaruh secara langsung terhadap 

pembelian impulsif pada toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan?  

3. Seberapa besar Product Bundling dan Shopping Lifestyle secara simultan 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif pada toko DAN+DAN di Kecamatan 

Tambun Selatan?  
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TINJAUAN PUSTAKA 

Pembelian Impulsif  

Menurut Rook dan Fisher (1995) dalam Rahanatha et al. (2023:7) Impulsif buying 

dapat didefinisikan sebagai pembelian yang tidak direncanakan, tidak sengaja, tidak 

bijaksana, spontan, segera, dengan tujuan untuk mendapatkan kesenangan. Menurut 

Parboteeah dalam Nagadeepa et al. (2021:7) Pembelian impulsif merupakan pembelian 

yang tidak direncanakan dari hasil paparan stimulus, dan diputuskan saat itu juga. Setelah 

pembelian, pelanggan mengalami reaksi emosional dan/atau kognitif. 

Menurut Beatty & Ferrell dalam Liharman Saragih et al. (2023:56) pembelian 

impulsif adalah keputusan pembelian yang dilakukan secara spontan dan tidak 

direncanakan terjadi secara tiba-tiba tanpa melibatkan proses pemikiran yang mendalam 

atau pertimbangan yang matang. Menurut Rook dalam Nagadeepa et al. (2021:10) 

mendefinisikan pembelian impusif terjadi ketika konsumen mengalami dorongan yang 

tiba-tiba, seringkali kuat dan terus menerus untuk membeli susuatu dengan segera. 

Dorongan untuk membeli bersifat hedonis yang kompleks dan dapat merangsang konflik 

emotional. Selain itu, pembelian impulsif cenderung terjadi tanpa memperhatikan 

konsekuensinya. 

Menurut Rook dalam Mattia et al. (2021:6) “Impulse buying occurs when a 

customer experiences a sudden, often powerful, and persistent desire to buy something 

immediately”. Definisi tersebut mengartikan bahwa pembelian impulsif terjadi ketika 

konsumen mengalami keinginan yang tiba-tiba, seringkali kuat, dan terus-menerus untuk 

membeli sesuatu dengan segera. Maka dapat disimpulkan bahwa pembelian pembelian 

impulsif adalah pembelian yang tidak direncanakan atau spontan, tidak 

mempertimbangkan akibat dan manfaat dari produk, cenderung membeli produk atau 

barang tanpa berfikir panjang. 

Jenis-Jenis Pembelian Impulsif  

Menurut Nagadeepa et al. (2021:8) terdapat empat kategori pembelian impulsif, yaitu: 

1. Pure Impulse Purchase  

Pembelian produk secara impulsif yang dilakukan karena adanya luapan emosi dari 

konsumen sehingga melakukan pembelian terhadap produk di luar kebiasaan 

pembelinya 

2. Reminder Impulse Buying  

Pembelian terjadi karena konsumen tiba-tiba teringat untuk melakukan pembelian 

sebuah produk. Dengan demikian, konsumen sudah pernah membeli produk 

tersebut sebelumnya atau konsumen sudah pernah melihat produk tersebut 

sebelumnya melalui iklan. 

3. Suggestive Impulse Purchase  

Pembelian Impulsif yang didasarkan pada kebutuhan konsumen tetapi hanya terjadi 

pada saat-saat tertentu, seperti pembelian konsumen pada event Black Friday. 

Karakteristik Pembelian Impulsif 

Berikut beberapa karakteristik pembelian impulsif menurut Saragih et al. (2023:56) 

adalah: 
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1. Tidak Direncanakan, pembelian impulsif tidak melibatkan perencanaan sebelumnya. 

Konsumen tidak melakukan pencarian informasi, perbandingan produk, atau 

pertimbangan matang sebelum melakukan pembelian. Keputusan pembelian diambil 

secara spontan, sering kali tanpa pertimbangan yang matang terhadap konsekuensi 

jangka panjang. 

2. Emosional, pembelian impulsif sering kali didorong oleh emosi, seperti keinginan, 

ketergodaan, atau kepuasan emosional yang langsung. Konsumen dapat merasa 

tertarik, tergoda, atau terangsang oleh situasi atau tampilan produk tertentu, yang 

mempengaruhi keputusan impulsif mereka. 

3. Tanpa pertimbangan yang mendalam, pembelian impulsif cenderung tidak 

melibatkan pemikiran yang mendalam atau evaluasi rasional terhadap produk atau 

situasi pembelian. Konsumen mungkin tidak mempertimbangkan fitur produk, harga, 

kualitas, atau alternatif lain sebelum melakukan pembelian. 

4. Spontan, pembelian impulsif terjadi secara spontan, sering kali tanpa perencanaan 

sebelumnya. Konsumen bisa saja memutuskan untuk membeli produk dengan cepat 

dan tanpa pertimbangan yang matang, mungkin karena dorongan emosional atau 

keinginan yang mendalam saat itu. Dapat membawa konsekuensi jangka panjang: 

Meskipun pembelian impulsif terjadi secara spontan, keputusan tersebut. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi Pembelian Impulsif  

Menurut Dewi et al, (2014:92) dalam  Ade Tiara Yulinda, Rike Rahmawati, dan 

Heldi Sahputra (2022:3) menyatakan bahwa impulse buying dipengaruhi oleh faktor-

faktor sebagai berikut:  

1. Shopping Lifestyle, merupakan perilaku yang ditunjukkan oleh pembeli sehubungan 

dengan serangkaian tanggapan dan pendapat pribadi tentang pembelian produk. 

2. Fashion Involvement, merupakan karakteristik pribadi dan pengetahuan mode yang 

dapat mempengaruhi kepercayaan diri konsumen dalam membuat keputusan 

pembelian. 

3. Pre Decision Stage, merupakan evaluasi alternatif pada tahap proses keputusan 

pembelian ketika konsumen mengambil lebih lanjut setelah membeli berdasarkan pada 

rasa puas atau tidak puas. 

Indikator Pembelian Impulsif  

Verplanken dan Herabadi (2001) dalam Nigar Pandrianto et al, (2020:30) 

mengatakan terdapat dua elemen penting dalam impulse buying, yaitu: kognitif dan 

emosional. Elemen kognitif fokus pada konflik yang terjadi pada kognitif individu yang 

meliputi: 

1. Tidak mempertimbangan harga dan kegunaan suatu produk. 

2. Tidak melakukan evaluasi terhadap suatu pembelian produk. 

3. Tidak melakukan perbandingan produk yang akan dibeli dengan produk yang 

mungkin lebih berguna. 

Elemen emosional fokus pada kondisi emosional konsumen yang meliputi: 

1. Timbulnya dorongan perasaan untuk segera melakukan pembelian. 

2. Timbul perasaan senang dan puas setelah melakukan pembelian. 

3. Bertindak tanpa berfikir, konsumen cenderung melakukan keputusan tanpa berfikir. 
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4. Beli sekarang, konsumen cenderung melakukan keputusan sesukanya. 

Kacen dan Julie Anne Lee (2002) dalam Pandrianto et al, (2020:30) menyatakan 

bahwa indikator untuk mengukur impulse buying ini adalah sebagai berikut:  

1. Tidak ada perencanaan untuk membeli produk. 

2. Tidak memerlukan pertimbangan yang panjang untuk melakukan pembelian. 

3. Pembelian terjadi karena adanya rangsangan produk seperti labeling atau warna. 

Menurut Engel et al. (2018:156) dalam Yulinda, Rahmawati, dan Sahputra (2022:3) 

pembelian berdasarkan impulse buying mengemukakan indikator sebagai berikut: 

1. Spontanitas. Pembelian ini tidak diharapkan dan memotivasi konsumen untuk 

membeli sekarang, sering sebagai respons terhadap stimulasi visual yang langsung di 

tempat penjualan. 

2. Kekuatan, kompulsi, dan intensitas. Mungkin adanya motivasi untuk 

mengesampingkan semua yang lain dan bertindak dengan seketika. 

3. Kegairahan dan Stimulasi. Desakan secara mendadak untuk membeli didikung dengan 

emosi yang dicirikan sebagai “menggairahkan”, “menggetarkan” atau “liar”. 

4. Ketidakpedulian akan akibat. Desakan yang terjadi untuk membeli menjadi suatu hal 

yang sulit untuk ditolak sehingga munculnya hal yang negatif diabaikan. 

Product Bundling 

Menurut Rahmawati (2022:43) Product bundling adalah suatu strategi pemasaran 

dimana produk dikelompokkan bersama menjadi dua atau lebih dalam satu kemasan 

penjualan dengan satu harga. Sehingga harga akan menjadi lebih ekonomis atau murah 

dari total harga kemasan persatuannya. Menurut Ramdhan (2016:160) model bundling 

megandung arti startup yang  menjual produk atau layanan dalam paket yang terdiri atas 

beberapa produk yang dijual bersamaan. 

Menurut Soegoto (2013:182) product bundling adalah strategi untuk menggabungkan 

penjualan beberapa produk menjadi satu paket penjualan. Strategi ini sangat umum 

digunakan dalam bisnis. Menurut Guiltinan (1987) dalam Shaw (2015:113) Bundling is 

the strategy of marketing two or more products and/or services as a package at a special 

price. Definisi tersebut mengartikan bahwa bundling adalah strategi pemasaran dua atau 

lebih produk dan/atau layanan sebagai paket dengan harga khusus. 

Maka dapat disimpulakan bahwa Product Bundling adalah strategi pemasaran yang 

menggabungankan beberapa produk dan/atau layanan menjadi satu paket yang dijual 

bersamaan. 

Jenis-jenis Product Bundling 

Menurut Kotler dan Keller (2016) dalam Rahmawati (2022:43) terdapat dua 

jenis bundling yaitu: 

1. Pure bundling, akan terjadi apabila perusahaan hanya menawarkan produk- 

produknya sebagai satu gabungan. 

2. Mixed bundling terjadi ketika penjual menawarkan barang satuan maupun 

gabungan.  

Indikator Product Bundling  

Menurut Rahmawati (2022:43) indikator-indikator dari product bundling diantaranya 

adalah: 
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1. kesesuaian harga dengan produk yang dibeli 

2. penggabungan produk utama dan pendukung 

3. kesesuian kebutuhan konsumen 

Shopping Lifestyle 

Menurut Japarianto dan Sugiharto (2011:33) dalam Fauziyah dan Okafani (2018:5) 

mengatakan bahwa shopping lifestyle merupakan cara seseorang untuk mengalokasikan 

waktu dan uang untuk berbagai produk, layanan, teknologi, fashion, hiburan dan 

pendidikan. Menurut Tirmizi et al. (2009:524) dalam Yulinda, Rahmawati, dan Sahputra 

(2022:4) Shopping lifestyle mengacu pada pola kegiatan yang mencerminkan pilihan 

seseorang tentang bagaimana cara menghabiskan waktu dan uang untuk membeli 

berbagai macam produk yang mencerminkan perbedaan status sosial. 

Menurut Levy & Weitz (2009:131)  dalam Yulinda, Rahmawati, dan Sahputra 

(2022:4)  shopping lifestyle is a lifestyle that refers to how a person lives, how they spend 

time, money, purchasing activities done, their attitudes and opinions about the world they 

live in. Definisi tersebut mengartikan bahwa shopping lifestyle adalah gaya hidup yang 

mengacu pada bagaimana seseorang hidup, bagaimana mereka menghabiskan waktu, 

uang, kegiatan pembelian yang dilakukan, sikap dan pendapat mereka tentang dunia 

dimana mereka tinggal. Dari beberapa pengertian shopping lifestyle diatas maka dapat 

disimpulkan bahwa Shopping Lifestyle adalah gaya hidup seseorang yag mengalokasikan 

waktu dan uangnya untuk berbelanja. 

Faktor Yang Mempengaruhi Shopping Lifestyle 

Menurut Utami (2010:49) dalam Yulinda, Rahmawati, dan Sahputra (2022:5) ada 

enam faktor motivasi berbelanja, yaitu:  

1. Adventure Shopping, konsumen berbelanja karena adanya sesuatu yang dapat 

membangkitkan gairah belanja, merasa bahwa berbelanja adalah suatu pengalaman 

dan dengan berbelanja mereka merasa memiliki dunia sendiri.  

2. Social Shopping, konsumen beranggapan bahwa kenikmatan dalam berbelanja akan 

tercipta ketika mereka menghabiskan waktu bersama-sama dengan keluarga atau 

teman. Selain itu juga ada yang merasa bahwa berbelanja adalah suatu kegiatan 

sosialisai, baik itu antar konsumen maupun dengan para pegawai. Selain itu juga 

mereka beranggapan bahwa dengan berbelanja dengan keluarga ataupun teman, akan 

memberikan banyak informasi lebih mengenai produk yang akan dibeli.  

3. Gratification Shopping, konsumen beranggapan bahwa berbelanja merupakan salah 

satu alternative untuk mengatasi stress, mengatasi suasana hati yang sedang buruk dan 

berbelanja sebagai sesuatu yang special untuk dicoba dan sebagai sarana untuk 

melupakan masalah yang sedang dihadapi.  

4. Idea Shopping, konsumen berbelanja untuk mengituti trend fashion baru, dan untuk 

melihat produk serta inovasi baru. Biasanya konsumen berbelanja karena melihat 

sesuatu yang baru di iklan.  

5. Role Shopping, konsumen lebih suka berbelanja untuk orang lain daripada untuk 

dirinya sendiri. 

Indikator Shopping Lifestyle 

Menurut Tirmizi et al. (2009:524) dalam  Yulinda, Rahmawati, dan Sahputra 

(2022:5) mengemukakan indikator shopping lifestyle sebagai berikut : Kegiatan rutin 

memenuhi semua kebutuhan.  
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1. Kegiatan sosial untuk bisa berhubungan dengan orang lain.  

2. Berbelanja dengan memilih tempat berbelanja menunjukan status sosial konsumen. 

METODELOGI PENELITIAN 

Populasi 

Menurut Sugiyono (2017:80) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri 

atas obyek dan subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi 

dalam penelitian ini merupakan populasi infinite yaitu konsumen pembelian toko 

DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan jumlahnya tidak diketahui. DAN+DAN yang 

berada di Kecamatan Tambun Selatan yang saat ini masih aktif ada 2 yaitu DAN+DAN 

Metland Tambun dengan alamat Jalan Kalimaya Raya No. 45 Kav A3, RT 05/RW08, 

Kecamatan Tambun Selatan dan DAN+DAN Puri Cendana dengan alamat Jl. Puri 

Cendana No. 23, Sumberjaya, Kecamatan Tambun Selatan. 

Sampel 

Menurut Sugiyono (2016:116) menyatakan bahwa sampel adalah bagian dari 

jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Bila populasi besar dan peneliti 

tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan 

dana, tenaga, dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari 

populasi. Teknik penentuan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan  menggunakan 

teknik non probability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak 

memberikan peluang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi 

sampel Sugiyono (2017:81). 

Metode yang digunakan untuk menentukan jumlah sampel adalah menggunakan 

teknik pengambilan Accidental sampling. Menurut Sugiyono (2016:83) Sampling 

Accidental yaitu teknik penetuan sampel berdasarkan kebetulan yaitu siapa saja yang 

secara kebetulan bertemu dengan peneliti dan dapat digunakan sebagai sampel bila 

dipandang orang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. Kriteria yang 

dibutuhkan oleh peneliti yaitu pembeli Product Bundling pada toko DAN+DAN di 

Kecamatan Tambun Selatan. Penentuan Jumlah Sampel yang digunakan peneliti ini yaitu 

dengan taraf kesalahan 5% dari populasi tak terhingga. Rumus Cochran:  

𝑛 =  
𝑧2𝑝𝑞

𝑒2
=

(1,96)2(0,5)(0,5)

(0,05)2
=  

0,9604

0,0025
= 384 

Keterangan: 

n = banyaknya sampel 

z = simpangan rata-rata (0,05 uji dua arah => 1,96) 

p = proporsi variabel yang dikehendaki hasilnya 

q = 1 – p 

Dari perhitungan diatas maka dapat disimpulkan sampel yang diperlukan dalam 

penelitian ini adalah 384 responden. 

Variabel dan Pengukuran 

Definisi Variabel dan Pengukuran 

Menurut Sugiyono (2013:58) “Variabel Penelitian pada dasarnya adalah segala 

sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehinggan 

diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya”. Variabel 
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penelitian dibagi menjadi dua yaitu variabel independen dan dependen. Dalam penelitian 

ini terdapat 3 variabel yang terdiri dari 2 variabel indpenden (bebas), 1 variabel dependen 

(terikat). Adapun penjelasan-penjelasan dari tiap variabel sebagai berikut ini: 

1. Variabel Independen (X)  

Variabel independen pada penelitian ini terdiri dari 2 variabel yaitu: 

a. Product Bundling 

Menurut Rahmawati (2022:43) Product bundling adalah suatu strategi 

pemasaran dimana produk dikelompokkan bersama menjadi dua atau lebih 

dalam satu kemasan penjualan dengan satu harga.  

b. Shopping Lifestyle 

Menurut Japarianto dan Sugiharto (2011:33) dalam Astri Nurrohmah Fauziyah 

dan Farah Okafani (2018:5) mengatakan bahwa shopping lifestyle merupakan 

cara seseorang untuk mengalokasikan waktu dan uang untuk berbagai produk, 

layanan, teknologi, fashion, hiburan dan pendidikan. 

2. Variabel Dependen (Y)  

a. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah Pembelian Impulsif (Y)  

Menurut Rook dan Fisher (1995) dalam Gede Bayu Rahanatha et al. (2023:7) 

Impulsif buying dapat didefinisikan sebagai pembelian yang tidak 

direncanakan, tidak sengaja, tidak bijaksana, spontan, segera, dengan tujuan 

untuk mendapatkan kesenangan. 

Operasional Variabel 

Operasional variabel adalah melekatkan arti pada suatu variabel dengan cara 

menetapkan kegiatan atau tindakan yang perlu untuk mengukur variabel itu. Operasional 

variabel diperlukan untuk menentukan jenis, indikator serta skala dari variabel-variabel 

yang terkait dalam penelitian, sehingga pengujian dapat dilakukan secara benar yang 

sesuai dengan judul penelitian.  

Selain itu, operasional variabel dimaksudkan untuk menentukan skala 

pengukuran dari masing-masing variabel. Sehingga pengujian hipotesis dengan 

menggunakan  alat bantu statistik dapat dilakukan dengan benar. Sesuai dengan judul 

skripsi yang dipilih yaitu” Pengaruh Product Bundling dan Shopping Lifestyle Terhadap 

Pembelian Impulsif Pada Toko DAN+DAN Di Kecamatan Tambun Selatan” terdapat tiga 

variabel yaitu: 

1. Product Bundling sebagai variabel Independen (XI)  

2. Shopping Lifestyle sebagai variabel Independen (X2) 

3. Pembelian Impulsif sebagai variabel dependen (Y) 

Untuk melakukan pengolahan data, diperlukan unsur lain yang berhubungan 

dengan variabel seperti konsep variabel, indikator, dan skala dimana variabel penelitian 

akan diukur dengan skala ordinal. Operasionalisasi variabel untuk penelitian ini sebagai 

berikut: 
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Tabel Operasional Variabel 

Definisi Variabel Indikator Item Indikator Skala 

Product Bundling 
(X1) 
product bundling 
adalah strategi untuk 
menggabungkan 
penjualan beberapa 
produk menjadi satu 
paket penjualan. 
Strategi ini sangat 
umum digunakan 
dalam bisnis. 
Sumber : Eddy 
Soeryanto Soegoto 
(2013:182) 

1. kesesuaian 
harga dengan 
produk yang 
dibeli 

2. penggabungan 
produk utama 
dan pendukung 

3. kesesuian 
kebutuhan 
konsumen. 

Sumber :  
Rahmawati 
(2022:43) 

1. Ketertarikan dengan 
Product Bundling 

2. Memiliki harga yang 
relatif lebih murah 

3. Sesuai dengan 
kerbtuhan konsumen 

4. Keberagaman produk 
5. Informasi perbedaan 

harga 
6. Informasi tentang 

jangka waktu 
penggunaan produk 

7. Kombinasi 
penggabungan 
produk 

8. Memiliki harga yang 
terjangkau 

9. Merasa puas dengan 
Product Bundling 
yang ditawarkan 

10. Ketertarikan mencoba 
Product Bundling 
yang ditawarkan 

Ordinal 

Shopping Lifestyle 
(X2) 
shopping lifestyle 
merupakan cara 
seseorang untuk 
mengalokasikan 
waktu dan uang 
untuk berbagai 
produk, layanan, 
teknologi, fashion, 
hiburan dan 
pendidikan. 
Sumber :  Japarianto 
dan Sugiharto 
(2011:33) dalam 
Astri Nurrohmah 
Fauziyah dan Farah 
Okafani (2018:5) 

1. Kegiatan rutin 
memenuhi 
semua 
kebutuhan 

2. Kegiatan sosial 
untuk bisa 
berhubungan 
dengan orang 
lain.  

3. Berbelanja 
dengan memilih 
tempat 
berbelanja 
menunjukan 
status sosial 
konsumen. 

Sumber : Tirmizi et 
al. (2009:524) 
dalam Ade Tiara 
Yulinda, Rike 
Rahmawati, dan 
Heldi Sahputra 
(2022:5) 

1. Tarikan dengan 
produk terbaru 

2. Tertarik membeli 
produk merek 
terkenal 

3. Membeli dengan 
kualitas bagus 

4. Membeli lebih dari 
satu merek 

5. Membeli merek lain 
yang sudah pernah 
dibeli sebelumnya 

6. Berbelanja karena 
melihat iklan d sosial 
media 

7. Membeli produk yang 
biasa digunakan 

8. Menyisihkan uang 
untuk berbelanja 

9. Menggunakan waktu 
luang untuk 
berbelanja 

10. Membeli produk yang 
sedang trand 

Ordinal 

Pembelian Impulsif 
(Y) 
Impulsif buying 
dapat didefinisikan 
sebagai pembelian 
yang tidak 
direncanakan, tidak 
sengaja, tidak 

1. Spontanitas. 
2. Kekuatan, 

kompulsi, dan 
intensitas. 

3. Kegairahan dan 
Stimulasi. 

4. Ketidakpedu-
lian akan 

1. Berbelanja lebih dari 
satu produk 

2. Berbelanja tanpa 
direncanakan atau 
spontan 

3. Membeli produk yang 
diinginkan 
dibandingkan dengan 

Ordinal 
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bijaksana, spontan, 
segera, dengan 
tujuan untuk 
mendapatkan 
kesenangan. 
Sumber : Rook dan 
Fisher (1995) dalam 
Gede Bayu 
Rahanatha et al. 
(2023:7) 

akibat. 
Sumber : Engel et 
al. (2018:156) 
dalam Ade Tiara 
Yulinda, Rike 
Rahmawati, dan 
Heldi Sahputra 
(2022:3) 

yang di butuhkan 
4. Tidak dapat menahan 

diri untuk tidak 
membeli produk yang 
terlihat menarik 
perhaitan 

5. Berbelanja tanpa 
memikirkan manfaat 
dari produk yang 
dibeli 

6. Berbelanja 
dipengaruhi 
emosional ketika 
melihan bundling 

7. Mendapat gairah dan 
dorongan untuk 
membeli ketika 
mendapatkan tawaran 
menarik meskipun 
tidak ada niat untuk 
membeli sebelumnya 

8. Membeli produk yang 
disuka walaupun tidak 
membutuhkannya 

9. Merasa senang ketika 
membeli produk yang 
diinginkan 

10. Terobsesi untuk 
berbelanja 

 

Pada penelitian ini responden diharapkan memilih salah satu dari kelima alternatif 

jawaban yang tersedia, kemudian jawaban yang diberikan akan diberikan nilai tertentu 

(1,2,3,4, dan 5). Nilai yang diperoleh akan dijumlahkan dan jumlah tersebut menjadi nilai 

total. Nilai inilah yang akan ditafsirkan sebagai posisi responden dalam skala Likert. 

Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

menggunakan angket, yaitu menyebar kuesioner yang akan diisi dan dijawab oleh 

responden yang membeli product bundling ditoko DAN+DAN di Kecamatan Tambun 

Selatan. Metode ini menyebarkan kuesioner yang telah tersusun secara sistematis, dimana 

sejumlah pernyataan tertulis dijawab oleh responden sesuai dengan kondisi nyata saat 

pengisian kuesioner dilakukan.  

Pernyataan dalam kuesioner berkaitan dengan data responden serta opini atau 

tanggapan responden Product Bundling, Shopping Lifestyle, dan Pembelian Impulsif pada 

toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan. Penyebaran dan pengumpulan 

kuesioner dilakukan secara langsung dan secara online oleh peneliti dengan kurun waktu 

 2 minggu dengan mendatangi langsung toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun 

Selatan dan menyebarkan link kuseioner ke Sosial Media. 

Metode Analisis Data 

Metode analisis statistik merupakan metode yang dilakukan dengan pengumpulan, 

mengolah, menyajikan, dan menganalisa data sehingga diperoleh gambaran yang jelas 

mengenai masalah yang diteliti. Dalam penelitian ini, analisis statistik deskriptif 
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digunakan untuk menggambarkan karakteristik responden yang menjadi sampel dalam 

penelitian. 

Deskripsi variabel penelitian ini bertujuan untuk menginterpretasikan mengenai 

distribusi frekuensi jawaban responden dari data yang telah dikumpulkan. Dalam 

memberikan makna penilaian secara empiris variabel penelitian ini mengadopsi prinsip 

dari pembobotan yang dikemukakan oleh sugiyono (2016:94). Nilai rata-rata pembobotan 

atau nilai skor jawaban responden yang diperolah diklasifikasikan dalam rentang skala 

kategori nilai sebagai berikut: 

Tabel Skala Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Sugiyono (2016:94) 

 

Uji Instrumen Penelitian 

Instrumen utama yang digunakan dalam penelitian ini untuk menggunakan data 

adalah kuesioner yang disusun secara sistematis berisikan beberapa pertanyaan yang 

diberikan kepada responden. Dengan menggunakan alat ukur yang valid dan reliable 

dalam pengumpulan data, diharapkan hasil penelitian akan menjadi valid dan reliabel 

dilakukan dengan menggunakan bantuan komputer yaitu SPSS for windows. 

Uji Validitas 

Uji validitas bertujuan untuk menguji sejauh mana alat ukur, dalam penelitian ini 

adalah kuesioner, mengukur apa yang hendak diukur dengan menggunakan rumus 

kolerasi produk-moment pearson, guna menghitung kolerasi antara masing-masing 

pertanyaan dengan skor total. Hal ini dilakukan untuk mengetahui pertanyaan mana yang 

valid dan tidak valid. Dalam menentukan signifikasi atau tidak signifikasi dengan 

membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel degree of freedom = n- k, dan daerah 

sisi pengujian dengan alpha 0,05. Jika r hitung tiap butir pertanyaan bernilai positif dan 

lebih besar terhadap r tabel (lihat corrected item-total correlation) maka butir pertanyaan 

tersebut dilakukan valid. 

R hitung > R tabel maka valid 

R hitung < R tabel maka tidak valid 

Uji Reliabilitas 

Menurut Imam Ghozali (2018:45) Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur 

suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner 

dikatakan reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan kuesioner atau 

stabil dari waktu ke waktu menuurut Nunnally (1994) dalam Ghozali (2018:46) SPSS  

memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha 

(α). Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai α > 0,70. 

Reliabilitas dengan menggunakan Alpha Cronbach, dimana besarnya nilai 

koefisien alpha yang diperoleh sama dengan penafsiran atas koefisien kolerasi, yakni 

No Angka Indeks Persepsi Responden 

1 1,00 - 1,79 Sangat tidak baik 

2 1,80 - 2,59 Tidak baik 

3 2,60 - 3,39 Cukup baik 

4 3,40 - 4,19 Baik 

5 4,20 - 5,00 Sangat baik 
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antara -1 sampai dengan +1, atau dapat juga ditulis dengan -1 < α < 1, yang artinya 

apabila : 

a. Jika α makin mendekati 1, maka nilai α adalah makin kuat dan positif. 

b. Jika α makin mendekati -1, maka nilai α adalah maka kuat dan negatif. 

Uji Asumsi Klasik  

Penguji asumsi klasik ini dilakukan dengan menggunakan alat bantu software 

“SPSS ver.24 for windows”. Jika model regresi telah memenuhi pengujian dasarnya untuk 

persyaratan uji asumsi klasik, artinya persamaan yang dihasilkan tersebut dapat dijadikan 

alat estimasi yang   tidak bisa dan diandalkan untuk peramalan. 

Uji Normalitas 

Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel 

independen dan dependen atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. 

Apabila variabel tidak berdistribusi secara normal maka hasil uji statistik akan mengalami 

penurunan Imam Ghozali (2018:106). 

Uji Multikolonieritas 

Menurut Imam Ghozali (2018:107). uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji 

apakah suatu model regresi terdapat kolerasi antar variabel bebas (independen). Uji  

multikolonieritas ini dapat diketahu dengan cara melihat nilai VIF (variance inflation 

factor), apabila nilai VIF dibawah 10 maka dapat dikatakan lulus dari uji 

multikolonieritas. 

Uji Heterokedastisitas 

Menurut Imam Ghozali (2018:108), uji heterokedastisitas bertujuan menguji 

apakah model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari resudal satu pengamatan ke 

pengamatan lain. Jika variance dari resudal satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 

maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. Model 

regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi homoskedastisitas. 

Uji Heterokedastisitas dalam regresi ini menggunakan scatter plot dengan 

menggunakan bantuan software statistik SPSS ver.24 for windows. Scatter plot sendiri 

merupakan sebuah grafik yang diplot point atau titik menunjukan hubungan antara dua 

pasang data. Heterokedastisitas berarti variasi (variance) variabel tidak sama untuk 

semua pengamatan. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linear berganda digunakan oleh peneliti, bila peneliti meramalkan 

bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen (kriterium), bila dua atau lebih 

variabel independen sebagai faktor predictor dimanipulasi (dinaik turunkan nilainya. Jadi 

analisis regresi berganda akan dilakukan bila jumlah variabel independennya minimal 2, 

Sugiyono (2017:275). Penelitian ini menggunakan persamaan regresi linear berganda 

karena variabel bebas dalam penelitian lebih dari satu. Adapun persamaan regᵋresi linear 

berganda menurut Sugiyono (2017:275) dapat dirumuskan sebagai berikut : 

Y = a + b1 X1 + b2 X2 
Keterangan: 

Y = Variabel Pembelian  Impulsif 

α = Konstanta 
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b1, b2 = Koefisien regresi variabel independen  

X1 = Variabel Product Bundling 

X2 = Variabel Shopping Lifestyle 

Analisis Koefisien Korelasi 

Arahnya dinyatakan dalam bentuk hubungan positif atau negatif, sedangkan kuat 

atau kuatnya hubungan dinyatakan dalam besarnya koefisien korelasi untuk mengetahui 

seberapa besar hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen. Untuk 

mengetahui kuat atau lemahnya hubungan antara variabel independen dengan variabel 

dependen dapat dihitung dengan koefisien korelasi. Jenis korelasi hanya bisa digunakan 

pada hubungan variabel garis lurus (linier) adalah korelasi Product Moment (r). adapun 

rumus dari korelasi productmoment adalah sebagai berikut: 

Koefisien korelasi (r) menunjukkan derajat korelasi antara variabel independen (X) 

dengan variabel dependen (Y). Nilai koefisien harus terdapat dalam batas-batas -1 hingga 

+1 (-1 < r < +1), yang menghasilkan beberapa kemungkinan, yaitu: 

1. Tanda positif menunjukkan adanya korelasi positif antara variabel- variabel yang 

diuji, yang berarti setiap kenaikan dan penurunan nilai- nilai X akan diikuti oleh 

kenaikan dan penurunan Y. 

2. Tanda negatif menunjukkan adanya korelasi negatif antara variabel- variabel yang 

diuji, yang berarti setiap kenaikan dan penurunan nilai- nilai X akan diikuti oleh 

kenaikan dan penurunan Y dan sebaliknya. 

3. Jika r = 0 atau mendekati 0, maka menunjukkan korelasi yang lemah atau tidak ada 

korelasi sama sekali antara variabel-variabel yang diteliti. 

Untuk dapat memberikan penafsiran terhadap koefisien korelasi yang ditemukan 

besar atau kecil, maka dapat berpedoman pada ketentuan berikut: 

Tabel Kategori Koefisien Korelasi 

Interval Kolerasi Tingkat Hubungan 

0,00 – 0,199 Sangat Rendah 

0,20 – 0,399 Rendah 

0,40 – 0,599 Sedang 

0,60 – 0,799 Kuat 

0,80 – 1,000 Sangat Kuat 

Sumber: Dahlan Thalib (2019:65) 

Uji i Hepotesis 

Uji Persial (Uji t) 

Menurut Imam Ghozali (2011:98) Uji t ini bertujuan untuk mengetahui besarnya 

pengaruh masing-masing variabel independen secara individual (parsial) terhadap 

variabel dependen. Menentukan tingkat signifikan (𝑎) yaitu sebesar 5% dapat dilakukan 

dengan berdasarkan nilai probabilitas, dengan cara pengambilan keputusan adalah: 

a.   Jika nilai probabilitas > 0,05 maka Ho ditolak 

b. Jika nilai probabilitas < 0,05 maka Ho diterima 

Atau dengan melihat tabel 1 : 

a.   Jika – t tabel < t hitung < t tabel, maka Ho ditolak 

b.   Jika t – hitung < t tabel atau t hitung > t tabel maka Ho diterima 
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Menghitung t-tabel digunakan ketentuan n-1 pada level signifikan ( 𝑎 ) sebesar 

5% (tingkat kesalahan 5%atau 0,05 atau taraf keyakinan 95% atau 0,95), jadi apabila 

tingkat kesalahan suatau variabel lebih dari 5%  berarti variabel itu tidak signifikan. 

Uji Simultan (Uji F) 

Menurut Imam Ghozali (2011:98) Uji simultaan dengan F tets ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh bersama-sama variabel dependen. Uji F diperuntukkan melakukan 

uji hipotesis (slope) regresi secara bersamaan. Dengan demikian secara umun 

hipotesisnya dituliskan sebagai berikut : 

a. H0: tidak ada pengaruh variabel independent terhadap variabel dependen secara 

bersama-sama. 

b. H1: ada pengaruh variabel independen terhadap dependen secara bersama-sama. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Hasil analisis koefisien determinasi dapat dilihat pada keluaran model summary 

dari hasil analisis regresi linear berganda. Untuk pengukuran adjusted R2 sebagai 

koefisien determinasi. Analisis koefisien determinasi berfungsi untuk menunjukkan 

seberapa besar kontribusi yang diberikan oleh variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Rumus yang digunakan untuk menghitung determinasi adalah sebagai berikut menurut 

Sugiyono (2013:250) 

Kriteria untuk anakisis determinasi adalah: 

1. Jika Kd mendeteksi nol (0), maka pengaruh variabel independen terhadap variabel 

dependen lemah. 

2. Jika Kd mendeteksi satu (1), maka pengaruh variabel independent terhadap 

varaiabel dependen kuat. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Profil Perusahaan 

DAN+DAN merupakan saah satu anak perusahaan dari  PT. Sumber Indah Lestari. 

PT. Sumber Indah Lestari adalah sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang retail. 

Sebagai salah satu anak perusahaan dalam ALFA GROUP, DAN+DAN berfokus pada 

bidang health & beauty seperti supplemen kesehatan, kosmetik, dan sebagainya. 

DAN+DAN pertama kali buka pada tahun 2013 di Kota Wisata Cibubur. Sejak itu, 

DAN+DAN bergerak sangat cepat dalam pengembangannya dan sudah buka toko di 

JaBoDeTaBek, Serang, dan masih banyak lagi. Pada tahun 2020, DAN+DAN kini sudah 

memiliki lebih dari 200 toko dan menawarkan lebih dari 10,000 varian produk pada toko-

tokonya. 

DAN+DAN didirikan oleh Ibu Vania, beliau ingin menawarkan sesuatu yang 

berbeda dalam toko-tokonya, yaitu bukan hanya sekedar jualan produk tetapi pengalaman 

yang didapat oleh konsumen yang berkunjung ke toko DAN+DAN. Karena itu, 

DAN+DAN juga sering mengadakan beauty class, make-up review, dan banyak acara 

lain-nya agar konsumennya bukan hanya belanja namun bisa juga belajar tentang produk 

baru dan cara pemakaiannya. Karena beliau sendiri germaphobe (fobia terhadap kotor), 

ia merasa personal hygiene (kebersihan pribadi) adalah hal yang sangat penting. Karena 

itu, ibu Vania membuat tagline DAN+DAN yaitu "Fun, Health, Beauty", atau diartikan 

itu bukan hanya untuk sekedar jaga kesehatan, namun menjaga kesehatan dan kebersihan 
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juga bisa fun dan pastinya apabila sudah menjaga kesehatan dan kebersihan secara 

keseluruhan akan tampil lebih cantik. 

Visi dan Misi DAN+DAN 

Visi 

Menjadi jaringan ritel yang terkemuka yang mampu memenuhi kebutuhan dan 

harapan konsumen terhadap kesehatan dan kecantikan dengan menyediakan produk dan 

layanan yang terpercaya serta mampu bersaing secara global. 

Misi 

1. Membangun kebahiaan keluarga dan masyarakat dengan meningkatkan kepedulian 

akan kesehatan, kebugaran dan kecantikan. 

2. Ikut berpartisipasi dalam membangun negara dengan menumbuh kembangkan 

industri kesehatan dan kecantikan sesuai dengan budaya indonesia. 

3. Selalu berusaha menjadi yang terbaik dalam segala hal yang dilakukan dan selalu 

menegakkan tingkah lakuatau etika bisnis yang tinggi. 

4. Membangun organisasi global yang terpercaya, sehat, dan terus bertumbuh dan 

bermanfaat bagi pelanggan, pemasok, karyawan, pemegang saham, lingkungan 

hidup, dan masyarakat pada umumnya. 

Logo DAN+DAN 

 

Gambar  Logo DAN+DAN 

Statistik Deskriptif Variabel Penelitian 

Deskriptif Responden  

Analisis deskriptif responden yang diamati dalam penelitian ini meliputi jenis 

kelamin, usia, pendidikan, pekerjaan, dan penghasilan. Dari data yang diperoleh telah 

diklasifikasikan data responden sebagai berikut: 

Tabel Analisis Deskriptif Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase 

Laki-Laki 92 24% 

Perempuan 292 76% 

Jumlah 384 100% 
        Sumber: Data primer yang diolah (2024) 
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Gambar Grafik Analisis Deskriptif Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Sumber: Data primer yang dioleh (2024) 

 

Berdasarkan tabel dan gambar diatas diketahui bahwa dari 384 kuesioner yang 

disebarkan kepada responden terdapat 251 orang atau 76% berjenis kelamin perempuan 

dan sisanya 91 orang atau 24% memiliki jenis kelamin laki-laki. 

 
Tabel Analisis Deskriptif Berdasarkan Usia 

Usia Jumlah Responden Presentase 

15 – 20 tahun 156 40% 

21 – 25 tahun 114 30% 

26- 30 tahun 68 18% 

>30 tahun 46 12% 

Jumlah 384 100% 

Sumber: Data primer yang diolah (2024)  

 

 
 

Gambar Grafik Analisis Deskriptif Responden Berdasarkan Usia 

Sumber: Data primer yang dioleh (2024) 
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Berdasarkan tabel dan gambar diketahui bahwa dari 384 kuesioner yang 

disebarkan kepada responden terdapat 40 % berusia 15-20 tahun, 30% berusia 21-25 

tahun, 18% berusia 26-30 tahun, dan 12% berusia > 30 tahun. 

Tabel Analisis Deskriptif Berdasarkan Pendidikan 

Pendidikan Jumlah Responden Presentase 

SD 5 1% 

SMP 16 4% 

SMA 184 48% 

Akademik/D1/D2/D3 41 11% 

S1 132 34% 

S2 6 2% 

Total 384 100% 

   Sumber: Data primer yang diolah (2024) 

 

 
 

Gambar Grafik Analisis Deskriptif Responden Berdasarkan Pendidikan 

Sumber: Data primer yang dioleh (2024) 

 

Berdasarkan tabel dan gambar diketahui bahwa dari 384 kuesioner yang 

disebarkan kepada responden terdapat 1% berpendidikan SD, 4% berpendidikan SMP, 

48% berpendidikan SMA, 11% berpendidkan Akademik/D1/D2/D3, 34% berpendidikan 

S1, dan 2% berpendidikan S2. 

Tabel Analisis Deskriptif Berdasarkan Pekerjaan 

Pekerjaan Jumlah Responden Presentase1 

Pelajar/Mahasiswa 128 33% 

Pegawai Negeri 92 24% 

Karyawan Swasta 102 27% 

Lainnya 62 16% 

Jumlah 383 100% 

Sumber: Data primer yang diolah (2024) 
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Gambar Grafik Analisis Deskriptif Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Sumber: Data primer yang dioleh (2024) 

 

Berdasarkan tabel dan Gambar diketahui bahwa dari 384 kuesioner yang 

disebarkan kepada responden terdapat 33% sebagai pelajar/mahasiswa, 24% sebagai 

pegawai negeri, 27% sebagai karyawan swasta, dan 16% bekerja lainnya. 

 
Tabel Analisis Deskriptif Berdasarkan Penghasilan 

Penghasilan Jumlah Responden Presentase 

< Rp 500.000 114 30% 

Rp 500.000 – Rp 2.000.000 96 25% 

Rp2.000.000 – Rp 3.000.000 56 14% 

> Rp 3.000.000 118 31% 

Jumlah 384 100% 

Sumber: Data primer yang diolah (2024) 

 

 
 

Gambar Grafik Analisis Deskriptif Responden Berdasarkan Penghasilan 

Sumber: Data primer yang dioleh (2024) 

 

Berdasarkan tabel dan gambar diketahui bahwa dari 384 kuesioner yang disebarkan 

kepada responden terdapat 30% berpenghasilan < Rp 500.000, 25% berpeghasilan Rp 
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500.000 – Rp 2.000.000, 14% berpenghasilan Rp 2.000.000 – Rp 3.000.000, dan 31% 

berpenghasilan > Rp 3.000.000. 

Deskripsi Variabel 

Penelitian ini akan mengukur seberapa besarpengaruh variabel Product Bundling 

dan variabel Shopping Lifestyle terhap Pembelian Impulsif di Kecamatan Tambun 

Selatan. Untuk dapat mendeskripsikan nilai mean pada setiap instrument pada penelitian 

ini, maka akan digunakan kriteria rentang skala yang telah disusun sebagai berikut:  

Tabel Skala Penelitian 

No Angka Indeks Persepsi Responden 

1 1,00 - 1,79 Sangat tidak baik 

2 1,80 - 2,59 Tidak baik 

3 2,60 - 3,39 Cukup baik 

4 3,40 - 4,19 Baik 

5 4,20 - 5,00 Sangat baik 

Sumber : Dahlan Thalib (2019:65) 

Berikut merupakan hasil dari analisis deskripsi terhadap variabel penelitian 

berdasarkan persepsi 384 responden yang telah mengisi kuesioner dan telah diolah 

datanya: 

Deskripsi Variabel Product Bundling (X1) 

Penelitian ini akan mengukur seberapa besar pengaruh dari variabel Product 

Bundling pada Toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan berdasarkan penilaian 

dari responden yang telah mengisi kuesioner. Variabel ini diukur melalui 10 pertanyaan. 

Berikut merupakan dari jawaban dan analisis indeks skor. 

Tabel Deskripsi Variabel Product Bundling (X1) 

No. 

Pernyataan 

Jawaban 
Jumlah 

Responden 
Indeks 

Persepsi 

Responden STS 

(1) 

TS 

(2) 

CS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

X1.1 2 8 38 134 202 384 4,37 Sangat Baik 

X1.2 0 5 28 209 142 384 4,27 Sangat Baik 

X1.3 1 2 44 191 146 384 4,25 Sangat Baik 

X1.4 0 0 53 172 159 384 4,28 Sangat Baik 

X1.5 0 3 32 189 160 384 4,32 Sangat Baik 

X1.6 0 9 37 189 148 383 4,24 Sangat Baik 

X1.7 3 7 33 183 158 384 4,27 Sangat Baik 

X1.8 0 4 64 157 159 384 4,23 Sangat Baik 

X1.9 0 3 33 155 193 384 4,40 Sangat Baik 

X1.10 0 3 35 197 149 384 4,28 Sangat Baik 

Rata-rata 4,29 Sangat Baik 

Sumber: Data Kuesioner yang dioleah (2024) 
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Berdasarkan hasil data indeks responden yang telah diolah, maka dapat diuraikan 

sebagai berikut: 

1. Nilai tertinggi berdasarkan data indek responden diatas yaitu merupakan pernyataan 

ke-2 mengenai Product Bundling memiliki harga yang relatif lebih murah 

dibandingan dengan membeli satuan. Pada data tersebut terlihat perndapat dari 

masing-masing responden mengenai pernyataan tersebut yang diukur menggunakan 

skala likert diantaranya adalah: responden yang menjawab sangat sejutu sebanyak 142 

resonden, setuju 209 responden, cukup setuju 28 responden, tidak setuju 5 responden, 

dan sangat tidak setuju 0 responden, jika diakumulasikan maka nilai indeks untuk 

variabel ini sebesar 4,27. Sehingga dapat diinterpretasikan dan dikategorikan sangat 

baik. 

2. Nilai terendah berdasarkan data indeks responden diatas yaitu merupakan pernyataan 

ke-8 mengenai Product Bundling yang ditawarkan oleh DAN+DAN memiliki harga 

yang terjangkau. Pada data tersebut terlihat pendapat dari masing-masing responden 

mengenai pernyataan tersebut yang diukur menggunakan skala likert diantaranya 

adalah: responden yang menjawab sangat setuju 159 responden, setuju 157 

responden, cukup setuju 64 responden, tidak setuju 4 responden, dan sangat tidak 

setuju 0 responden, jika diakumulasikan maka nilai indeks untuk variabel ini sebesar 

4,23. Sehingga dapat diinterpretasikan dan dikategorikan sangat baik. 

3. Nilai rata-rata berdasarkan data angka indeks untuk variabel Product Bundling yaitu 

4,29 maka dapat diinterpretasikan dan dkategorikan sangat baik. 

Deskripsi Variabel Shopping Lifestyle (X2) 

Penelitian ini akan mengukur seberapa besar pengaruh dari variabel Shopping 

Lifestyle pada Toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan berdasarkan penilaian 

dari responden yang telah mengisi kuesioner. Variabel ini diukur melalui 10 pertanyaan. 

Berikut merupakan dari jawaban dan analisis indeks skor. 

Tabel Deskripsi Variabel Shopping Lifestyle (X2) 

No. 

Pernyataan 

Jawaban 
Jumlah 

Responden 
Indeks 

Persepsi 

Responden 
STS 

(1) 

TS 

(2) 

CS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

X2.1 0 1 30 173 180 384 4,39 Sangat Baik 

X2.2 0 5 46 143 190 384 4,35 Sangat Baik 

X2.3 0 4 24 172 184 384 4,40 Sangat Baik 

X2.4 0 5 29 178 172 384 4,35 Sangat Baik 

X2.5 0 5 33 172 174 384 4,34 Sangat Baik 

X2.6 0 0 35 183 166 384 3,34 Sangat Baik 

X2.7 0 1 29 193 161 384 4,34 Sangat Baik 

X2.8 0 0 37 184 163 384 3,33 Sangat Baik 

X2.9 0 3 39 164 178 384 3,35 Sangat Baik 

X2.10 1 4 30 172 177 384 3,35 Sangat Baik 

Rata-rata 4,35 Sangat Baik 

Sumber: Data Kuesioner yang diolah (2024) 

 

Berdasarkan hasil data indeks diatas responden yang diolah, maka dapat 

diuraikan sebagai berikut: 
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1. Nilai tertinggi berdasarkan data indeks responden diatas yaitu merupakan pernyataan 

ke-3 mengenai membeli produk dengan kualitas yang bagus. Pada data tersebut 

terlihat pendapat dari masing-masing responden mengenai pernyataan tersebut yang 

diukur menggunakan skala likert diantaranya adalah: responden yang menjawab 

sangat sejutu sebanyak 184 resonden, setuju 172 responden, cukup setuju 24 

responden, tidak setuju 4 responden, dan sangat tidak setuju 0 responden, jika 

diakumulasikan maka nilai indeks untuk variabel ini sebesar 4,40. Sehingga dapat 

diinterpretasikan dan dikategorikan sangat baik. 

2. Nilai terendah berdasarkan data indeks responden diatas yaitu merupakan pernyataan 

ke-8 mengenai menyisihkan uang untuk berbelanja. Pada data tersebut terlihat 

pendapat dari masing-masing responden mengenai pernyataan tersebut yang diukur 

menggunakan skala likert diantaranya adalah: responden yang menjawab sangat 

setuju 163 responden, setuju 184 responden, cukup setuju 37 responden, tidak setuju 

4 responden, dan sangat tidak setuju 0 responden, jika diakumulasikan maka nilai 

indeks untuk variabel ini sebesar 4,40. Sehingga dapat diinterpretasikan dan 

dikategorikan sangat baik. 

3. Nilai rata-rata berdasarkan data angka indeks untuk variabel Shopping Lifestyle yaitu 

4,35 maka dapat diinterpretasikan dan dikategorikan sangat baik. 

Deskripsi Variabel Pembelian Impulsif (Y) 

Penelitian ini akan mengukur seberapa besar pengaruh dari variabel Pembelian 

Impulsif pada Toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan berdasarkan penilaian 

dari responden yang telah mengisi kuesioner. Variabel ini diukur melalui 10 pertanyaan. 

Berikut merupakan dari jawaban dan analisis indeks skor. 

Tabel Deskripsi Variabel Pembelian Impulsif (Y) 

No. 

Pernyataan 

Jawaban 
Jumlah 

Responden 
Indeks 

Persepsi 

Responden STS 

(1) 

TS 

(2) 

CS 

(3) 

S 

(4) 

SS 

(5) 

Y.1 0 6 46 156 175 383 4,31 Sangat Baik 

Y.2 0 0 32 147 205 384 4,45 Sangat Baik 

Y.3 3 10 29 167 175 384 4,30 Sangat Baik 

Y.4 0 1 28 172 183 384 4,40 Sangat Baik 

Y.5 0 5 33 172 174 384 4,33 Sangat Baik 

Y.6 0 3 44 162 175 384 4,30 Sangat Baik 

Y.7 0 0 44 155 185 384 4,37 Sangat Baik 

Y.8 0 0 37 198 149 384 4,29 Sangat Baik 

Y.9 0 0 29 146 209 384 4,47 Sangat Baik 

Y.10 4 0 36 172 172 384 4,32 Sangat Baik 

Rata-rata 4,35 Sangat Baik 

Sumber: Data Kuesioner yang diolah (2024) 

 

Berdasarkan hasil data indeks diatas responden yang diolah, maka dapat diuraikan 
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sebagai berikut: 

1. Nilai tertinggi berdasarkan data indeks responden diatas yaitu merupakan pernyataan 

ke-9 mengenai perasaan senang ketika membeli produk yang diinginkan. Pada data 

tersebut terlihat pendapat dari masing-masing responden mengenai pernyataan 

tersebut yang diukur menggunakan skala likert diantaranya adalah: responden yang 

menjawab sangat sejutu sebanyak 209 resonden, setuju 146 responden, cukup setuju 

29 responden, tidak setuju dan tidak setuju 0 responden, jika diakumulasikan maka 

nilai indeks untuk variabel ini sebesar 4,47. Sehingga dapat diinterpretasikan dan 

dikategorikan sangat baik. 

2. Nilai terendah berdasarkan data indeks responden diatas yaitu merupakan pernyataan 

ke-8 mengenai membeli produk yang di suka walaupun tidak membutuhkannya. Pada 

data tersebut terlihat pendapat dari masing-masing responden mengenai pernyataan 

tersebut yang diukur menggunakan skala likert diantaranya adalah: responden yang 

menjawab sangat setuju 149 responden, setuju 198 responden, cukup setuju 37 

responden, tidak setuju dan tidak setuju 0 responden,  jika diakumulasikan maka nilai 

indeks untuk variabel ini sebesar 4,29. Sehingga dapat diinterpretasikan dan 

dikategorikan sangat baik. 

3. Nilai rata-rata berdasarkan data angka indeks untuk variabel Shopping Lifestyle yaitu 

4,35 maka dapat diinterpretasikan dan dikategorikan sangat baik. 

Uji Instrumen Penelitian 

Hasil dari uji intrumen pada penelitian ini menggunakan instrumen kuesioner yang 

terdiri dari variabel Product Bundling (X1) yang berjumlah 10 item pertanyaan, variabel 

Shopping Lifestyle (X2) yang berjumlah 10 item pertanyaan, dan variabel Pembelian 

Impulsif (Y) yang berjumlah 10 item pertanyaan. 

Uji Validitas 

Uji validitas bertujuan untuk menguji sejauh mana alat ukur, dalam penelitian ini 

adalah kuesioner, mengukur apa yang hendak diukur dengan menggunakan rumus 

kolerasi produk-moment pearson, guna menghitung kolerasi antara masing-masing 

pertanyaan dengan skor total. Hal ini dilakukan untuk mengetahui pertanyaan mana yang 

valid dan tidak valid.  

Suatu data akan dikatakan valid apabila nilai korelasi antar item lebih besar 

dibandingkan r tabel yang sudah diketahui, maka apabila data pada item pernyataan yang 

lebih tinggi hal tersebut akan menunjukan bahwa item tersebut memiliki validitas yang 

tinggi, begitupun sebaliknya. Apabila nilai korelasi antara item lebih kecil dibandingkan 

r tabel tau memiliki nilai negatif, maka item tersebut memiliki tingkat validasi yang 

rendah atau tidak valid. 

Dalam menentukan signifikasi atau tidak signifikasi dengan membandingkan nilai r 

hitung dengan nilai r tabel degree of freedom = n- k, dan daerah sisi pengujian dengan 

alpha 0,05. Jika r hitung tiap butir pertanyaan bernilai positif dan lebih besar terhadap r 

tabel (lihat corrected item-total correlation) maka butir pertanyaan tersebut dilakukan 

valid. 

R hitung > R tabel maka data tersebut dikatkan valid 

R hitung < R tabel maka data tersebut dikatakan tidak valid 

Untuk hasil uji validitas yang lengkap dapat dlihat pada tabel berikut ini:  
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Tabel  Hasil Uji Validitas 

Item Pernyataan r hitung  r tabel keterangan 

 Product Bundling (X1) 

X1.1 0,665  

0,361 

Valid 

X1.2 0,694  Valid 

X1.3 0,674  Valid 

X1.4 0,775  Valid 

X1.5 0,877  Valid 

X1.6 0,696  Valid 

X1.7 0,752  Valid 

X1.8 0,758  Valid 

X1.9 0,781  Valid 

X1.10 0,784  Valid 

 Shopping Lifestyle (X2) 

X2.1 0,755  

0361 

Valid 

X2.2 0,779  Valid 

X2.3 0,562  Valid 

X2.4 0,440  Valid 

X2.5 0,469  Valid 

X2.6 0,665  Valid 

X2.7 0,607  Valid 

X2.8 0,713  Valid 

X2.9 0,761  Valid 

X2.10 0,690  Valid 

 Pembelian Impulsif (Y) 

Y.1 0,632  

0,361 

Valid 

Y.2 0,666  Valid 

Y.3 0,797  Valid 

Y.4 0,923  Valid 

Y.5 0,875  Valid 

Y.6 0,892  Valid 

Y.7 0,827  Valid 

Y.8 0,845  Valid 

Y.9 0,641  Valid 

Y.10 0,728  Valid 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

 

Berdasarkan hasil data yang disajikan pada kolom Corrcted Item-Total Correlation 

serta diolah menggunakan SPSS, menunjukan bahwa seluruh nilai r hitung lebih besar 

dibandingkan dengan r tabel, maka hal tersebut dapat dikatakan bahwa semua item 

pernyataan pada penelitian ini, yaitu mengenai variabel Product Bundling (X1), Shopping 

Lifestyle (X2), dan Pembelian Impulsif (Y) Valid, maka hal ini juga menunjukan data 

tersebut daapt digunakan untuk uji-uji selanjutnya. 
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 Uji Reliabilitas 

Setelah melakukan uji validita pada setiap instrumen, maka selanjutnya akan 

dilakukan uji reliabilitas data pada setiap variabel penelitian. Pada penelitian ini 

pengujian reliabilitas menggunakan formula Cronbach’s Alpha (koefisien alpha 

Cronbach) dan data tersebut akan diolah menggunakan aplikasi SPSS. Untuk mengetahui 

kuesioner yang diuji tersebut dikatakan reliabel atau tidak reliabel maka akan dilakukan 

pengembalian keputusan menurut Syarifuddin dan Al- Saudi (2022:59) yaitu sebagai 

berikut: 

1. Jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,7 maka secara umum dianggap reliabel 

2. Jika nilai Cronbach’s Alpha < 0,7 maka secara umum dapat di anggap tidak reliabel 

Untuk hasil uji reliabilitas daat diliha pada tabel berikut ini: 

 

Tabel Hasil Uji Reabel (Cronbach’s Alpha) 

Variabel Cronbach’s Alpha Ketentuan Keterangan 

Product Bundling 0,911 > 0,7 Reliabel 

Shopping Lifestyle 0,847 > 0,7 Reliabel 

Pembelian Impulsif 0,930 > 0,7 Reliabel 

     Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

 

Berdasarkan hasil data yang disajian pada tabel Reability Statistic serta diolah 

menggunakan aplikasi SPSS, menunjukan bahwa hasil perhitungan untuk masing-masing 

variabel yaitu lebih besar dari 0,7, maka hal ini dapat dkatakan bahwa semua instrumen 

variabel pada penelitian ini reliabel, hal ini juga menunjukan data tersebut daoat 

digunakan untuk uji-uji selanjutnya. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel 

independen dan dependen atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. Model 

regresi dapat dinyatakan baik apabila model regresi telah memenuhi asumsi atau 

terdistribusi normal. Kenormalan data dapat dilihat dari nilai residualnya. Pada penelitian 

ini metode yang akan digunakan dalam melakukan uji normalitas yaitu menggunakan 

metode grafik nomal probability plot (p-plot) dalam aplikasi SPSS.  

Dalam metode ini data dinyatakan berdistribusi normal apabila data menyebar pada 

sekitar garis serta mengikuti arah garis diagonal, hal ini juga menunjukkan bahwa model 

regresi tersebut memenuhi asumsi normalitas.  

Berdasarkan gambar grafik P-Plot di bawah ini, dapat dilihat bahwa semua data 

menyebar dan mengikuti garis lurus diagonal, hal tersebut menunjukan bahwa data 

tersebut berdistribusi normal serta memenuhi asumsi normal karena mengikuti garis 

normalitas. Adapun hasil perhitungan uji normalitas dengan menggunakan grafik p-plot 

dapat dilihat pada gambar berikut: 
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Gambar Grafik P-Plot 

Sumber: data Primer yang diolah (2024) 

Uji Multikolinearitas 

Menurut Imam Ghozali (2018:107) uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji 

apakah suatu model regresi terdapat kolerasi antar variabel bebas (independen). Uji  

multikolonieritas ini dapat diketahui dengan cara melihat nilai VIF (variance inflation 

factor), apabila nilai VIF dibawah 10 maka dapat dikatakan lulus dari uji 

multikolonieritas. 

Tabel Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Product bundling .547 1.827 

Shopping Lifestyle .547 1.827 

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

Sumber: data primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan hasil data uji multikolinearitas diatas menunjukan bahwa nilai 

tolerance dari variabel Product Bundling yaitu sebesar 0,547 dan nilai VIF 1,827, hal 

tersebut menunjukan bahwa nilai tolerance lebih besar dari 0,01 (0,547 > 0,01) dan nilai 

VIF lebih kecil dari 10 (1,827 <  10). Kemudian untuk variabel Shopping Lifestyle yaitu 

sebesar 0,547 dan nilai VIF 1,827, hal tersebut menunjukan bahwa nilai tolerance lebih 

besar 0,01 (0,547 > 0,01) dan nilai VIF lebih kecil dari 10 (1,827 <  10).  Maka dapat 

disimpulkan bahwa dalam model regresi pada penelitian ini tidak terjadi 

multikolinearitas. 

Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi terjadi 

ketidaksamaan variance dari resudal satu pengamatan ke pengamatan lain, Imam Ghozali 

(2018:108). Jika variance dari resudal satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka 
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disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. Model regresi yang 

baik adalah tidak adanya heterokedastisitas. Untuk dapat mengetahui ada atau tidaknya 

heterokedastisitas pada data maka dapat dilihat pada grafik Scatterplot dalam program 

aplikasi SPSS, cara mendeteksinya yaitu apabila titik-titik menyebar diatas dan dibawah 

atau disekitar angka 0 maka dapat disimpulkan bahwa hal ini tidak menunjukan terjadi 

masalah heterokodastisitas. 

 

Gambar Grafik Scatterplot 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan gambar grafik Scatterplot di atas dapat dilihat bahwa titik-titik 

menyebar di atas dan di bawah atau disekitas angka 0 maka dapat disimpulkan bahwa hal 

ini tidak menunjukan terjadi masalah heterokedastisitas. Dengan ini uji asumsi klasik 

dalam model regresi pada penelitian ini dapat terpenuhi. 

HASIL PENELITIAN  

Pengujian hipotesis ini dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari 

variabel XI dan X2 terhadap variabel Y baik secara parsial ataupum simultan. Dalam 

penelitian ini pengujian hipotesis akan dilakukan menggunakan analisis regresi linear 

berganda, terdapat juga analisis koefisien korelasi antar variabel, uji-t, uji-f, dan uji 

koefisien determinasi (R2). Data pada penelitian ini juga akan diolah menggunakan 

program aplikasi SPSS ver. 24 for Windows. 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis data yang akan digunakan pada penelitian ini yaitu analisis regresi linear 

berganda. Analisis regresi merupakan alat statistik yang dgunakan untuk mngidentifikasi 

hubungan antara dua variabel atau lebih. Analisisi ini bertujuan untuk mencari model 

linear antara variabel independen terhadap variabel dependen. Karena penelitian ini lebih 

dari satu variabel bebas maka akan digunakan analasis regresi linear berganda. 
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Tabel Hasil Uji Koefisien Korelasi 

 

Correlations 

 

Product 

bundling 

Shopping 

Lifestyle 

Pembelian 

Impulsif 

Product bundling Pearson Correlation 1 .673** .651** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 

N 384 384 384 

Shopping Lifestyle Pearson Correlation .673** 1 .740** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 

N 384 384 384 

Pembelian Impulsif Pearson Correlation .651** .740** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000  

N 384 384 384 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

Sumber: Data Primer yang dolah (2024) 

 

Berdasarkan hasil uji koefisien korelasi berikut adalah interpretasi pengukuran 

dari hasil uji antar variabel tersebut: 

1. Korelasi antara variabel Product Bundling dengan variabel Pembelian Impulsif  

Berdasarkan hasil perhitungan uji koefisien korelasi pada tabel di atas, nilai yang 

didapatkan pada variabel Product Bundling dengan variabel Pembelian Impulsif yaitu 

sebesar 0,651. Jika diinterpretasikan maka nilai tersebut akan termasuk kedalam kategori 

kuat. Hal ini menunjukan bahwa korelasi antara variabel Product Bundling dengan 

variabel Pembelian Impulsif  termasuk ke dalam tingkat korelasi yang positif. Dari hasil 

korelasi yang dihasilkan variabel Product Bundling dengan variabel Pembelian Impulsif 

maka bersifat signifikan dengan hasil 0,000 < 0,05. 

2. Korelasi antara variabel Shopping Lifestyle dengan variabel Pembelian Impulsif  

Berdasarkan hasil perhitungan uji koefisien korelasi pada tabel di atas, nilai yang 

didapatkan pada variabel Shopping Lifestyle dengan variabel Pembelian Impulsif yaitu 

sebesar 0,740. Jika diinterpretasikan maka nilai tersebut akan termasuk kedalam kategori 

kuat. Hal ini menunjukan bahwa korelasi antara variabel Shopping Lifestyle dengan 

variabel Pembelian Impulsif termasuk ke dalam tingkat korelasi yang positif. Dari hasil 

korelasi yang dihasilkan variabel Shopping Lifestyle dengan variabel Pembelian Impulsif 

maka bersifat signifikan dengan hasil 0,000 < 0,05. 

Uji t ( Uji Parsial)  

Uji t dilakukan bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh pada masing-

masing variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial. Bentuk dari hasil 

hipotesis statistik pada uji t ini yaitu sebagai berikut: 

1. X1 : Pengaruh Product Bundling terhadap Pembelian Impulsif 

 HO : Tidak ada pengaruh Product Bundling terhadap Pembelian Impulsif 

 Ha : Ada pengaruh Product Bundling terhadap Pembelian Impulsif 

2. X2 : Pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif 
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 HO : Tidak ada pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif 

 Ha : Ada pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif 

Adapun dasar pengambilan keputusan untuk uji t menurut Syarifuddin dan Al- 

Saudi (2022:79), yaitu sebagai berikut: 

1. Apabila nilai sig < 0,05 atau nilai t hitung > t tabel, maka terdapat pengaruh yang 

signifikan secara persial. 

2. Apabila nilai sig > 0,05 atau nilai t hitung < t tabel, maka tidak terdapat pengaruh 

yang signifikan secara persial. 

Tabel Hasil Uji t (Uji Parsial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.938 1.672  2.954 .003 

Product bundling .306 .048 .280 6.328 .000 

Shopping Lifestyle .586 .047 .552 12.461 .000 

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

Sumber: Data Primer yang dolah (2024) 

Berdasarkan hasil uji t pada tabel di atas, maka dapat diketahui t hitung untuk 

masing-masing variabel yaitu sebagai berikut: 

1. Variabel Product Bundling (X1) 

 Nilai signifikansi pada tabel hasil uji t yaitu sebesar 0,000 dapat disimpulkan nilai 

sig < 0,05 (0,000 < 0,05) dan nilai t hitung pada hasil uji t yaitu sebesar 6,328. 

Berdasarkan dasar perilaku konsumen hal tersebut menunjukan terdapat pengaruh 

pada variabel Product Bundling  (X1) terhadap Pembelian Impulsif (Y) atau Ho 

ditolak dan Ha diterima. 

2. Variabel Shopping Lifestyle  (X2) 

 Nilai signifikansi pada tabel hasil ujit yaitu sebesar 0,000 dapat disimpulkan nilai sig 

< 0,05 (0,000 < 0,05) dan nilai t hitung pada hasil uji t yaitu sebesar 12,461. 

Berdasarkan dasar perilaku konsumen hal tersebut menunjukan terdapat pengaruh 

pada variabel Shopping Lifestyle (X2) terhadap Pembelian Impulsif (Y) atau Ho 

ditolak dan Ha diterima. 

Uji F (Uji Simultan) 

Uji F dilakukan bertujuan untuk menetahui apakah variabel independen secara 

bersama-sama (simultan) memperngaruhi variabel Syarifuddin dan Al- Saudi (2022:77). 

Bentuk dari hasil  hipotesis statistik pada Uji F ini yaitu sebagai berikut: 

1. Ho : Tidak ada pengaruh Product Bundling dan Shopping Lifestyle terhadap 

Pembelian Impulsif secara bersama-sama. 

2. Ha : Ada pengaruh Product Bundling dan Shopping Lifestyle terhadap Pembelian 

Impulsif secara bersama-sama. 

Adapun  dasar  pengambilan  keputusan  untuk  Uji  F menurut  Syarifuddin dan 
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Al- Saudi (2022:78),  yaitu  sebagai  berikut  : 

a. Apabila nilai  sig  <  0,05  atau  nilai  F hitung >  F tabel,  maka  terdapat  pengaruh  

yang  signifikan 

b. Apabila nilai   sig   >   0,05  atau  nilai  F hitung <  F tabel,  maka tidak terdapat  

pengaruh  yang  signifikan 

Tabel Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 4085.753 2 2042.876 275.266 .000b 

Residual 2827.581 381 7.421   

Total 6913.333 383    

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

b. Predictors: (Constant), Shopping Lifestyle, Product bundling 

Sumber: Data Primer yang dolah (2024) 

Berdasarkan hasil Uji F pada tabel di atas, maka dapat diketahui Nilai signifikansı 

pada tabel hasil Uji F yaitu sebesar 0,000. Dapat disimpulkan nilai sig. < 0 ,05 (0,000 < 

0,05) dan nilai F hitung pada hasil Uji F yaitu sebesar 275,266 sedangkan untuk nilai F 

tabel sebesar 3,02. Dapat disimpulkan bahwa nilai F hitung > F tabel (275,266 > 3,02). 

Berdasarkan dari dasar perilaku konsumen hal tersebut memnunjukan adanya pengaruh 

pada variabel Product Bundling (X1) dan Shopping Lifestyle  (X2) terhadap Pembelian 

Impulsif (Y) atau Ho ditolak dan Ha diterima. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji Koefisien Determinasi dilakukan bertujuan untuk menghitung koefisien 

determinası agar dapat mengetahui berapa persen variası dari variabel dependen yang 

dapat dijelaskan oleh variabel independen. Semakin besar R2 maka hal tersebut 

menunjukan semakin besar pula total variasi y yang dapat dijelaskan oleh x. Berikut 

merupakan tabel hasil uji koefisien determinasi yang telah diolah menggunakan aplikasi 

SPSS. 

Tabel Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .769a .591 .589 2.724 

a. Predictors: (Constant), Shopping Lifestyle, Product bundling 

b. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

Sumber: Data Primer yang dolah (2024)  

Berdasarkan hasil Uji Koefisien Determinasi pada tabel model summary di atas, 

maka dapat diketahui Nilai koefisen R square (R²) yaitu sebesar 0,591. Hal tersebut 

berarti bahwa pengaruh variabel X1 dan X2 secara simultan terhadap variabel Y yaitu 

sebesar 59,1% sementara sisanya 40,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak masuk 

dalam penelitian ini. 
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H1 

t = 6,328 

α = 0,000 

 

 

 

 H2 

t = 12,461 

α = 0,000 

 

 

H3 

f = 275.266  

α = 0,003 

 

 

PEMBAHASAN PENELITIAN 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari Product 

Bundling dan Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN di 

Kecamatan Tambun Selatan 

Model Hipotesis 

Berikut merupakan gambar model hipotesis teruji pada penelitian ini. 

Gambar Model Hipotesis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Sumber Data primer yang diolah (2023) 

 

Pengaruh Product Bundling terhadap Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN di 

Kecamatan Tambun Selatan 

Berdasarkan analisis deskripsi pada variabel X1, Nilai tertinggi data indeks 

responden terdapat pada pemyataan ke-2 mengenai mengenai Product Bundling memiliki 

harga yang relatif lebih murah dibandingan dengan membeli satuan. Pada data tersebut 

terlihat pendapat dari masing-masing responden mengenai pernyataan yang diukur 

menggunakan skala likert diantaranya adalah responden yang menjawab sangat sejutu 

sebanyak 142 resonden, setuju 209 responden, cukup setuju 28 responden, tidak setuju 5 

responden, dan sangat tidak setuju 0 responden, jika diakumulasikan maka nilai indeks 

untuk variabel ini sebesar 4,27. Sehingga dapat diinterpretasikan dan dikategorikan 

sangat baik. Hasil penelitian secara deskriptif ini juga menunjukan bahwa Product 

Bundling memiliki harga yang relatif lebih murah dibandingan dengan membeli satuan 

perlu dilakukan karena hal tersebut akan mempengaruhi konsumen serta membentuk 

Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan. 

Berdasarkan hasil uji parsial mengenai Pengaruh Product Bundling  terhadap 

Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan menunjukkan 

bahwa hasıl nilai t hitung pada uji t yaitu sebesar 6,328 sedangkan untuk nilai t tabel yaitu 

sebesar 1,966, hal tersebut dapat disimpulkan bahwa nilai t hitung > t tabel (6,328 > 

1,966), berdasarkan dasar perilaku konsumen hal tersebut menunjukan terdapat pengaruh 

pada variabel Product Bundling (XI) terhadap Pembelian Impulsif (Y) atau H1 diterima. 

Product Bundling merupakan salah satu bentuk promosi yang di berikan oleh 

DAN+DAN kepada konsumennya. Sehingga membuat para konsumen lebih tertarik 

untuk membeli Product Bundling dari pada membeli produk satuan. Dengan adanya 

Product Bundling 

(X1) Pembelian Impulsif 

(Y) 
 

Shopping Lifestyle 

(X2) 
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Product Bundling membuat para konsumen terus berdatangan untuk melihat lebih banyak 

lagi Product Bundling yang ditawarkan oleh DAN+DAN, karena DAN+DAN 

mengeluarkan Product Bundling dengan membatasinya dengan waktu, sehingga 

membuat konsumen lebih cepat-cepat untuk membelinya. Product Bundling yang di 

berikan oleh DAN+DAN ada berbagai macam diantaranya membeli 1 gratis 1 maupun 

bundling berbagai produk dan harga yang lebih murah dibandingan dengan membeli 

produk dengan satuan.  

Hal ini sesuai dengan pendapat menurut Rahmawati (2022:43) Product bundling 

adalah suatu strategi pemasaran dimana produk dikelompokkan bersama menjadi dua 

atau lebih dalam satu kemasan penjualan dengan satu harga. Sehingga harga akan menjadi 

lebih ekonomis atau murah dari total harga kemasan persatuannya. 

Hasil penelitian ini sesaui dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Dinda Nur 

Fadillah (2023) yang berjudul “Pengaruh Product Discount dan Product Bundling  

Terhadap Keputusan Impulse Buying Pada KONSUMEN CUP- Q Go Ice Blend” hasil 

penelitian tersebut menunjukan bahwa terdapat pengaruh signifikan variabel Product 

Bundling (X2) terhadap Impulse Buying (Y). 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disampulkan bahwa untuk penelitian ini 

variabel Product Bundling memiliki pengaruh dalam Pembelian Impulsif pada toko 

DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan. 

Pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN di 

Kecamatan Tambun Selatan 

Berdasarkan analisis deskripsi pada varabel X2, Nilai tertinggi data indeks 

responden terdapat pada penyataan ke-3 mengenai membeli produk dengan kualitas yang 

bagus. Pada data tersebut terlihat pendapat dari masing-masing responden mengenai 

pernyataan yang diukur menggunakan skala likert diantaranya adalah responden yang 

menjawab sangat sejutu sebanyak 184 resonden, setuju 172 responden, cukup setuju 24 

responden, tidak setuju 4 responden, dan sangat tidak setuju 0 responden, jika 

diakumulasikan maka nilai indeks untuk variabel ini sebesar 4,40. Sehingga dapat 

diinterpretasikan dan dikategorikan sangat baik. Hasil penelitian secara deskriptif ini juga 

menunjukan bahwa membeli produk dengan kualitas yang bagus akan menpengaruhi dan 

memberikan potensi untuk membentuk Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN di 

Kecamatan Tambun Selatan. 

Berdasarkan hasil uji parsial mengenai Pengaruh Shopping Lifestyle  terhadap 

Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan  menunjukan 

bahwa hasil nilai t hitung pada uji t yaitu sebesar 12.461 sedangkan untuk nilai t tabel 

yang telah dihitung yaitu sebesar 1,966, hal tersebut dapat disimpulkan bahwa nilai t 

hitung > t tabel (12.461 > 1,966), berdasarkan dasar perilaku konsumen hal tersebut 

menunjukan terdapat pengaruh pada vanabel Shopping Lifestyle  (X2) terhadap 

Pembelian Impulsif (Y) atau H2 diterima. 

Shopping Lifestyle dari setiap orang berbeda-beda, ada yang beberapa produk di 

online shop dan langsung membelinya dan ada juga yang langsung datang ke toko untuk 

melihat barangnya secara langsung dan menggunakan tester yang tersedia. Sehingga 

shopping Lifestyle setiap individu dapat mempengaruhi pembelian impulsif. Dari 

sebagian banyak orang yang datang ke toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan 

memiliki gaya belanja yang dipengaruhi oleh trend dan juga promosi sehingga lebih 
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sering melakukan pembelian secara impulsif. 

Hal ini sesuai dengan pendapat menurut Japarianto dan Sugiharto (2011:33) dalam 

Astri Nurrohmah Fauziyah dan Farah Okafani (2018:5) mengatakan bahwa shopping 

lifestyle merupakan cara seseorang untuk mengalokasikan waktu dan uang untuk berbagai 

produk, layanan, teknologi, fashion, hiburan dan pendidikan. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Ade Tiata 

Yulinda, Rike Rahmawati, dan Helastdi Sahputra (2022) yang berjudul “Pengaruh 

Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement Terhadap Impulse Buying (Studi Kasus 

Pada Konsumen Toko Mantan Karyawan Kota Bengkulu)” hasil penelitian tersebut 

menunjukan bahwa Shopping Lifestyle (X1) memberikan hasil yang positif dan signifikan 

terhadap Impulse Buying (Y). 

Berdasarkan penjelasan dutas, maka dapat dampukan bahwa vanabel Shopping 

Lifestyle pada penelitian ini memiliki pengaruh dalam Pembelian Impulsif pada toko 

DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan. 

Pengaruh Product Bundling dan Shopping Lifestyle terhadap Pembelian Impulsif 

pada toko DAN+DAN di Kecamatan Tambun Selatan 

Berdasarkan analisis deskripsi pada variabel Y, Nilai tertanggi data indeks 

responden terdapat pada pernyataan ke-9 mengenai "saya merasa senang ketika membeli 

produk yang saya inginkan". Pada data tersebut terlihat pendapat darimasing-masing 

responden mengenai pernyataan yang diukur menggunakan skala likert diantaranya 

adalah responden yang menjawab sangat sejutu sebanyak 209 resonden, setuju 146 

responden, cukup setuju 29 responden, tidak setuju dan tidak setuju 0 responden, jika 

diakumulasikan maka nilai indeks untuk variabel ini sebesar 4,47. Sehingga dapat 

diinterpretasikan dan dikategorikan sangat baik. Hasil penelitian secara deskriptif ini juga 

menunjukan bahwa Pembelian Impulsif pada toko DAN+DAN Di Kecamatan Tambun 

Selatan  lebih merasa senang ketika membeli produk yang diinginkan. 

Berdasarkan uji simultan pada penelitian ini Product Bundling dan Shopping 

Lifestyle secara bersama-sama dapat mempengaruhi minat beli konsumen di Kecamatan 

Tambun Selatan. Hal tersebut dapat dibuktikan berdasarkan uji simultan yang diperoleh 

nialg F hitung yaitu sebesar 275,266 sedangkan F tabel sebesar sebesar 3,02. Dapat 

disimpulkan bahwa nilai F hitung > F tabel (275,266 > 3,02). Dengan nilai signifikan 

yaitu sebesar 0,003 < 0,05. Serta nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 58,9% sementara 

sisanya 41,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak masuk dalam penelitian ini. 

Berdasarkan hasil tersebut maka dapat disimpulkan H3 diterima, hal tersebut juga 

menunjukan bahwa Product Bundling dan Shopping Lifestyle secara bersama-sama dapat 

mempengaruhi Pembelian Impulsif pada Toko DAN+DAN di kecamatan Tambun 

Selatan. 

Pembelian Impulsif merupakan sifat konsumen yang membeli produk secara 

spontan tanpa direncakan terlebih dahulu. Biasanya para konsumen datang ke toko 

DAN+DAN hanya untuk membeli produk yang diinginkan atau yang sedang dibutuhkan 

saja. Gaya hidup berberlanja konsumen yang terfokus pada kepuasan pribadi membuat 

terjadinya pembelian impulsif. Sehingga konsumen yang sedang mencari produk yang 

dibutuhkan tiba-tiba melihat barang-barang bundling yang disediakan oleh DAN+DAN 

dan akhirnya tertarik untuk membeli secara spontan atau tanpa direncanakan sebelumnya. 

Hal ini juga sesuai dengan pendapat menurut Rahmawati (2022:43) Product bundling 
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adalah suatu strategi pemasaran dimana produk dikelompokkan bersama menjadi dua 

atau lebih dalam satu kemasan penjualan dengan satu harga. Sehingga harga akan menjadi 

lebih ekonomis atau murah dari total harga kemasan persatuannya. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Penelitian ini dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Variabel Product Bundling berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif di 

toko DAN+DAN, dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05 dan t hitung 6,328 > t tabel 

1,966.  

2. Variabel Shopping Lifestyle juga berpengaruh signifikan terhadap Pembelian 

Impulsif, dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05 dan t hitung 12,461 > t tabel 1,966.  

3. Variabel Product Bundling dan Shopping Lifestyle berpengaruh langsung terhadap 

Pembelian Impulsif, dengan nilai signifikan 0,003 < 0,05 dan F hitung 275,266 > F 

tabel 3,02 dan koefisiensi determinasi sebesar 0,591 atau sebesar 59,1% sementara 

sisanya 40,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak masuk dalam penelitian ini. 

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan pada penelitian ini, maka penulis ingin 

memberikan beberapa saran yaitu seabagai berikut: 

Bagi Perusahaan 

1. Mengevaluasi produk-produk yang paling diminati oleh konsumen dan membuatnya 

menjadi Product Bundling dengan produk pelengkap yang kurang populer agar 

meningkatkan penjualan. Serta memberikan harga yang menarik agar memberi nilai 

tambah bagi konsumen. 

2. Menyesuaikan penawaran Product Bundling dengan referensi Shopping Lifestyle 

konsumen, sehingga promosi yang dijalankan lebih relevan dan efekteif. 

3. Meningkatkan promosi Product Bundling di berbagai media pemasaran untuk 

menjangkau lebih banyak konsumen yang berpotensi melakukan Pembelian Impulsif. 

Serta menggunakan teknik pemasaran seperti flash sale yang memanfaatkan dorongan 

impulsif konsumen. 

Bagi Peneliti Selanjutnya 

1. Peneliti yang ingin melakukan penelitian selanjutnya disarankan untuk mencari serta 

membaca lebih banyak referensi baik dari buku, jurnal maupun sumber berita terbaru 

agar hasil penelitian selanjutnya dapat semakin lebih baik dari penelitian ini.  

2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel diluar variabel yang 

diteliti seperti Promosi dan Diskon, Lingkungan Toko, Emosi, Faktor Sosial, Dampak 

Faktor Demografis, dan sebagainya.  

3. Peneliti juga dapat memperluas ruang lingkup responden  seperti merubah lokasi yang 

awalnya hanya di Kecamatan Tambun Selatan menjadi Kabupaten Bekasi atau Kota 

Bekasi. 
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