BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

411 Sejarah Perusahaan

Neps ini adalah industri rumahan yang bergeraiding clothing. Berbasis
di bandung, didirikan pada tahun 2006 dengan ldbiin 5 tahunpengalaman dalam
komoditas ini. Sebelumnya industri rumahan iniberadNO LABEL STAFF atau di
singkat LNS, akan tetapi karenaadanya pergantiamaj@aen di industri rumahan
tersebut sehinggaberganti nama menjadi NEPS.NERSdikhususkan untuk
merancang dan memasaran pakaianberkualitas tiNg#S produk yang tersedia di
bawah nama mereksendiri termasuk Logo orang NapalUS, NK, INVERSE,
LOAD olehorang Nepal dan di bawah label pribadigaliproduk utama untuk
pria,wanita, dan anak-anak, bersatu dalam satu kmeeenama TRIDENTNEPS
'melihat mereka tidak melihat' produk untuk pridNVUS ‘pendengaran mereka tidak
mendengar' produk untuk wanita. NEPSKIDproduk ydipgruntukan untuk anak —
anak. INVERSE 'ofensifsarkasmos'. L.O.A.D. Loondtid Denim. Produk NEPS
terdiri dari, LOAD, V/INUS, NEPSKID, TRIDENT,INVERSEKKISS YOUR IDOL.
LOAD memilki produk yang terdiri atasjacket, parggjrts, tees yang dikhususkan
untuk laki-laki. V/INUSmemiliki produk yang terdiatas tees, sweatshirts, jackets,

sweathers,polo  shirts, wallets yang dikhususkan ukunt perempuan.
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NEPSKIDmemiliki produk yang terdiri atas tees datkets yang dikhususkan
untukanak-anak. TRIDENT memiliki produk yang terdiatas tees, shirt,
jackets,sweather untuk couple. INVERSE memilikiduk yang terdiri atasboxers,
tees, hats, beanies, wallets, jackets, polo slseis movie. KISSYOUR IDOL
memiliki produK yang terdiri atas merchandise, gtsk tees,sweathers bertemakan

musik.

4.1.1.1 Profil Perusahaan

4.1.1.1.1 Data dan Profil

Nama perusahaan : CV. NEPSTATE

Bentuk Badan Hukum : Comanditaire Vennootschap

Tahun berdiri : 2006

Alamat : JIin. Trunojoyo No.8 Bandung

Telp / FAX : +62224204455 | +6285794272272

Website : www.nepsline.com

Bidang Usaha : Home Industry (Clothing)

4.1.2 Struktur Organisasi

Struktur organisasi merupakan landasan organiseduk menentukan

pembagian tugas, tanggung jawab, dan pelimpaharemavg secara jelas. Sehingga
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koordinasi struktural perusahaan dapat dilaksanalkamgan baik guna menunjang

aktivitas atau kegiatan perusahaan.

Adapun struktur organisasi pada NEPS Clothing Bagdadalah sebagai

berikut,
Struktur Organisasi NEPS Clothing Bandung
DIREKTUR
GENERAL MANAJER | | KEPALA PRODUKSI
|
MANAJER PERSONALIA KEPALA CABANG STAFF
MANAJER MARKETING KEPALA TOKO SHOP KEPER
PROGRAMER
DESIGNER DIVISI PROMO

Gambar 4.1
Struktur Organisas

4.1.3 Job Description

Uraian tugas pada bagian-bagian dan struktur @gsinpada NEPS Clothing

Bandung. Yaitu :
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1. Direktur
* Memimpin perusahaan dengan menerbitkan kebijakaijakan
perusahaan.
* Memilih, menetapkan, mengawasi tugas dari karyadan kepala
bagian.
* Menyetujui anggaran tahunan perusahaan.
2. General Manajer
* Menetapkan kebijakan perusahaan dengan menentekaana dan
tujuan perusahaan baik jangka pendek maupun jgrkang.
* Mengkoordinir dan mengawasi seluruh aktivitas yalilgksanakan
dalam perusahaan.
3. Manajer Personalia
* Menetapkan dan menerapkan kebijakan-kebijakan ydiggnakan
dalam begian personalia perusahaan sesuai dengaitagke dan
kondisi perusahaan.
4. Manajer Pemasaran
e Bertanggung jawab atas manajemen bagian pemasaran.
* Bertanggung jawab terhadap perolehan hasil pemuatian
penggunaan dana promosi.
 Manajer pemasaran sebagai coordinator manajer prda manajer

penjualan.
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5. Kepala Produksi

* Mengkoordinir dan mengawasi serta memberikan pahgar kerja
kepada setiap seksi di bawahnya untuk menjamirakisahanya
kesinambungan dalam proses produksi.

* Bertanggung jawab atas pengendalian bahan baku efisrensi
penggunaan tenaga kerja, mesin dan peralatan.

 Selalu menjaga agar fasilitas produksi berfungsbagaimana
mestinya.

6. Kepala Cabang

¢ Memimpin seluruh karyawan yang ada di cabang dancipgkan
berbagai macam kegiatan demi tercapainya targetjugan
perusahaan.

* Bertanggung jawab atas kegiatan pelaporan secakal®ee kantor
pusat memberikan pelatihan dan melakukan pengarahtzs
pelaksanaan rencana strategis perusahaan.

* Memastikan seluruh karyawan di kantor cabang bekegcara
professional sesuai peraturan yang berlaku.

7. Kepala Toko

* Membuat rencana kerja sehubungan dengan targetgbemjharian,

mingguan, dan bulanan yang diberikan oleh atasaysimg.

* Melakukan evaluasi terhadap target penjualan.
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Melakukan survey harga produk competitor dan mealggsmn serta

menindak lanjuti.

8. Programer

Menyampaikan informasi dan laporan yang baik sefmat waktu
untuk kebutuhan internal maupun kebutuhan ekstemmialkerja yang
bersifat rutin dan insidentil.

Mengembangkan, memonitoring dan memastikan proyeyei IT

strategis telah sejalan dengan organisasi bisnis.

9. Designer

Menyampaikan sebuah informasi yang diinginkan gdebduk/klien

dalam bentuk desain yang menarik.

10. Divisi Promo

11. Staff

Menjalin layanan pelanggan via mobile online faadotwitter,
blackberry, dll

Melaksanakan kerja humas dan membangun relationdbiman
konsumen.

Mengelola pemanfaatan dana untuk divisi promosiianédn humas.

Mengumpulakan data (fakta)

Mengusulkan alternative tindakan
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* Mempersiapkan instruksi-instruksi tertulis dan dolem-dokumen
lainnya yang diperlukan untuk melaksanakan kegi&&giatan yang
merupakan realisasi daripada rencana yang telatapian.

12.Shopkeper

* Bertanggung jawab atas kerapihan dan keindahatagisgko selama

waktu kinerja.

* Bersikap ramah dan memiliki sifat melayani konsumgang

berkunjung ke toko.
* Memiliki rasa empati yang besar terhadap kebututtan keluhan
konsumen.

4.2 Karakteristik Responden

a. Karakteristik Responden Berdasarkan JenisKelamin

Untuk mengetahui karakteristik responden berdasaikais kelamin dapat

dilihat pada Tabel 4.1 berikut ini:

Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan JenisKelamin

JenisKelamin Frekuensi %
L aki-laki 63 64,9
Perempuan 34 35,1
Total 97 100

Sumber : Kuesioner (data diolah)
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Data yang diperoleh melalui kuesioner yang diighotesponden menunjukan
bahwa responden yang berjenis kelamin laki-lakiesab 64,9%, jadi dapat
disimpulkan mayoritas responden dalam penelitianatalah Laki-laki. Hal ini
dikarenakan konsumen laki-laki lebih sering mempakaian demi terlihat uptodate
oleh orang lain, dan mayoritas produk yang kelwalah baju. Menurut Schifman
dan Kanuk (2004:57) jenis kelamin (gender) serifighianggap sebagai salah satu
faktor yang mempengaruhi seseorang dalam periladasknen, termasuk dalam
pembelian impulsif. Hal ini disebabkan oleh terdaga suatu perbedaan kebutuhan
dan selera akan sesuatu diantara pria dan wanita.

b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Untuk mengetahui karakteristik responden berdasauk& dapat dilihat pada

Tabel 4.2 berikut ini:

Tabd 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Usia Frekuensi %
<25 Tahun 52 53.6
25-35 Tahun 28 28.9
36-45 Tahun 10 10.3
>46 Tahun 7 7.2

Total 97 100

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Data yang diperoleh melalui kuesioner yang diishalesponden menunjukan

bahwa mayoritas responden dengan usia dibawahh2fm teebesar 53.6%. hal ini
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dikarenakan konsumen NEPS Clothing kebanyakan amada yang ingin terlihat
tampil menarik oleh orang lain dengan membeli pkod&EPS Clothing.

Menurut Schifman dan Kanuk (2004:57), usia sermfiglianggap sebagai
salah satu faktor yang mempengaruhi seseorang dagataku konsumen termasuk
dalam pembelian impulsif. Hal ini disebabkan olendapatnya perbedaan suatu
kebutuhan, persepsi dan selera akan sesuatu dialpédrerapa jenjang yang ada
dalam usia.

C. Karakteristik Responden Berdasarkan Pengeluaran Perbulan

Untuk mengetahui karakteristik responden berdasauk& dapat dilihat pada

Tabel 4.3 berikut ini:

Tabel 4.3

Pengeluaran Perbulan

Pengeluaran Frekuensi %
<Rp. 500.000 24 24.7
Rp. 500.000 — Rp.1.000.000 56 57.7
Rp.1.000.000 — Rp.2.000.00( 14 14.4
>Rp.2.000.000 3 3.2
Total 97 100

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan diagram diatas dapat diketahui bahwgontas responden
memiliki pengeluaran perbulan pada kisaran Rp.@D- Rp. 1.000.000 sebanyak
57.7% (56 orang) dan yang paling sedikit memilikhgeluaran perbulan lebih dari

Rp. 2.000.000 sebanyak 3.2% (3 orang). Dari hasVey yang telah diperoleh,
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ternyata sebagian besar pengeluaran responden dalantan berkisar antara Rp
500.000 — Rp 1.000.000.

Menurut DanareksaResearch Institute (DRI) yang melakukan survei
kepercayaan konsumen. Survei menyatakan bahwa rakayayang memiliki
pengeluaran di antara 500,000 rupiah — 1,500,0@amuper bulan tampak sama
tertekannya dengan mereka yang memiliki tingkaigpkraran di bawahnya. Hal ini
terlihat dari lkatan Kepercayaan Konsumen (IKK)i d&dua golongan tersebut yang
bergerak hampir selalu beriringan. Artinya, rentkatangan yang semakin sensitif
terhadap naik turunnya kondisi perekonomian sepgtsemakin lebar. Dan mereka
yang memiliki pengeluaran di atas 1,500,000 pematybada mulanya memiliki
ketahanan yang lebih baik terhadap tekanan kendikaga yang terjadi. Namun,
pada saat kenaikan harga terjadi terus meneruanguebih mulai akhir 2007 sampai
saat ini), kalangan teratas ini pun menjadi semakinsitif terhadap gejolak yang
terjadi. Hal ini terlihat dari jatuhnya IKK pada lbo April untuk golongan
masyarakat ini ke level yang sama dengan masyadakajan tingkat pengeluaran di
bawahnya. (Dimuat oleBramanian Surendro, Kompas tanggal 19 Mei 2008).

4.3 Analisis Deskriptif

Gambaran data hasil tanggapan responden dapataiiyuruntuk memperkaya
pembahasan, melalui gambaran data tanggapan respdagat diketahui bagaimana
kondisi setiap indikator variabel yang sedang iiteAgar lebih mudah dalam
menginterpretasikan variabel yang sedang ditalitakukan kategorisasi terhadap

tanggapan responden berdasarkan persentase sggapam responden.
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4.3.1 Hasll AnalisisKontrol Diri

Bagian ini akan diuraikan data tanggapan resposdbanyak 97 orang pada
konsumen NEPS Clothing Bandung, Skor jawaban relpuakan diklasifikasikan

berdasarkan skor aktual dan skor ideal mengunakanog sebagai berikut.

Skor Aktual
% Skor Aktual = X 100%
Skor Ideal

Sumber: Umi Narimawati, 2007

Keterangan:

a. Skor aktual adalah skor jawaban yang diperoleh seluruh responden atas

kuesioner yang telah diajukan

b. Skor ideal adalah skor maksimum atau skor @irfyfang mungkin diperoleh jika

semua responden memilih jawaban dengan skor terting

Untuk hasil dari kuesioner untuk masing-masingkatbr Kontrol diri dapat

dilihat sebagai berikut :
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Tabe 4.4
Tanggapan Konsumen Mengenai Kemampuan Mengontrol Perilaku

Total Skor

NO Pernyataan Bobo F % | Skor Ideal
5 5 52 25
r’?}g‘:%gr?t?gl 4 19 | 196 | 76

1 perilaku 3 42 | 433 | 126 | 485
saat 2 31 32.0 62
berbelanja 1 0 0.0 0
Andadapat 5 15 15.5 75
mengontroll 4 46 474 | 184

2 diri dan 5 34 | 351 | 102 485
berbelama ) 5 o1 4

sesuai :

kebutuhan 1 0 0.0 0

194 654 970

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada table diatas, diketahui bahw& S&ngat setuju, 19.6%
setuju, 43,3% cukup setuju, 32% tidak setuju 0%gatnidak setuju. Mayoritas
jawaban responden tersebut, sebagian besar responelmilih cukup setuju jika
konsumen NEPS clothing dapat menahan keinginarelaanla dan berbelanja sesuai

dengan kebutuhan yang diperlukan oleh mereka.

15,5% sangat setuju, 47,4% setuju, 35,1% cukupguse?, 1% tidak setuju,
0% sangat tidak setuju. Mayoritas jawaban responelsebut menjawab setuju jika
konsumen NEPS Clothing dapat mengontrol diri dapaoses belanjanya, sehingga

tidak terpengaruh oleh factor apapun dalam proskesjanya.
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Proses kerja kontrol diri adalah menolak pola sesyang terbentuk dan
menggantinya dengan yang lain. Respon penggantiesdiri dari penggunaan
pemikiran, pengubahan emosi, pengaturan doronganpeaubahan tingkah laku

(Baumester,2002).

Tabel 4.5

Tanggapan Konsumen Mengenai Kemampuan Mengontrol Stimulus

Total Skor
NO Pernyataan  Bobo % | Skor Ideal
Suasana toko 5 13 13.4 65
h
e 4 54 | 557 | 216
3 berbelanja di 3 30 30.9 90 485
NEPS

Clothing 2 0 0.0 0

Bandung 1 0 0.0 0

97 371

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw&d 3angat setuju, 55.7%
setuju, 30.9% cukup setuju, 0% tidak setuju, 0%gahanidak setuju. Mayoritas
jawaban responden tersebut, sebagian besar responelmilin setuju jika NEPS
clothing Bandung memiliki suasana toko yang dapangondang rasa ingin
membeli. Karena dimulai dari tata letak produk yamgnarik sampai desain interior

toko yang membuat konsumen penasaran untuk menggirtpko NEPS Clothing,

sehingga kemampuan mengontrol stimulus konsumeupcigkpengaruh.

De Bono & Packer dalam O’Cass (2000 :186) mengatdkahwa individu

dengan self monitoring tinggi akan lebih respondedhadap berbagai iklan, bagi
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remaja dengan self monitoring rendah, merika tatlilidak begitu antusias

memperhatikan atau meniru dan menyesuaikan peremyg#é dengan orang lain.

Tangapan Konsumen Mengenai Kemampuan Mengantisipas peristiwa

Tabd 4.6

Total Skor
NO Pernyataan Bobo % | Skor Ideal
Anda dapat 5 21 21.6 105
mengantisipasi
diri atas segala 4 49 0.5 196
4 hal yang 3 27 27.8 81 485
terjadi
2 0 0.0 0
1 0 0.0 0
97 382

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahwét@%angat setuju, 50.5%

setuju, 27.8% cukup setuju, 0% tidak setuju, 0%gatnidak setuju. Kebanyakan

responden memilih setuju jika mereka dapat mengjpasi diri atas segala hal yang

terjadi di NEPS Clothing dalam proses pembelanjgandan mereka mampu

mengendalikan situasi atau keadaan.

Menurut kamus psikologi (Chaplin, 2002), definkontrol diri atau self

control adalah kemampuan individu untuk mengaratikagkah lakunya sendiri dan

kemampuan untuk menekan atau menghambat doronggraga
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Tabel 4.7
Tanggapan konsumen Mengenai Kemampuan Menafsirkan Peristiwa
Total Skor
NO Pernyataan| Bobot F % | Skor Ideal
Anda dapat 5 14 14.4 70
memperkirakan
konsekuensi 4 46 47.4 184
5 yang anda 3 36 37.1 108 485
dapatkan
setelah 2 1 1.0 2
berbelanja
1 0 0.0 0
97 364

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw&td 4angat setuju, 47.4%
setuju, 37.1% cukup setuju, 1% tidak setuju, 0%gaaridak setuju. Mayoritas
responden memilih setuju jika mereka dapat memgain konsekuensi yang akan
didapatkan ketika setelah berbelanja. Karena koasuMEPS Clothing tau betul
kualitas produk yang dimiliki oleh NEPS dan kebarakonsumen menjawab pasti
bisa memperkirakan karena hanya pakaian yang méekdukan barang mewah.

Teori juga mengatakan, bahwa untuk objek stimutaeg sama, setiap
individu ( konsumen) akan mempunyai persepsi yagrpdala. Hal ini di dasarkan
pada kecenderungan orang-orang untuk selektif dedlempresepsi sesuatu. (kotler,

Bowen, dan makens 2010 dalam sumantri 2008 :29)
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Tabel 4.8
Tanggapan Konsumen Mengenai Kemampuan Dalam Mengambil Keputusan
Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
Mf(f:j'fﬁ(" 5 16 16.5 80
NEPS atas | 4 53 | 546 | 212
6 ) dasar 3 28 28.9 84 485
eputusan
diri sendiri 2 0 0.0 0
1 0 0.0 0
97 376

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahwgtd8angat setuju, 54.6%
setuju, 28.9% cukup setuju, 0% tidak setuju, 0%gatridak setuju. Mayoritas
responden memilih setuju jika mereka membeli proNBESP atas dasar keputusan
diri sendiri tanpa dipengaruhi oleh orang lain. é&te pada dasarnya produk pakaian

adalah kebutuhan yang harus dimiliki oleh semuagra

Setelah melakukan pencarian dan penilaian terhleldgagai macam produk,
akhirnya sampai pada suatu kepastian untuk meng&eyitusan apakah membeli
atau tidak. Apabila keputusannya adalah membetigkah berikutnya konsumen
dihadapkan pada serangkaian keputusan mengenak,nmeaega, toko, kualitas,

warna, dan lain-lain yang harus ditentukan (sunn2008 : 42)

Analisis kualitatif diakukan mengacu kepada seig@ikator yang ada pada
variabel Kontrol diri. Berikut diuraikan hasil taggpan responden mengenai kontrol

diri konsumen NEPS Clothing Bandung berdasarkaikabol .
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Jumlah Skor Tanggapan Responden Mengenai Kontrol Diri
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no | Indicator skor actual | skor ideal % kategori

1 | kemampuan mengontrol diri 654 970 67.42 | Cukup Baik

2 | kemampuan mengontrol stimulus 367 485 75.67 Baik

3 | kemampuan mengantisipasi peristiwa 383 485 78.97 Baik

4 | kemampuan menafsirkan peristiwa 389 485 80.21 Baik

5 | kemampuan dalam mengambil keputusan 371 485 76.49 Baik
2164 2910 74.36 Baik

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Jika digambarkan pada garis kontinum, nilai skanaktampak sebagai berikut :

Sangat tidak bail Tidak baik Cukup Baik

Baik

74.36%

Sangat Baik

20% 36% 52% 68%
Gambar 4.2

GarisKontinum Kontrol Diri

84%

100%

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahtahdkor dengan persentase

74,36 % dengan kategori baik.. Indikator yang mewipé persentasetertinggi

adalah kemampuan menafsirkan peristiwa sebesat 80 @ngan kategoribaik, dan

yang paling rendah yaitu indikator kemampuan metrgbdiri dengan persentase

sebesar 67,42% dengan kategori cukup balik.

Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat idart bahwa tanggapan

responden tentang kontrol diri adalah baik. Pemgtant diri yang diterapkan oleh

konsumen Neps Clothing Bandung sudah berjalan baiklapat dilihat dari berbagai
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aspek penting yang merupakan indikator bagi pemerdgntrol diri yang telah
terlaksana dengan baik sehingga konsumen dapat omerhgdalam proses
pembelanjaannya, yang terdiri dari faktor sepdtdmampuan mengontrol diri,
kemampuan mengontrol stimulus, kemampuan mengaasisperistiwva, kemampuan

menafsirkan peristiwa dan kemampuan dalam mengamapiltusan.

4.3.2 Hasl AnalisisDiskon

Bagian ini akan diuraikan data tanggapan respoadkeanyak 97 orang pada
konsumen NEPS Clothing Bandung, Skor jawaban resgakan diklasifikasikan

berdasarkan skor aktual dan skor ideal mengunakanog sebagai berikut.

Skor Aktual
% Skor Aktual = x 100%
Skor Ideal

Sumber: Umi Narimawati, 2007

Keterangan:

a. Skor aktual adalah skor jawaban yang diperoleh seluruh responden atas

kuesioner yang telah diajukan

b. Skor ideal adalah skor maksimum atau skor garyang mungkin diperoleh jika

semua responden memilih jawaban dengan skor terting
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Untuk hasil dari kuesioner untuk masing-masing katbr Diskon dapat dilihat

sebagai berikut :

Tabel 4.10
Tanggapan Konsumen Mengenai Besar nya Potongan
Total Skor
NO Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
NEPS Clothing 5 3 3.1 15
memberikan
potongan harga 4 35 36.1 140
1 yang besar 3 39 40.2 117 485
2 20 20.6 40
1 0 0.0 0
Besarnya discount 5 7 7.2 35
(potongan harga)
yang dilakukan 4 50 51.5 200
NEPS 3 26 26.8 78
2 : 485
memberikan
dorongan bagi 2 14 14.4 28
saudara untuk
membeli 1 0 0.0 0
194 653 970

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahvia 8ahgat setuju, 36.1%
setuju, 40.2% cukup setuju, 20.6% tidak setuju,s@¥tgat tidak setuju. Mayoritas
responden memilih Cukup setuju jika Neps Clothiregnmberikan potongan harga

yang besar.

Menurut Burnnet dan Moriarty dalam Sutisna (2002)3menyatakan bahwa
promosi penjualan menawarkan insentif ekstra agaslkmen melakukan tindakan.

Potongan harga adalah insentif ekstra agar konsumam melakukan tindakan,
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paling tidak punya perhatian terhadap produk yaitgwarkan, dengan kata lain
besarnyadiscount (potongan harga) dapat memberikan dorongan bagsukoen
untuk membeli.

Diketahui bahwa 7.2% sangat setuju, 51.5% set®§u8% cukup setuju,
14.4% tidak setuju, 0% sangat tidak setuju. Magsritesponden memilih Cukup
setuju jika Neps Clothing memberikan potongan hgegey besar. Maka dapat dilihat
bahwa besarnya discount (potongan harga) yang alikan oleh pi hak NEPS
ClothingBandung tidak menimbulkan pengaruh yangisikgan untuk yang dapat
mempengaruhi daya pikir calon konsumen untuk mengretuk tersebut. Dengan
kata lain, konsumen membeli produk NEPS tidak ailz¢lakangi oleh besarnya

discount (potongan harga) yang ditawarkan.

Tabel 4.11
Tannggapan Konsumen Mengenai M asa Potongan
Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
(')\:';?aan 5 7 7.2 35
harga yang |4 37 | 381 148
3 diberikan 3 47 48.5 141 | 485
NEPS
Clothing 2 6 6.2 12
panjang 1 0 0.0 0
97 336

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw& B&ngat setuju, 38.1%
setuju, 48.5% cukup setuju, 6.2% tidak setuju, Gbgat tidak setuju. Mayoritas

responden memilih Cukup setuju jika masa potongamgeh yang diberikan NEPS
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Clothing cukup panjang. Karena NEPS Clothing menmsauah melakukan program
diskon dari awal tahun dibanding distro yang lamngehingga Neps Clothing

merupakan distro yang memiliki masa potongan panjausekitar jalan trunojoyo.

Menurut Sutisna (2002:300) dengan kata lain, tidélan ada perbedaan
respons konsumen baik perusahaan mengadakan prpemgaalan atau tidak, jika
kegiatan promosi penjualan dilakukan terlalu sedag menerapkan potongan harga
yang kurang menarik, misalnya menerapkan potongagahsebesar 20 % secara

terus menerus.

Tabel 4.12
Tanggapan Konsumen Mengenai Jenis Produk Yang Mendapat Potongan
Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
Produk yan > 4 4.1 20
prostAal I 44 | 454 | 176
4 potongan 3 43 44.3 129 485
sesual
keinginan 2 6 6.2 12
anda 1 0 0.0 0
97 337

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw& 44dngat setuju, 45.4%
setuju, 44.3% cukup setuju, 6.2% tidak setuju, Gbgat tidak setuju. Mayoritas
responden memilih Setuju jika NEPS Clothing mengeddan produk yang sesuai
dengan keinginan konsumen, karena sebagian bessurken mengatakan jika Neps

Clothing selalu mengeluarkan produk terbaru dendasain terbaru, sehingga
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konsumen sebagian besar merasa jika produk Nepshi@jo sesuai dengan

keinginannya.

Menurut Sutisna (2002:303) menjelaskan bahwa ppdakteknya di
Indonesia potongan harga umumnya diberikan padaitem produk yang sudah out
of date, atau item produk yang tidak laku yang paa@mnya tidak sesuai dengan

keinginan konsumen..

Analisis kualitatif diakukan mengacu kepada seimalikator yang ada pada
variable Diskon. Berikut diuraikan hasil tanggapasponden mengenai Diskon

konsumen NEPS Clothing Bandung berdasarkan indicato

Tabel 4.13
Jumlah Skor Tanggapan Responden Mengenai Diskon
skor skor
No Indicator aktual ideal % Kategori
1 besarnya potongan harga 653 970 67.32 | Cukup Baik
masa potongan harga 341 485 70.31 Baik
jenis produk yang mendapat potongan 364 485 75.05 | Baik
1358 1940 70.00 | Baik

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Jika digambarkan pada garis kontinum, nilai skanaktampak sebagai berikut :
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Sangat tidak baik ~ Tidak baik Cukup Baik Baik Sangat Baik
70%
20% 36% 52% 68% 84% 100%
Gambar 4.3

Garis Kontinum Diskon

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahveh skbr dengan persentase
70% dengan kategori baik.. Indikator yang mempérgersentase tertinggi adalah
jenis produk yang mendapat potongan sebesar 75,@rigan kategoribaik, dan
yang paling rendah yaitu indicator besarnya potonparga dengan persentase

sebesar 67,32% dengan kategori cukup balik.

Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat it bahwa tanggapan
responden tentang potongan harga adalah cukup ifefédebijakan discount
(potongan harga) yang diterapkan oleh Neps ClotBagdung sudah berjalan cukup
efektif. Ini dapat dilihat dari berbagai aspek [emtyang merupakan indikator bagi
pelaksanaan potongan harga yang telah terlaksamgamnecukup efektif sehingga
konsumen tertarik oleh besarnya potongan hargaa mpagngan harga yang tepat

serta produk yang sesuai dengan keinginan dan iedritkkonsumen.
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4.3.3 Hasl Analisis Pembelian Impulsif

Bagian ini akan diuraikan data tanggapan resposdbanyak 97 orang pada
konsumen NEPS Clothing Bandung, Skor jawaban relpuakan diklasifikasikan

berdasarkan skor aktual dan skor ideal mengunakang sebagai berikut.

Skor Aktual
% Skor Aktual = X 100%
Skor Ideal

Sumber: Umi Narimawati, 2007

Keterangan:

a. Skor aktual adalah skor jawaban yang diperoleh seluruh responden atas

kuesioner yang telah diajukan

b. Skor | deal adalah skor maksimum atau skomggirfrang mungkin diperoleh jika

semua responden memilih jawaban dengan skor terting

Untuk hasil dari kuesioner untuk masing-masingkatbr Pembelian Impulsif dapat

dilihat sebagai berikut :
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Tabel 4.14
Tanggapan Konsumen Mengenai Desakan Untuk Berbelanja
Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
berbA;gi,a 5 11 11.3 55
Neps | 4 32 | 330 128
1 karena iklan 3 40 41.2 120 485
yang
ditampilkan 2 14 14.4 28
menarik 1 0 0.0 0
97 331

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahwd%d kangat setuju, 33%
setuju, 41.2% cukup setuju, 14.4% tidak setuju, $¥rgat tidak setuju. Mayoritas
responden memilih Cukup setuju jika NEPS Clothingnampilkan iklan yang
menarik. Karena NEPS Clothing tidak terlalu efekalam penggunaan media iklan,
sehingga konsumen jarang sekali melihat produkykoblEPS Clothing yang
terpampang di media tersebut. Dan masyarakat jaelarang sudah tidak asing lagi
dengan yang dinamakan internet, segala hal yangkaeari pasti mereka cari juga

melalu internet dengan cara browsing atau masugitis toko tersebut.
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Tabel 4.15
Tanggapan Konsumen Mengenai Emosi Positif
Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
5 22 22.7 110
rﬁe”gza 4 41 | 423 | 164
2 gembira 3 30 30.9 90 485
ketika 2 4 4.1 8
berbelanja 1 0 0.0 0
97 372

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw&223angat setuju, 42.3%
setuju, 30.9% cukup setuju, 4.1% tidak setuju, Gbgat tidak setuju. Mayoritas
responden memilih Setuju jika mereka memiliki rasmang ketika berbelanja di
NEPS Clothing Bandung. Karena produk-produk yargerikan NEPS memiliki
kualitas yang baik, dan mayoritas konsumen Nepsh@ig adalah laki-laki yang
dimana mereka ingin terlihat tampil uptodate olmannya sehingga merasa senang

dalam melakukan pembelanjaannya.

Hasil survey diatas dapat sesuai dengan teorieBgdlr dan Korgaonkar
dalam Hatane (2006:104) yang menyatakan bahwa giad#ain, di dalam situasi
dimana orientasi rekreasi yang nampak, maka betaelaisa merupakan suatu
aktivitas leisure time atau suatu fungsi dari mtiiak membeli, dengan alasan hanya
sebagai kebutuhan interaksi sosial, hiburan atangagdan dari aktivitas rutin,

rangsangan berhubungan dengan perasaan, dan |atiit@nhedonik dari orientasi
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rekreasi diakibatkan dari kenikmatan dan senangaierdibandingkan penyelesaian

tugas (Holbrook dan Hirschman,dalam Hatane 2006).

Tabel 4.16
Tanggapan Konsumen Mengenai Emosi Negatif
Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
Anda 1 0 0 0
memiliki
rasa 2 1 1 2
menyesal
3 atas barang 3 33 34.0 99 485
yang 'Felgh
dibeli di 4 50 51.5 | 200
NEPS
Clothing 5 13 13.4 65
97 366

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahwad¥gat setuju, 1% setuju,
34% cukup setuju, 51.5% tidak setuju, 13.4% sartgitk setuju. Mayoritas
responden menjawab Tidak Setuju jika mereka memiblsa menyesal setelah
berbelanja di NEPS Clothing karena rasa menyesahcutujika konsumen
mendapatkan produk yang mengecewakan konsumerikamdaarang tersebut reject

atau produk tersebut tidak memuaskan konsumen.

Menurut Rook (1987: 195) reaksi atau pun konseguenegatif yang
diakibatkan dari kurang kendali terhadap hasratrddberbelanja. Dan membiarkan
hasrat belanja memandu konsumen ke dalam masaighefasih besar. Misalnya rasa
penyesalan yang dikaitkan dengan masalah finaneis kecewa dengan membeli

produk berlebihan, dan hasrat berbelanja telah mgkan rencana (non-keuangan).
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Maka dengan kata lain pembelian yang tidak direakan dapat menimbulkan
perasaan negatif sebelum atau setelah melakukarbetiam diakibatkan karena

adanya rasa kesal dan marah.

Tabel 4.17

Tanggapan Konsumen Mengenai Melihat-lihat Toko

Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
. 5 14 14.4 70
Tertarik
membeli 4 44 454 176
4 setelah 3 39 40.2 117 485
melihat-lihat
keadaan 2 0 0.0 0
NEPS 1 0 0.0 0
97 363

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw&td 4angat setuju, 45.4%
setuju, 40.2% cukup setuju, 0% tidak setuju, 0%gaaridak setuju. Mayoritas
responden menjawab Setuju jika mereka membeli prddiEPS Clothing setelah
mereka melihat-lihat produk NEPS Clothing yang awal mereka tidak berniat
untuk membeli, dan tidak direncanakan sebelum naepkgi ke Neps Clothing

Bandung dan akhirnya mereka tertarik untuk membeli.

Hasil survey diatas sesuai dengan Hatane (200byk4te) menyatakan bahwa
sebagian orang menganggap kegiatan belanja dapatjadne alat untuk
menghilangkan stress, dan kepuasan konsumen gsxsité berhubungan terhadap

dorongan hati untuk membeli atau belanja yang tidesncanakan.
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Table4.18

Tanggapan Konsumen Mengenai Kesenangan Berbelanja

Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % | Skor Ideal
5 8 8.2 40

37 38.1 148
44 45.4 132 485

Anda membeli
5 produk NEPS
karena anda

= IN W >

senang 8 8.2 16
berbelanja 0 0.0 0
97 336

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw& &&ngat setuju, 38.1%
setuju, 45.4% cukup setuju, 8.2% tidak setuju, Ggat tidak setuju. Mayoritas
responden menjawab Cukup setuju jika mereka batjaeldikarenakan mereka
memang senang berbelanja. Karena sebagian besasurken mengetatkan

pengeluaran untuk kelangsungan hidupnya.

Tabel 4.19

Tanggapan Konsumen Mengenai K eter sediaan Waktu

Total Skor
NO Pernyataan Bobot F % | Skor Ideal
5 13 134 65
Anda 4 50 | 515 | 200
6 menghabiskar 3 34 351 102 485
waktu anda :
untuk 2 0 0.0 0
berbelanja 1 0 0.0 0
97 367

Sumber : Kuesioner (data diolah)



90

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw&d 3angat setuju, 51.5%
setuju, 35.1% cukup setuju, 0% tidak setuju, 0%gaaridak setuju. Mayoritas
responden menjawab setuju jika mereka menghabiskbagian besar waktunya
untuk berbelanja dibandingkan menghabiskan waktumgak kepentingan lainnya,

karena dasarnya mereka adalah senang berbelanja.

Tabe 4.20
Tanggapan Konsumen Mengenai K eter sediaan Uang
Total Skor
NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
Ketika anda
memiliki 5 10 10.3 50
uang lebih
digunakan
7 untuk 3 35 36.1 105 485
berbelanja
sesuatu yang 2 0 0.0 0
benar-benar
anda suka 1 0 0.0 0
97 363

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahw@fd@angat setuju, 53.6%
setuju, 36.1% cukup setuju, 0% tidak setuju, 0%gaaridak setuju. Mayoritas
responden menjawab setuju jika konsumen NEPS mbrgliaam sebagian uangnya.
Dengan demikian, dapat terlihat bahwa sebagianr ltsa mereka tidak memiliki
cukup uang ekstra untuk berbelanja untuk membeharttayang mereka tidak suka

dan lebih memilih untuk membeli barang sesuai @y \dia suka.
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Menurut Semuel Hatane (2005:145) sebagian orarghabiskan uang dapat
mengubah suasana hati seseorang berubah secaifikasigruang adalah sumber
kekuatan. Dengan kata lain jika memiliki cukup uaeigtra untuk belanja orang
dapat sedikit berbelanja secara royal saat menjurs@suatu yang benar-benar

disukai.

Tabel 4.21

Tanggapan Konsumen Mengenai Kecenderungan Pembelian | mpulsif

Total Skor

NO | Pernyataan Bobot F % Skor Ideal
Anda sering 1 0 0 0

melakukan

pembelian 2 33 34.0 66

8 tidak 3 32 33.0 96 485
terencana 4 15 155 60
5 17 17.5 85

97 307

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Berdasarkan pada tabel diatas, diketahui bahwaditgat setuju, 34% setuju,
33% cukup setuju, 15.5% tidak setuju, 17.5% sartgik setuju. Mayoritas
responden menjawab setuju jika konsumen NEPS Q@ptlsering melakukan
pembelian tidak terencana, Mereka sering tidak dapengontrol diri untuk tidak
membeli produk yang sebelumnya tidak terencanakandapat dipengaruhi oleh

stimulus — stimulus positif yang diberikan Nepst@iog Bandung.

Berdasarkan Wolman dalam Rook (1987:190) sebuabrahatidak

direncanakan secara sadar, namun muncul segerahsdéterkonfrontasi dengan
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stimulus tertentu. Awalan dari sebuah hasrat psdsl terjadi tiba-tiba secara
spontan. Pada saat terpicu, hasrat mendorong &indsdgera, desakan ini bisa sangat

kuat dan terus-menerus.

Analisis kualitatif diakukan mengacu kepada seinalikator yang ada pada
variable Diskon. Berikut diuraikan hasil tanggapasponden mengenai Diskon

konsumen NEPS Clothing Bandung berdasarkan indikato

Tabel 4.22
Jumlah Skor Tanggapan Responden Mengenai Pembelian I mpulsif

skor skor

no | Indicator aktual ideal % kategori

1 desakan untuk berbelanja 331 485 68.25 | Baik

2 emosi positif 372 485 76.70 | Baik

3 emosi negative 366 485 75.46 | Baik

4 melihat-lihat toko 363 485 74.85 | Baik

5 kesenangan berbelanja 336 485 69.28 | Baik

6 ketersediaan waktu 367 485 75.67 | Baik

7 ketersediaan uang 363 485 74.85 | Baik

8 kecenderungan pembelian impulsif 307 485 63.30 | Cukup Baik
2805 3880 72.29 | Baik

Sumber : Kuesioner (data diolah)

Jika digambarkan pada garis kontinum, nilai skaualktampak sebagai berikut :

Sangat tidak bail Tidak baik Cukup Baik Baik Sangat Baik

72.29%

20% 36% 52% 68% 84% 100%
Gambar 4.4

Garis Kontinum Pembelian | mpulsif
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Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahveh skbr dengan persentase
72.29% dengan kategori baik.. Indikator yang memipérpersentasetertinggi adalah
emosi positif dengan persentase sebesar 76,70%anlekategoribaik, dan yang
paling rendah yaitu indikator kecenderungan perahelmpulsif sebesar dengan

persentase sebesar 63,30% dengan kategori cukypmtau disebut cukup impulsif.

Hal diatas menunjukan bahwa perilaku konsumen N&pghing Bandung
yang mengarah pada pembelian impulsif terhitungupukni dapat diukur dari

indikator pembelian tidak terencana.

4.4 Analisis Verifikatif

Analisis verivikatif dilakukan untuk membuktikarelbienaran dari hipotesis
yang telah diajukan dan pada bab sebelumnya diajakan diuji dan dibuktikan

melalui uji statistik.

4.4.1 Persamaan Regres Linier Berganda

Analisis regresi berganda digunakan peneliti dengaaksud untuk
menganalisis hubungan linear antara variabel inu#gre dengan variabel dependen.
Dengan kata lain untuk mengetahui besarnya pehgeoatrol diri dan diskon
terhadap pembelian impulsif.  Dalam perhitungannpgnulis menggunakan
perhitungan komputerisasi yaitu dengan menggunakadia program komputer,

yaitu SPSS 21 for windows.
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Berikut merupakan perhitungan regresi linear beilgasecara komputerisasi

dengan SPSS 21 for windows sebagai berikut:

Tabel 4.23
Koefisien Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 12.071 1.779 6.785 .000
1 X1 -.072 .037 -.124 -1.947 .054
X2 425 .035 .763 12.011 .000

a. Dependent Variable: Y

Berdasarkan output di atas, diperoleh nilai as®b#2.071 nilai bl sebesar -
0.72 dan b2 sebesar 0.425. Dengan demikian magat dlibentuk persamaan

regresi linier berganda sebagai berikut:

Y= 12.071- 0,72X,+ 0,425X,

Nilai a, bhdan bdalam persamaan di atas dapat diinterpretasikaagaeb

berikut;
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Dari persamaan linier berganda diatas dapat dibbaarnya konstanta adalah
12,071, artinya jika kontrol diri dan diskon beaniD, maka pembelian impulsif akan

bernilai 12,071.

Tanda koefisien regresi variabel bebas menunjukdiain hubungan dari
variabel yang bersangkutan dengan variabel tak dogla Koefisien regresi untuk
variabel bebas X(Kontrol diri) bernilai Negatif, menunjukkan adanya hubungan
yang tidak searah antara Kontrol diri dan Pembelmapulsif. Koefisien regresi
variabel Kontrol diri sebesar -0,72 mengandung arti untuk setiap pertaamba
Kontrol diri sebesar satu satuan akan menyebabkan bertambagmpaI|Rn mpulsif
sebesar -0,72. Sehingga semakin konsumen terpéngéeb factor diluar dirinya
maka kontrol diri konsumen tersebut rendah dan noatmya semakin impulsif, dan
apabila konsumen tersebut dapat menahan keinginadiay dapat mengontrol
dirinya maka konsumen tersebut dapat menahan utidiadk berbelanja secara
impulsif. Dapat di jelaskan Thompson, Locander &lliB (dalam utami 2008:52)
yang mengatakan bahwa pembeli mengalami kehilakgatrol terhadap perilaku

mereka sehingga kemudian menghasilkan pembelianl$thygang berlebihan.

Koefisien regresi untuk variabel bebas, XDiskon) bernilai positif,
menunjukkan adanya hubungan yang searah antararDdan Pembeliatmpulsif.
Koefisien regresi variabel Diskon sebesar 0,425 gaedung arti untuk setiap
pertambahan Diskon sebesar satu satuan akan mékgababertambahnya

Pembelianimpulsif sebesar 0,425. Sehingga semakin tinggi diskon yhingyikan
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perusahaan maka mendorong konsumen untuk melalpg@belian impulsif, dan
semakin tinggi diskon maka konsumen semakin impuBerdasarkan pendapat
Fandy Tjiptono (2008:229) Tujuan dari promosi pafgn sangat beragam. Melalui
promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pedandgaru, mempengaruhi
pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendoretanggan membeli lebih
banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, méatkgn impulse buying

(pembelian tanpa rencana sebelumnya),

Dengan hasil yang telah didapat di atas, maka dhfaaik kesimpulan bahwa
jika Kontrol diri dinaikan, maka pembelian impulsikan menurun atau sebaliknya,
dan jika diskon dinaikan maka pembelian impulsifgukut naik.

442 Uji Asums Klasik

Untuk memperoleh hasil yang lebih akurat padaisisategresi berganda
maka dilakukan pengujian asumsi klasik agar haaihgy diperoleh merupakan
persamaan regresi yang memiliki sifat Best Liniemblased Estimator (BLUE).
Pengujian mengenai ada tidaknya pelanggaran asasusisi klasik merupakan dasar
dalam model regresi linier berganda yang dilakukahelum dilakukan pengujian

terhadap hipotesis.

a. Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah modgkesi mempunyai distribusi

normal ataukah tidak. Asumsi normalitas merupalemsyaratan yang sangat penting
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pada pengujian kebermaknaan (signifikansi) koefisegresi. Model regresi yang
baik adalah model regresi yang memiliki distribnsermal atau mendekati normal,

sehingga layak dilakukan pengujian secara statistic

Nermal P-P Plot of Regression Standardized Residual
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Gambar 4.5
Grafik Asumsi Normalitas

Bila titik-titik menyebar disekitar garis diagdndan mengikuti arah

garis diagonal, berarti model regresi telah memeasiimsi normalitas.

b. Uji Multikolinieritas
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Multikolinieritas berarti adanya hubungan yang kdatantara beberapa atau semua
variabel bebas pada model regresi. Jika terdapdtikidlinieritas maka koefisien
regresi menjadi tidak tentu, tingkat kesalahannymjadi sangat besar dan biasanya
ditandai dengan nilai koefisien determinasi yanggsa besar, tetapi pada pengujian
parsial koefisien regresi, tidak ada ataupun kalda sangat sedikit sekali koefisien
regresi yang signifikan. Pada penelitian ini digtaranilai sig. correlations> alpha
(tingkat ketelitian = 5%) sebagai indikator adaakidya multikolinieritas diantara

variabel bebas.

1. Ho : Tidak terjadi adanya Multikolinear diantatata pengamatan (independent

variable).

2. Hi : Terjadi adanya Multikolinear diantara dapgengamatan (independent

variable)

Jika nilai sig. correlations > alpha(tingkat keiah = 5%) maka Ho diterima atau
tidak terdapat hubungan yang linear diantara vatiatdependen yang ada pada

model, sehingga kekhawatiran akibat multikolinearidapat dihindari.

Berdasarkan pengolahan data menggunaktiware SPSS 21 for windows

maka hasil uji multikolinieritas yaitu sebagai et :



Tabel 4.24

Uji Multikolinieritas

Coefficients?
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Model Unstandardized Standardized Sig. | Collinearity Statistics
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta Tolerance VIFE
(Const 12.071 1.779 6.785 .000
ant)
! X1 -.072 .037 -.124 -1.947 .054 .946 1.057
X2 425 .035 .763 12.011 .000 .946 1.057

a. Dependent Variable: Y

menunjukan nilai

Berdasarkan tabel 4.25, dapat dilihat bahwa Kbntiri dan Diskon

tolerance> 0,10 dan nilai VIF 40, Oleh karena itu dapat

disimpulkan bahwa variabel independen yang digumadlalam model regresi

penelitian ini adalah terbebas dari multikolinesitdau dapat dipercaya dan obyektif.

c. Uji Heteroskedastisitas

dengan menggunakan grafik heteroskedastisitas aanéai

prediksi variabel

Untuk mengetahui ada tidaknya gejala heteroskisdas dapat dilakukan

dependen dengan variabel indepeden. Dari Gambd#ie&dats dibawah ini terlihat

titik-titik menyebar secara acak serta tersebak datas maupun dibawah angka 0

dan sumbu Y, hal ini dapat disimpulkan bahwa titlaladi heteroskedastisitas pada

model regresi, sehingga model regresi layak untigurdkan dalammelakukan

pengujian. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pgdmbar berikut:
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Scatterplot Hasil Uji Heter oskedastitas
d. Uji Autokorelas
Tabd 4.25
Hasil Uji Autokorelasi
Model Summary”
Mode R R Square Adjusted R | Std. Error of the Change Statistics Durbin-
I Square Estimate R Square Change | F Change | dfi | df2 | Sig. F Change | Watson
1 .801°% .641 .634 1.23537 .641 84.044 2| 94 .000 1.758

a. Predictors: (Constant), X2, X1

b. Dependent Variable: Y
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Dari hasil olahan data SPSS dapat dilihat bahwa bhasDurbin Watson
sebesar 1,758. Nilai ini akan dibandingkan dengkm tabel, dengan menggunakan
nilai signifikan 5 persen (0,05). Jumlah data (rf§7=dan jumlah variabel bebas (k) =
2, maka dl = 1,623 du = 1,709. Jadi (4-du) = (D2)7= 2,291. Karena nilai DW
sebesar 1,758 lebih besar dari batas du sebe<i# dan kurang dari (4-du) yaitu
2,291 hal ini berarti tidak ada autokolerasi ndgatau dapat disimpulkan model

regresi ini masih dapat dipergunakan untuk melakyengujian.

443 AnalissKoreas

Untuk mengetahui keeratan hubungan antara Kontm| Diskon dengan
Pembelian impulsif maka dapat dicari dengan mengimm pendekatan analisis
korelasi Pearson (pearson product moment correlation). Korelasi ini digunakan
karena teknik statistik ini paling sesuai dengamsjeskala penelitian yang digunakan
yaitu rasio. Dengan menggunalsaftware SPSS 21, diperoleh hasil analisis korelasi

Pearson sebagai berikut:

a. Korelasi Secara Parsial antara Kontrol diri dengan Pembelian impulsif
Untuk menghitung korelasi secara parsial antaratib diri dengan Pembelian
impulsif, apabila Diskon dianggap konstan, digwarakperhitungan menggunakan

SPSS 2%or windows yaitu sebagai berikut:
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Tabel 4.26

Koefisien Korelasi Kontrol diri Dengan Pembelian impulsif

Correlations

X1 Y
Pearson Correlation 1 -301"
X1 Sig. (2-tailed) 003
N 97 97
Pearson Correlation -.301" 1
Y Sig. (2-tailed) 003
N 97 97

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

Berdasarkan hasil output dari pengolahan data mervad@gn program SPSS
21 for windows tersebut maka didapat nilai korelasi untuk Konttwi dengan
Pembelian impulsif adalah -0.301, artinya hubunganabel Kontrol diri dengan
Pembelian impulsif adalah Lemah (Berdasarkan tigkat keeratan korelasi dapat

dilihat pada tabel 3.8).

Korelasi antara Kontrol diri dan Pembelian impuldiersifat Negatif,
maksudnya jika semakin tinggi tingkat Kontrol dimaka Pembelian impulsif di
prediksi akan menurun. Nilai signifikansi sebesad0@< 0.05(tingkat ketelitian)
menunjukan bahwa hubungan Kontrol diri dan Pembetrgoulsif signifikan, artinya
nilai korelasi ini dapat dijadikan acuan atau bapatokan dalam perilaku konsumen

untuk peningkatan pembelian impulsif.
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Hal ini dapat dijelaskan bahwa kontrol diri dan ma&cu pada perilaku
konsumen terhadap proses pembelanjaannya, yangnalirkansumen memiliki
banyak factor yang mendorongnya untuk berbelarga, stlama kontol diri dapat
menahan keinginan konsumen dan berbelanja seshatukein. Menurut kartajaya
dkk 2003 dalam Fika (2008 : 53), konsumen pun akanyerah karena di dalam
dirinya telah terjademotional connection danemotional attachment dengan produk
tersebut. Dari sinilah kontrol diri diperlukan uktunelawan kuatnya stimulus

eksternal yang melingkari konsumen.

b. Korelas Secara Parsial Antara Diskon Dengan Pembelian | mpulsif

Untuk menghitung korelasi secara parsial antaiskd@i dengan Pembelian
impulsif, apabila Kontrol diri dianggap konstan, iguhakan perhitungan
menggunakan SPSS & windows yaitu sebagai berikut:

Tabel 4.27

Koefisien Korelasi Diskon dengan Pembelian Impulsif

Correlations

X2 Y
Pearson Correlation 1 792"
X2 Sig. (2-tailed) .000
N 97 97
Pearson Correlation 792" 1
Sig. (2-tailed) 000
N 97 97

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Berdasarkan hasil output dari pengolahan data guerakan program SPSS
21for windows tersebut maka didapat nilai korelasi untuk Diskenghn Pembelian
Impulsif adalah 0,792, artinya hubungan variabelskbn dengan Pembelian
impulsifadalah cukup tinggi (Berdasarkan tabelkatgkeeratan korelasi dapat dilihat

pada tabel 3.8).

Korelasi antara Diskon dan Pembelian impulsif ifergositif, maksudnya
jika semakin tinggi Diskon maka Pembelian impuldifprediksi akan meningkat
pula. Nilai signifikansi sebesar 0.002 < 0.05 (kagketelitian) menunjukan bahwa
hubungan Diskon dan Pembelian impulsif signifikartinya, nilai korelasi ini dapat
dijadikan acuan atau bahan patokan dalam perilaasdmen untuk peningkatan

pembelian impulsif.

Hal ini dijelaskan bahwa diskon dapat mempengasajdauh mana konsumen
melakukan pembelian secara impulsif di Neps ClgtiBandung. Dikarenakan Neps
Clothing dapat memanfaatkan factor diskon untuk anignkonsumen berbelanja.
Seperti memaksimalkan program diskon dengan jangkajang yang bisa
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian setgmalsif. Fandy Tjiptono
(2008:229) Tujuan dari promosi penjualan sangatadgen. Melalui promosi
penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan m&mpengaruhi pelanggannya

untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan menbbih banyak,
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menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkapulse buying (pembelian

tanpa rencana sebelumnya),

444 AnalissKoefisien Determinas

Koefsien pada intinya mengukur seberapa jauh kgruam model dalam
menerangkan variasi variabel terikat. Koefisien digunakan untuk mengetahui
besarnya pengaruh variabel Kontrol diri (X1) darskon (X2) terhadap Pembelian
impulsif (Y). Berikut adalah nilai dari koefisieretérminasi hasil dari penghitungan

dengan SPSS &t windows:

Tabel 4.28

Koefisien Determinasi Kontrol diri Dan Diskon Terhadap Pembelian impulsif

Model Summaryb

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 .801°% .641 .634 1.23537

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y
Hasil koefisien determinasi sebesar 0,641 atau &idi menyatakan bahwa
variabel Pembelian impulsif dipengaruhi oleh Kohtdari dan Diskon sedangkan
35,9 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak ddlam penelitian seperti hadiah,

display, kualitas produk, dan lain-lain.
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Selanjutnya untuk mengetahui pengaruh dari variadéleas terhadap variabel
terikat secara individu maka dilakukan dengan cala beta X zero order pada

output SPSS sebagai berikut:

Tabel 4.29
Pengaruh Variabel Bebas Terhadap Variabel Terikat

Coefficients?

Model Standardized Correlations
Coefficients
Beta Zero-order Partial Part
(Constant)
1 X1 -.124 -.301 -.197 -.120
X2 763 792 778 742

a. Dependent Variable: Y

Berikut disajikan hasil pengaruh secara parsitdrarvariabel bebas terhadap
variabel terikat dengan rumus beta x zero order:
1.Kontrol diri = (-0,124)x(-0,301) = 0,037 atau &7
2. Diskon= (0,763)x(0,792) = 0,604 atau 60,4%

Dari hasil perhitungan di atas, dapat diketahuiwaa variabel yang paling
berpengaruh terhadap variabel Pembelian impuls#lafd variabel Diskon (X2)
sebesar 60,4%, selanjutnya Kontrol diri (X1) mengagnhi variabel Pembelian
impulsif sebesar 3.7%. Dengan demikian pengarubradeseluruhan sebesar 64,1

%.
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4.4.5 Pengujian Hipotesis

Selanjutnya untuk menguji apakah pengaruh Kowlirobdan Diskon terhadap
Pembelian impulsif signifikan, secara parsial dillen uji signifikansi.

Pada pengujian koefisien regresi secara parsai dikuji pengaruh masing-
asing variabel independen terhadap variabel deper@tatistik uji yang digunakan
pada pengujian parsial adalah uji t. Berdasarkail pangolahan data menggunakan
program SPSS diperoleh nilai thitung untuk masiragimg variabel independen
sebagai berikut.

Tabel 4.30

Nilai thitung Masing-Masing Variabel I ndependen

Coefficients?®

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 12.071 1.779 6.785 .000
1 X1 -.072 .037 -.124 -1.947 .054
X2 425 .035 .763 12.011 .000

a. Dependent Variable: Y

Nilai tabel yang digunakan sebagai nilai kritigl@auji parsial (uji t) sebesar
1,66071 yang diperoleh dari tabel t pagda= 0.05 dan derajat bebas 90 untuk

pengujian dua pihak.
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a. Pengaruh Kontrol Diri Terhadap Pembelian Impulsif
Dugaan sementara Kontrol diri berpengaruh terha@embelian impulsif,
karena itu peneliti menetapkan hipotesis penelitiaink pengujian dua pihak dengan

rumusan hipotesis sebagai berikut :

Ho:pB =0, Kontrol diri tidak berpengaruh terhadap Pembelrapulsif pada
konsumen NEPS Clothing Bandung.
Ha: B #0, Kontrol diri berpengaruh terhadap Pembelian impdisnsumen

NEPS Clothing Bandung.

Dari hasil output tabel 4.28 diperoleh nilai T Imgusebesar -1.947, dengan
menggunakan taraf signifikan sebesar 5%, makaalael distribusi T didapat nilai T
tabel untuk n =97 ; k = 2; df = n-k-1 = 97 — 2 =94, dipeoleh nilai sebesar 1,661
karena T hitung > T tabel yaitu 7,636 > 1,666, midkeditolak, artinya Kontrol diri

berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif.

Dari output software SPSS seperti terlihat padaltd30 diperoleh nilai
thitung variabel Kontrol diri sebesar -1.947. Kaeamlai thitung (-1.947) lebih besar
dari t tabel (1,66071) maka pada tingkat kekelirb&h Ha diterima dan Ho tidak
diterima, sehingga dengan tingkat kepercayaan 9%fatddisimpulkan bahwa
Kontrol diri memiliki pengaruh yang signifikan texttap Pembelian impulsif pada

konsumen NEPS Clothing Bandung. Secara visuabtigsnolakan dan penerimaan
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Ho pada uji pengaruh Kontrol diri terhadap Pemipelrapulsif dapat dilihat pada

grafik berikut.
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Gambar 4.7

Daer ah Penerimaan Dan Penolakan Ho Pada Uji Pengaruh Kontrol Diri
Terhadap Pembelian I mpulsif

Berdasarkan gambar 4.7 diatas dapat dilihat bathitang sebesar -1.947
berada pada daerah penolakan Ho, yang menunjukkdiwab Kontrol diri
berpengaruh signifikan terhadap Pembelian imppisifa konsumen NEPS Clothing
Bandung. Hal ini sesuai dengan pendapat Thompsooarder & Pollio (dalam
utami 2008:52) yang mengatakan bahwa pembeli mamgakehilangan kontrol
terhadap perilaku mereka sehingga kemudian menghagiembelian impulsif yang

berlebihan.

b.Pengaruh Diskon Terhadap Pembelian Impulsif
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Dugaan sementara Diskon berpengaruh terhadap Hamlrlpulsif karena
itu peneliti menetapkan hipotesis penelitian unpudngujian dua pihak dengan

rumusan hipotesis sebagai berikut :

Ho: 8 =0, Diskon tidak berpengaruh terhadap Pembelian imipydada
konsumen NEPS Clothing Bandung.

Ha: B #0, Diskon berpengaruh terhadap Pembelian impulsif padaumen
NEPS Clothing Bandung.

Dari output softwareSPSS seperti terlihat pada tabel 4.30 diperoleh nilahg
variabel Diskon sebesar 12.011. Karena niaind (12.011) lebih besar daride
(1,661) maka pada tingkat kekeliruan 5% Ha diteridemm Ho tidak diterima,
sehingga dengan tingkat kepercayaan 95% dapat pliian bahwa Diskon
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Pemipelimpulsif pada konsumen
NEPS Clothing Bandung. Secara visual daerah pkaoldan penerimaan Ho pada

uji pengaruh Diskon terhadap Pembelian impulsifadiaiihat pada grafik berikut.
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Daerah Penerimaan

Ho I
|

Daerah Penolakan Ho Daerah Penolakan Ho

-1,661 1,661 12.01
tabel tabel hitung

Gambar 4.8
Daerah Penerimaan Dan Penolakan Ho Pada Uji Pengaruh Diskon Terhadap
Pembeélian Impulsif

Berdasarkan gambar 4.8 diatas dapat dilihat bahwa, sebesar 12,001
berada pada daerah penolakan Ho, yang menunjukdanabDiskon berpengaruh
signifikan terhadap Pembelian impulsif pada konsufPS Clothing Bandung.
Hal ini sesuai dengan pendapat Fandy Tjiptono (ZE® mengemukakan
“menyimpulkan bahwa ada hubungan positif Discofpatongan harga) terhadap
pembelian impulsif’. Hal ini didukung penelitianrdahulu yang yang menyatakan
‘Stimulus diskon berpengaruh positif terhadap p&tl pembelian impulsif produk

pakaian’, Endi Sarwoko (2013)



