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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of discounts on buying interest at Aldilla 

stores. The samples of this study were people who had bought at Aldilla stores with a total of 

60 respondents. The validity test uses the Outer Loading value and the reliability test uses 

the Composite Reability and Average Variance Extracted (AVE) values, then there is a PLS 

application-based hypothesis test. All of the three hypotheses proposed are supported. The 

weakness of this research is that the number of respondents is still relatively small. 

Keywords : Discount, Buying Interest. 

 

1. PENDAHULUAN  

Pada zaman modern ini banyak sekali perubahan didunia, termasuk dunia bisnis 

jasa mauoun manufaktur. Didalam bisnis banyak sekali dikenal berbagai macam jenis-jenis 

strategi terlebih lagi persaingan yang semakin ketat. Dari berbagai jenis trik marketing salah 

satunya adalah diskon atau potongan harga. Menurut TJIPTONO (2007:166) dari Jurnal 

‘SHOFFI’ ULAULI’ diskon merupakan potongan harga yang diberikan kepada penjual 

kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu. Dalam persaingan yang ketat 

dizaman ini, suatu perusaan harus memperhatikan faktor harga, kerena besar kecilnya suatu 

harga sangat mempengharuhi persaingan suatu perusahaan untuk konsumen membeli 

produknya.  

Menurut SUTISNA (2002:303) dari Jurnal ‘ INDRA BAYU BASKARA’ tujuan 

pemberian diskon itu sendiri untuk mendorong pembeli dalam jumlah yang besar, dan dapat 

memikat pelanggan agar tidak berpindah ke perusahaan lain. Adapun masalah yang terjadi 
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di toko aldilla ini adalah yaitu kurangnya minat beli di toko ini yang dikarnakan mahal nya 

harga barang. Lalu toko aldilla melakukan trik marketing yaitu menaruh discount terhadap 

barang yang ada ditoko tersebut. 

Ketertarikan konsumen untuk  membeli produk yang dipengaruhi oleh dorangan 

yaitu discount all item membuat sebuah respon terhadap rangsangan yang baik. Konsumen 

memiki minat untuk membeli produk yang diinginkannya. Minat beli sendiri adalah sebuah 

perilku yang timbul sebagai respon terhadap suatu objek yang menunjukan dan 

memperlihatkan keinganan konsumen untuk melakukan sebuah transaksi.  Meskipun 

demikian apakah diskon memiliki dampak teradap minat beli. Untuk memenangkan 

pesaingan antar bisnis, biasanya suatu toko atau perusahan akan melakukan trik marketing 

yaitu diskon atau potongan harga. Diskon akan perpengaruh tidak langsung terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli. 

2. TELAAH TEORITIS  

A. Pemasaran  

Manajemen pemasaran merupakan alat analisis, perencanaan, penerapan, dan 

pengendalian program yang dirancang untuk menciptakan, membangun, dan 

mempertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan target pasar sasaran dengan 

maksud untuk mencapai tujuan utama perusahaan yaitu memperoleh laba. Pengertian 

manajemen pemasaran menurut Kotler & Keller adalah  

1. Manajemen pemasaran diartikan sebagai seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan 

meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, 

menghantarkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. 

2. Manajemen pemasaran adalah suatu proses yang dilakukan untuk menganalisis, 

merencanakan, mengkoordinasikan program-program yang menguntungkan perusahaan, 

dan juga dapat diartikan sebagai ilmu memilih pangsa pasar supaya dapat menciptakan 

nilai pelanggan yang unggul. 

Manajemen pemasaran berasal dari dua kata yaitu manajemen dan pemasaran. 

Pemasaran adalah analisis, perancangan, implementasi, serta pengendalian dari program-
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program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan memelihara pertukaran yang 

menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan. Sedangkan 

manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, pergerakan, pengarahan, dan 

pengawawasan. Jadi manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan, 

menerapkan yang terdiri dari kegiatan mengorganisasikan, mengarahkan serta mengawasi 

atau mengendalikan kegiatan pemasaran dalam suatu perusahaan agar tercapai tujuan 

perusahaan secara efisien dan efektif. 

B. Diskon  

Potongan harga (discount) merupakan strategi yang dilakukan perusahaan dengan 

memberikan pengurangan harga dari harga yang sudah ditetapkan untuk menciptakan 

impulse buying demi meningkatkan penjualan produk atau jasa. Hal ini didukung oleh 

SUTISNA (2002:303) dari Jurnal ‘ INDRA BAYU BASKARA’ tujuan pemberian potongan 

harga adalah Mendorong pembelian dalam jumlah besar, mendorong agar pembelian dapat 

dilakukan dengan kontan atau waktu yang lebih pendek (impulse buying), dan mengikat 

pelanggan agar tidak berpindah ke perusahaan lain. 

C. Minat beli 

Pengertian Minat Beli Menurut Mujiono (2009 : 54) Minat beli merupakan 

aktivitas psikis yang timbul karena adanya perasaan (afekti) dan pikiran (kognitif) terhadap 

suatu barang atau jasa yang diinginkan. Menurut Enggel dkk (2009: 88) berpendapat bahwa 

minat beli sebagai kekuatan pendorong sebagai motif yang bersifat instristik yang mampu 

mendorong seseorang untuk menaruh perhatian secara spontan, wajar, mudah, tanpa paksaan 

dan selektif pada satu produk untuk kemudian mengambil keputusan membeli. Hal ini 

dimungkinkan oleh adanya kesesuaian dengan kepentingan individu yang bersangkutan serta 

memberi kesenangan, kepuasan pada dirinya. Jadi sangatlah jelas bahwa minat beli diartikan 

sebagai suatu sikap menyukai yang ditujukan dengan kecenderungan untuk selalu membeli 

yang disesuaikan dengan kesenangan dan kepentingannya. Maka dapat ditarik kesimpulan 

untuk hipotesis dalam penelitian ini : 

Ha : terdapat pengaruh positif signifikan antara discount terhadap minat beli di toko aldilla. 
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Ho : ya, terdapat pengaruh positif signifikan antara discount terhadap minat beli di toko 

aldilla. 

3. METODE PENELITIAN  

Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah penelitian yang 

dilakukan secara online yaitu menggunakan kuesioner didalam google fprm yang diisi oleh 

60 responden. Isi dari kuesioner yang kami berikan berupa 5 butir pertanyaan dari masih 

masing indikator pada variabel yang kami teliti yaitu bari 1 variabel (discount) pengumpulan 

data tersebut bertujuan untuk mengetahui pendapat para responden, dimana jawaban dari 

pertanyaan tersebut berjumlah lima opsi yaitu : 

1. Sangat Setuju 

2. Setuju              

3. Ragu-ragu       

4. Tidak Setuju   

5. Sangat Tidak Setuju. 

Responden yang mengisi kuesioner tersebut adalah orang yang membeli din toko 

aldilla. Teknik data yang digunakan untuk penelitian ini adalah analisis Partial Least Square 

(PLS) yaitu salah satu metode statistika SEM berbasis varian yang dibentuk untuk 

menyelesaikan permasalahan spesifik dan rumit pada data seperti contoh ukuran sampel 

penelitian kecil, adanya data hilang (missing value), uji reliabilitas, dan tingkat validitasnya.  

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Berdasarkan uji yang dilakukan didapati beberapa hasil diantaranya yang pertama 

terdapat beberapa butir kuesioner yang gugur karena tidak memenuhi batas standar factor 

loading yaitu pada variabel discount (X) yaitu 2 indikator. 
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Gambar 1. Diagram jalur hasil uji variabel yang dinyatakan valid dan reliabel 

1. Uji validitas dan reliabilitas  

a. Uji validitas  

Dari data tersebut, untuk pengujian validitas data kami melihat nilai dari factor 

loading yaitu dengan nilai ≥ 6. Berdasarkan pada tabel diatas dabat diketahui bahwa seluruh 

butir indikator pada semua variabel penelitian menghasiolkan nilai signifikan. 

b. Uji reliabilitas  

Untuk uji reliabilitas berdasarkan tabel menunjukkan bahwa besarnya nilai dari 

cronbach’s alpha pada setiap variabel penelitian nilainya ≥ 6 sehinggga dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa kuesioner pada penelitian ini dapat memenuhi syarat reliabilitas.  

 Tabel.1 nilai outer loading 

 

 Tabel.2 validitas dan reliabilitas kostruk 
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c. Uji hipotesis  

Tabel.3 uji hipotesis 

 

 

Ha : terdapat pegaruh positif signifikan antara discount terhadap minat beli di toko 

aldilla. 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa discount 

berpengaruh positif signifikan. Karena sebagaimana hasil nnilai P-Value nya ≤ 0.05. 
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