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ABSTRAK 
 
 

GESTI NURYATI. Hubungan Antara Visual Merchandising (Tampilan Visual) 
dengan Pembelian Impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square Pada Warga 
RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Skripsi, Jakarta: Program 
Studi Pendidikan Tata Niaga, Jurusan Ekonomi Administrasi, Fakultas Ekonomi, 
Universitas Negeri Jakarta, Juni 2015. 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara visual merchandising 
(tampilan visual) dengan pembelian impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square 
pada warga RW 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta berdasarkan 
data atau fakta yang tepat (sahih, benar, valid), serta dapat dipercaya (reliable).  
Penelitian ini dilakukan selama 5 (lima) bulan terhitung sejak Februari 2015 sampai 
dengan Juni 2015. Metode penelitian yang digunakan adalah metode survey dengan 
pendekatan korelasional. Variabel bebasnya adalah visual merchandising (tampilan 
visual) dan pembelian impulsif adalah variabel terikat. Populasi dalam penelitian ini 
adalah seluruh warga RW.010. Populasi terjangkaunya adalah warga RT.03 dan 
RT.05 RW.010 sebanyak 71 orang. Sampel yang digunakan sebanyak 58 orang. 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini diambil secara 
proporsional menggunakan teknik acak sederhana.  
Teknik analisis data dimulai dengan mencari persamaan regresi linear sederhana dan 
didapat Ŷ = 30,77 + 0,70 X. Uji persyaratan analisis yaitu uji normalitas galat 
taksiran Y atas X dengan uji Liliefors didapat perhitungan L0 =  0,0873 sedangkan Lt 
= 0,1163. Ini menandakan bahwa model regresi berdistribusi normal. Uji linearitas 
regresi menghasilkan Fhitung < Ftabel yaitu 1,09 < 1,84, sehingga disimpulkan bahwa 
persamaan regresi tersebut linier. Dari uji keberartian regresi menghasilkan Fhitung > 
Ftabel, yaitu 67,15 > 4,02, artinya persamaan regresi tersebut signifikan. Koefisien 
korelasi Product Moment dari Pearson menghasilkan rxy = 0,738, selanjutnya 
dilakukan uji keberartian koefisien korelasi dengan menggunakan uji t dan dihasilkan 
thitung = 8,194 dan ttabel = 1,67. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa koefisien 
korelasi rxy = 0,738 adalah signifikan. Koefisien determinasi yang diperoleh sebesar 
54,53% yang menunjukkan bahwa 54,53% variasi pembelian impulsif ditentukan 
oleh visual merchandising (tampilan visual). 
Hasil penelitian ini telah membuktikan adanya hubungan positif antara visual 
merchandising (tampilan visual) dengan pembelian impulsif Carrefour Hypermarket 
Tamini Square pada warga RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di 
Jakarta. 
 
 
 
Kata kunci : Pembelian Impulsif, Visual Merchandising. 
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ABSTRACT 
 
 

GESTI NURYATI, The Correlation Between Visual Merchandising With Impulse 
Buying of Carrefour Hypermarket Tamini Square On RW. 010 Kelurahan Ciracas 
Kecamatan Ciracas In Jakarta. Study Program Of Commerce Education, 
Department Of Economics and Administration, The Faculty Of Economics, State 
University Of Jakarta, June 2015. 
 
This study aims to determine the relationship between visual merchandising with 
impulse buying of Carrefour Hypermarket Tamini Square on RW. 010 Kelurahan 
Ciracas Kecamatan Ciracas, in Jakarta based on data or facts right (valid, 
true,valid) and trustworthy (reliable). 
The research was conducted for five months from February 2015 until June 2015. 
The research method used is survey method with the correlational approach. 
Independent variable is visual merchandising and impulse buying is dependent 
variable. The population in this research is whole citizens RW.010. The population of 
inaccessibility is a citizen RT.03 and RT.05 RW.010 as many as 71 people. The 
sample used by 58 people. The sampling technique used in this study taok by 
proportioned with simple random sampling. 
Data analysis techniques starts with finding a simple regression equation and 
obtained Ŷ = 30,77 + 0,70 X. Test requirement analysis is normality test on 
estimated regression error Y on X obtained by test calculation Liliefors Lo = 0,0873 
while the Lt = 0,1163. This indicates that the regression model is normally 
distributed. Testing linearity of regression produces Fcount< Ftable is 1,09 < 1,84, so 
it was concluded that the regression equation is linear. From test significance 
regression produces Fcount> Ftable which is 67,15 > 4,02, meaning that the regression 
equation is significant. Correlation coefficient of Pearson Product Moment 
generating rxy = 0,738, then performed the test significance correlation coefficient 
using the t test and the resulting tcount = 8,194 dan ttable = 1,67. It can be concluded 
that the correlation coefficient rxy = 0,738 is significant. The coefficient of 
determination obtained for 54,53% which shows that 54,53% of the variations of 
impulse buying are determined by visual merchandising. 
The result of this study has shown a positive association between visual 
merchandising with impulse buying of Carrefour Hypermarket Tamini Square on 
RW.010 kelurahan Ciracas kecamatan Ciracas in Jakarta. 
 
 
 
Keywords: Impulse Buying, Visual Merchandising. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 
 
 
 

A. Latar Belakang Masalah 

       Dewasa ini, perkembangan yang pesat terjadi pada sektor bisnis dan 

perdagangan. Hal tersebut dapat dilihat dengan maraknya pembangunan 

pusat perbelanjaan modern di berbagai wilayah Indonesia, khususnya di 

Ibukota Jakarta. Di kota besar seperti Jakarta, fasilitas belanja sangat 

banyak dan mudah terjangkau oleh masyarakat. Salah satunya, yaitu toko 

ritel yang saat ini banyak didirikan dan berkembang seiring di bangunnya 

mall-mall atau pusat perbelanjaan di Jakarta. Terdapat berbagai macam 

jenis peritel dengan berbagai jenis barang yang dijual, diantaranya adalah 

Carrefour Hypermarket.  

Carrefour merupakan perusahaan ritel yang berasal dari negara 

Perancis. Peritel ini menawarkan berbagai macam produk kebutuhan 

rumah tangga, yaitu dari produk makanan, minuman, bahan makanan 

segar, produk kebersihan hingga barang elektronik dan berbagai macam 

kebutuhan rumah tangga lainnya.  

Semua perusahaan, termasuk Carrefour Hypermarket, sekalipun 

berkeinginan untuk menarik dan mempertahankan sebanyak mungkin 

pelanggan untuk datang dan melakukan pembelian impulsif di toko 

mereka. Konsumen yang berbelanja dan melakukan pembelian impulsif 

dapat meningkatkan penjualan toko ritel tersebut sebagai timbal baliknya. 

1 



2 
 

Pembelian impulsif pada dasarnya merupakan pembelian tidak terencana 

atau pembelian spontan yang dilakukan oleh konsumen terhadap barang 

atau jasa yang ditawarkan oleh produsen. Tetapi sayangnya, bukanlah hal 

yang mudah bagi perusahaan untuk menarik minat konsumen agar dapat 

melakukan pembelian impulsif di toko mereka, seperti yang terjadi pada 

warga di RW.010 Ciracas. Terdapat berbagai faktor yang mempengaruhi 

pembelian impulsif pada pelanggan tersebut.  

Faktor pertama yang dapat mempengaruhi pembelian impulsif adalah 

kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan dari sebuah toko ritel dapat dilihat 

dari keramahan wiraniaga ketika melayani pelanggan. Wiraniaga yang 

ramah dalam melayani akan memberikan kenyamanan tersendiri bagi 

pelanggan ketika berbelanja, sehingga memicu pelanggan melakukan 

pembelian, termasuk pembelian impulsif di toko tersebut. Tetapi 

kenyataannya, di Carrefour Hypermarket Tamini Square masih terdapat 

wiraniaga yang kurang ramah ketika melayani pelanggan yang ingin 

membeli suatu produk. Seperti yang dikatakan oleh salah seorang warga 

RT.04 RW.010 Ciracas, bahwa ketika sedang berbelanja di Carrefour 

Hypermarket Tamini Square, beliau melihat produk dengan penawaran 

yang menarik, sehingga berminat untuk membeli walaupun tidak ada 

dalam rencana pembeliannya. Ketika akan menghampiri wiraniaga untuk 

bertanya lebih lanjut mengenai produk yang diinginkannya tersebut, 

wiraniaga yang bertugas tidak berada di tempat, sehingga yang melayani 

adalah wiraniaga lainnya. Wiraniaga yang ada tersebut terkesan 

mengacuhkan ketika ditanya mengenai produk tersebut. Hal itu membuat 
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beliau merasa kecewa karena tidak memperoleh pelayanan yang baik, 

sehingga membatalkan untuk melanjutkan pembelian impulsif tersebut. 

Faktor kedua yang mempengaruhi pembelian impulsif adalah kemasan 

produk. Sebagai peritel salah satu hal terpenting adalah menjaga kemasan 

produk agar tetap terjaga keutuhannya hingga sampai ke tangan konsumen, 

sehingga berujung pada pembelian impulsif oleh konsumen. Tetapi 

sayangnya, Carrefour Tamini Square tidak menjaga dengan baik kemasan 

produk yang dijual kepada konsumen. Konsumen masih menemukan 

kondisi kemasan produk yang sudah terbuka dan kemasan yang tidak utuh 

(rusak), sehingga berdampak pada rendahnya pembelian impulsif pada 

konsumen.  

Menurut salah seorang warga RT.03 RW.010 Ciracas yang pada saat 

survey awal peneliti wawancarai secara langsung, mengatakan bahwa 

pernah mendapati produk yang dilihatnya di Carrefour Tamini Square 

kemasannya kurang baik, seperti kemasan produk yang sudah tidak utuh 

kembali. Pada awalnya, beliau tertarik untuk membeli produk tersebut 

setelah melihat desain kemasan produk yang menarik tersedia di rak 

barang, meskipun tidak berencana untuk membeli produk tersebut 

sebelumnya. Tetapi, setelah dilihat lebih lanjut kemasan produk tersebut 

ternyata sudah tidak utuh kembali, menyebabkan beliau urung untuk 

melanjutkan pembelian impulsif tersebut.  

Menurutnya, sebagai peritel yang bergantung pada penjualan produk 

sudah seharusnya menjaga kemasan produk dengan baik hingga sampai ke 

tangan konsumen. Jika kemasan produk yang dijual menarik dan terjaga 
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dengan baik, tentu konsumen akan selalu berkunjung dan menjadi tertarik 

untuk melakukan pembelian impulsif.  

Faktor ketiga yang mempengaruhi pembelian impulsif adalah visual 

merchandising (tampilan visual). Visual merchandising (tampilan visual) 

tidak hanya mengenai dekorasi toko yang menarik, tetapi keseluruhan 

presentasi / tampilan pada toko tersebut, seperti displai produk, warna, 

ruang gerak konsumen, aroma ruangan, rak barang dan sebagainya. Efek 

visual merchandising (tampilan visual) ini, pada dasarnya digunakan oleh 

peritel untuk menarik konsumen agar berkunjung dan melakukan 

pembelian, termasuk pembelian secara impulsif di tokonya.  

Namun kenyataanya, visual merchandising (tampilan visual) yang 

diterapkan oleh Carrefour Hypermarket Tamini Square kurang menarik 

dan membuat pelanggan merasa kurang nyaman ketika berbelanja disana. 

Hal itu terjadi dikarenakan banyaknya wiraniaga dan pelanggan yang 

berlalu lalang membawa trolley (kereta) belanja, sehingga mengurangi 

ruang gerak konsumen di lorong barang. Selain itu, aroma / bau produk 

daging dan ikan pada bagian departemen fresh (bahan makanan segar) 

mengganggu indera penciuman dan mempengaruhi kenyamanan 

konsumen yang sedang berbelanja. Hal tersebut menyebabkan ibu-ibu di 

RT.05 RW.010 Ciracas mengurungkan niatnya mengelilingi Carrefour 

Hypermarket Tamini Square lebih lama untuk mencari produk dan 

melakukan pembelian impulsif, seperti yang diungkapkan oleh salah 

seorang warga di lingkungan rukun tetangga tersebut, ketika dilakukannya 

survei awal melalui wawancara langsung dengan beliau.  
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Berdasarkan uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor 

yang mempengaruhi pembelian impulsif  yaitu, kualitas produk, kemasan 

produk dan visual merchandising (tampilan visual).  

Dari beberapa faktor-faktor yang telah dipaparkan di atas, maka peneliti 

tertarik untuk meneliti mengenai hal-hal yang berkaitan dengan visual 

merchandising (tampilan visual). 

 
B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka 

dapat diidentifikasi beberapa masalah yang mempengaruhi rendahnya 

pembelian impulsif, yaitu sebagai berikut: 

1. Rendahnya kualitas pelayanan 

2. Kemasan produk yang kurang baik 

3. Visual merchandising (tampilan visual) yang kurang menarik. 

 
C. Pembatasan Masalah 

       Dari berbagai masalah yang telah diidentifikasikan di atas, ternyata 

masalah visual merchandising (tampilan visual) merupakan masalah yang 

sangat kompleks dan menarik untuk diteliti. Namun, karena keterbatasan 

pengetahuan peneliti, serta ruang lingkupnya yang cukup luas, maka 

peneliti membatasi masalah yang akan diteliti hanya pada “Hubungan 

antara visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian 

impulsif”. 
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D. Perumusan Masalah 

       Berdasarkan pembatasan masalah yang telah diuraikan di atas, maka 

masalah dapat dirumuskan sebagai berikut: “Apakah terdapat hubungan 

antara visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian impulsif 

?” 

 
E. Kegunaan Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan berguna bagi beberapa pihak, antara lain: 

1. Peneliti 

Untuk menambah wawasan, pengetahuan dan keterampilan tentang 

pengelolaan dan strategi perusahaan ritel dalam meningkatkan 

penjualan dan masalah visual merchandising (tampilan visual) dengan 

pembelian impulsif pada konsumen. 

2. Organisasi / Perusahaan 

Sebagai masukan dalam pemahaman yang lebih mendalam mengenai 

bagaimana konsep dan cara penerapan strategi pemasaran, khususnya 

yang berkaitan dengan visual merchandising (tampilan visual) dan 

pembelian impulsif. 

3. Universitas Negeri Jakarta 

Untuk dijadikan bahan bacaan ilmiah dan dijadikan sebagai referensi 

bagi peneliti lainnya tentang visual merchandising (tampilan visual) 

dan pembelian impulsif pada konsumen. 
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4. Pembaca 

Sebagai sumber untuk menambah wawasan tentang pentingnya visual 

merchandising (tampilan visual) dalam upaya meningkatkan pembelian 

impulsif pada konsumen. 

5. Perpustakaan 

Untuk menambah koleksi bacaan dan meningkatkan wawasan berpikir. 
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BAB II 

KAJIAN TEORETIK 
 
 

 
 

A. Deskripsi Konseptual 

1. Pembelian Impulsif (Impulse Buying) 

       Konsumen umumnya merencanakan produk yang akan dibeli dan 

mempertimbangkan beberapa hal sebelum membeli produk tersebut salah 

satunya, yaitu pertimbangan keuangan. Namun, terkadang mereka 

dihadapkan pada situasi untuk mengabaikan hal tersebut dan terdorong 

melakukan keputusan pembelian saat itu juga tanpa perencanaan dan 

pertimbangan yang matang atau biasa disebut pembelian impulsif. 

        Rook yang dikutip oleh March dan Woodside mengatakan bahwa, 

“Impulse buying as when a consumer experiences a sudden, often powerful 

and persistent urge to buy something immediately”1. (Artinya, pembelian 

impulsif ialah seperti ketika konsumen mengalami dorongan tiba-tiba, 

khususnya terjadi ketika pembelian tersebut harus secepatnya dilakukan). 

Maka, dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif terjadi ketika 

adanya dorongan tiba-tiba dan harus segera dilakukan pembelian tersebut. 

Senada dengan pendapat March dan Woodside, Ramesh Kumar 

Miryala menguraikan bahwa : 

Impulse buying has been defined as a spontaneous, immediate 
purchase without pre shopping intentions either to buy specific 
product category or fulfill a buying task. The impulse buying occurs 

1 R. March dan A.G. Woodside, Tourism Behaviour: Traveller’s Decisions and Actions (United 
Kingdom: Cabi Publishing, 2005), p. 123. 

   8 

                                                           



9 
 

after experiencing an urge to buy and tends to be spontaneous with 
out a lot of reflection. Since impulse buying buyers are not actively 
looking for a certain product and don’t have prior plans to make a 
purchase, internal states and environmental factors can be serve as 
cues to trigger their impulse behavior2. (Artinya, pembelian impulsif 
didefinisikan sebagai pembelian spontan, pembelian langsung tanpa 
niat membeli, baik itu untuk membeli kategori produk tertentu atau 
memenuhi daftar belanja. Pembelian impulsif terjadi setelah 
mengalami dorongan untuk membeli dan cenderung spontan tanpa 
banyak refleksi (perenungan). Pelaku pembelian impulsif pada 
dasarnya tidak benar-benar berencana untuk membeli produk dan 
tidak memiliki rencana untuk membeli. Keadaan internal dan faktor 
lingkungan menjadi isyarat dalam perilaku impulsif mereka). 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif disebut juga 

sebagai pembelian spontan atau pembelian tanpa perencanaan terlebih 

dahulu yang disebabkan oleh faktor internal dan faktor lingkungan. 

Dittmar dan Drury dalam March dan Woodside mengatakan hal yang 

sama mengenai pembelian impulsif, yaitu “An impulse purchase is 

unplanned. Impulse buying is characterised  by little deliberation and by 

psychological motivations desire, wanting, treat, thrill-overtaking 

financial considerations”3. (Artinya, pembelian impulsif adalah pembelian 

tidak direncanakan. Pembelian impulsif ditandai dengan sedikit 

pertimbangan dan dengan motivasi berdasarkan hasrat psikologis, 

keinginan, tantangan, sensasi yang diperoleh melalui pembelian impulsif 

melebihi pertimbangan keuangan dari si pembeli itu sendiri). 

Berdasarkan pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa, pembelian 

impulsif ialah pembelian tidak direncanakan yang disebabkan oleh 

2 Ramesh Kumar Miryala, Changing Paradigms Of Rural Management (Hyderabad: Zenon 
Academic Publishing, 2013). p. 234. 

3  R. March dan A.G. Woodside, op.cit., p. 122. 
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keinginan, tantangan dan kesenangan yang diperoleh melebihi 

pertimbangan keuangan dari si pelaku impulsif tersebut. 

        Kemudian, De Kervenoael et al. dalam buku Ramesh Kumar Miryala 

menjelaskan bahwa : 

Impulse buying has been one of the crucial issues in the past 60  
years. It was an important concept for researchers in marketing. 
Most of the early researchers on impulse buying have used impulse 
buying and unplanned buying as synonymous terms4. (Artinya, 
pembelian impulsif telah menjadi salah satu isu penting dalam 60 
tahun terakhir. Hal itu merupakan salah satu konsep penting bagi 
para peneliti dalam pemasaran. Sebagian besar, peneliti awal telah 
menggunakan kata pembelian impulsif dan pembelian tak terencana 
sebagai istilah yang sama atau sinonim). 

        Maka, kesimpulannya adalah pembelian impulsif merupakan salah 

satu konsep pemasaran sejak 60 tahun lalu dan istilah pembelian impulsif 

persamaan terminologinya ialah pembelian tidak terencana. 

Pendapat yang senada mengenai persamaan istilah tersebut juga di 

kemukakan oleh Kollat and Willet et al. disadur dari buku March dan 

Woodside yaitu, “Early marketing studies typically used the terms 

unplanned behaviour and ‘impulse buying’ interchangeably, with the 

research settings confined mainly to the consumer goods/retailling 

sector”5. (Artinya, studi pemasaran pada masa awal dahulu, biasanya 

menggunakan istilah perilaku yang tidak direncanakan dan pembelian 

impulsif secara bergantian, dengan aturan bahwa istilah tersebut digunakan 

di sektor ritel).  

4  Ramesh Kumar Miryala. op. cit., p. 235. 
5  R. March dan A.G. Woodside, loc. cit. 

                                                           



11 
 

Jadi, istilah pembelian impulsif dapat digunakan secara bergantian 

dengan istilah pembelian tidak terencana dengan aturan digunakan pada 

sektor ritel. 

Menurut Francis Piron yang dikutip oleh Blackwell, Miniard dan 

Engel bahwa “The so-called impulse purchase, an unplanned, spur-of-the-

moment action triggered by product display on point-of-sale promotion”6. 

(Artinya, pembelian impulsif ialah perilaku yang tidak direncanakan, 

dipicu oleh tampilan produk dalam promosi point-of-sale di toko retail). 

Kemudian, F. Piton dalam bukunya Levy dan Weitz mengartikan 

yang serupa yaitu, “Impulse buying is buying decision made by customers 

on the spot after seeing the merchandise”7. (Artinya, pembelian impulsif 

adalah keputusan pembelian yang dibuat langsung ditempat oleh 

konsumen setelah melihat produk). 

Dapat disimpulkan bahwa, pembelian impulsif ialah pembelian tidak 

terencana yang dibuat langsung setelah melihat adanya promosi di tempat 

rak barang paling strategis di toko, seperti di dekat meja kasir. 

Selain itu, Bellenger et al. dalam buku Ramesh Kumar Miryala 

mengatakan bahwa, “Out of the purchases made in all department stores, 

27% - 62% were impulse purchases”8. (Artinya, pembelian yang 

dilakukan di semua toko ritel, 27% - 62% merupakan pembelian impulsif). 

6 Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard dan James F. Engel, Consumer Behavior, 10th Edition 
(Canada: Thomson South-Western, 2006), p. 91. 

7 Michael Levy dan Barton. A. Weitz, Retailing Managament, 4th Edition (New York: McGraw-
Hill, 2001), p. 140. 

8  Ramesh Kumar Miryala, loc. cit. 
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        Sama halnya, Wells dalam buku Ramesh Kumar Miryala 

memaparkan bahwa, “Around 90% of respondent in his study had made 

grocery purchase on impulse occasionally”9. (Artinya, sekitar 90% dari 

responden dalam penelitiannya telah melakukan pembelian produk 

keperluan rumah tangga dengan dorongan impulsif sebesar 90%).  

        Berdasarkan kedua pendapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

sebagian besar pembelian yang dilakukan di toko merupakan pembelian 

impulsif, dan barang yang dibeli berupa jenis produk keperluan rumah 

tangga yang dijual pada toko ritel. 

Pembelian impulsif memiliki beberapa jenis seperti yang di kemukan 

oleh Loudon dan Bitta disadur dari buku S. Ramesh Kumar, yaitu: 

1. Pure impulse is novelty or escape buying (Artinya, pembelian 
impulsif murni adalah pembelian baru di luar rencana pembelian) 

2. Suggestion impulse involves buying an item by a shopper, who 
has never seen the offering before (Artinya, pembelian impulsif 
usulan terdiri dari pembelian sebuah produk oleh konsumen yang 
tidak pernah melihat produk tersebut sebelumnya) 

3. Reminder impulse deals with the recall of an out of stock item or 
the recall of an advertisement concerning the item before is 
bought on impulse (Artinya, pembelian impulsif peringatan ialah 
mengingat kembali akan sebuah produk yang telah terjual atau 
mengingat kembali iklan sebuah produk sebelum membeli produk 
secara impulsif atau tidak terencana) 

4. Planned impulse deals with the shopper’s expectation and 
intention of buying some items on price discount10. (Artinya, 
pembelian terencana ialah pengharapan pembeli dan minat untuk 
membeli beberapa produk berdasarkan harga diskon). 

        Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa pembelian 

impulsif terdiri dari empat jenis dan salah satunya adalah pembelian  

9  Ibid,. 
10 S. Ramesh Kumar, Consumer Behaviour and Branding : Concepts, Readings, And Cases (India: 

Dorling Kindersley Pvt. Ltd, 2009), p. 479. 
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impulsif peringatan yang merupakan pembelian yang disebabkan dari 

adanya pengingatan akan produk atau jasa sebelum membeli produk atau 

jasa tersebut. 

 Stern dalam March dan Woodside berpendapat sama mengenai jenis 

pembelian tidak terencana, yaitu terdapat empat kategori yang dijelaskan 

sebagai berikut:  

1. Pure impulse buying: characterized by a total lack of preplanning 
(Artinya, pembelian impulsif murni di cirikan dengan tidak adanya 
rencana pembelian terhadap barang atau jasa) 

2. Suggestion impulse buying: where the purchaser sees the 
purchased product for the first time and buys it (Artinya, 
pembelian impulsif usulan terjadi dimana pembeli melihat produk 
yang dibeli pada pandangan pertama dan kemudian membelinya) 

3. Reminder impulse buying: where by purchase are sparked by 
previous personal experience or recall (Artinya, pembelian 
impulsif peringatan ialah pembeli melakukan pembelian barang 
atau jasa dari pengalaman masa lalu atau mengingat-ingat 
mengenai barang atau jasa tersebut) 

4. Planned impulse buying: typified by a shopper entering a store 
with some specific purchase in mind, but with expectation and 
intention of making other purchases dependent of such things as 
price and coupon special11. (Artinya, pembelian impulsif terencana 
di cirikan oleh seorang konsumen memasuki sebuah toko dengan 
memiliki beberapa barang atau produk yang telah direncanakan 
untuk dibeli, tetapi dengan pengharapan dan minat untuk membeli 
produk lainnya tergantung pada harga dan diskon khusus lainnya). 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif memiliki empat 

kategori yaitu, pembelian impulsif murni (tanpa perencanaan sama sekali), 

pembelian impulsif pengingat, pembelian impulsif sugesti (melihat produk 

untuk pertama kalinya kemudian tertarik untuk membeli) dan pembelian 

impulsif terencana. 

11  R. March dan A.G. Woodside, loc. cit. 
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Kemudian, ditambahkan oleh Bayley dan Nancarrow yang dikutip 

oleh March dan Woodside bahwa pembelian impulsif terdiri dari empat 

jenis, yaitu: 

1. The oversight :  not on a mental or written shopping list, but 
needed, shop display reminds the shopper and activates the need 
state (Artinya, Kekeliruan : pembelian yang dilakukan di luar yang 
di pikiran si pembeli atau pun tidak tercantum dalam daftar 
pembelian, tetapi dibutuhkan, tampilan produk di toko 
mengingatkan pembeli dan berujung pada pengenalan kebutuhan 
akan produk tersebut) 

2. The deferred decision : decide to wait until in-store, where a more 
informed decision can be made (Artinya, Keputusan membeli yang 
di tangguhkan : Keputusan untuk membeli produk tertentu di 
tangguhkan hingga sampai di toko dimana keputusan tersebut akan 
terjadi) 

3. The shop as prompt : no need to plan, a well-oiled routine 
allowing shops to act as shopping prompt list (Artinya, Toko 
sebagai pendorong untuk membeli : tidak diperlukan rencana, 
berbelanja secara rutin dapat menjadi pemicu atau pendorong untuk 
memasukkan suatu produk dalam daftar pembelian barang) 

4. The unplanned is demanded : certain categories of products 
sometimes require and unplanned purchase, for example, when a 
shopper does not want to buy the same souvenirs or gift before12. 
(Artinya, Tidak terencana tetapi dibutuhkan : Beberapa kategori 
produk terkadang membutuhkan pembelian tidak terencana atau 
impulsif, contohnya yaitu ketika konsumen menginginkan untuk 
membeli buah tangan atau kerajinan tangan). 

       Dapat disimpulkan bahwa, pembelian impulsif terencana dibagi 

menjadi empat jenis dan salah satunya adalah pembelian tidak terencana 

tetapi dibutuhkan, yaitu seperti membeli buah tangan. 

Pendapat lain mengenai pembelian tidak terencana dikemukakan oleh 

Hawkins, Best dan Coney dalam bukunya bahwa, “Unplanned purchase 

are defined as purchase made in a store that are different from those the 

12  Ibid,, p. 123. 
                                                           



15 
 

consumer planned to make prior to entering the store”13. (Artinya, 

pembelian impulsif didefinisikan sebagai pembelian yang dibuat di dalam 

toko yang tidak sesuai dengan rencana awal, yang mana pembelian 

tersebut dibuat oleh konsumen saat akan memasuki toko). 

Maka, dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif dilakukan di 

dalam toko dengan membeli barang yang tidak ada dalam daftar belanja 

dan dibuat saat akan memasuki toko. 

Pendapat serupa dijelaskan oleh Rook dan Hoch dalam Mowen dan 

Minor mengatakan bahwa, “Pembelian impulsif didefinisikan sebagai 

tindakan membeli yang dilakukan tanpa memiliki masalah sebelumnya 

atau maksud / niat membeli yang terbentuk sebelum memasuki toko”14. 

Jadi, kesimpulannya pembelian impulsif merupakan pembelian tanpa 

ada perencanaan terlebih dahulu, yang mana pembelian tersebut dilakukan 

pada saat memasuki suatu toko. 

Kemudian, Barry dan Evans menjelaskan bahwa pembelian impulsif 

terbagi menjadi tiga jenis, yaitu: 

1. Completely unplanned - A consumer has no intention of making a 
purchase in a good or service category before he or she comes into 
contact with a retailer (Artinya, pembelian tanpa rencana – 
Konsumen sama sekali tidak ada niat untuk melakukan pembelian 
barang atau jasa sebelum mereka datang ke toko atau ritel) 

2. Partially unplanned - A consumer intends to make purchase in a 
goods or service category but has not chosen a brand or model 
before he or she comes into contact with retailer (Artinya, 
pembelian yang dilakukan setengah tidak terencana – Seorang 
konsumen berniat untuk membeli produk atau jasa, tetapi tidak 

13 Del I. Hawkins, Roger J. Best dan Kenneth A.Coney, Building Marketing Strategy 9th Edition 
(USA: McGraw Hill Companies, 2004), p. 607. 

14 John C. Mowen dan Michael Minor, Perilaku Konsumen, Jilid 2 (Jakarta: PT. Erlangga, 2002), p. 
65.  
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memilih untuk membeli merek tertentu hingga dia sampai di toko 
atau ritel) 

3. Unplanned substitution - A consumer intends to buy a specific 
brand of a good or service but changes his or her mind a about the 
brand after coming into contact with retailer15. (Artinya, 
pembelian tidak terencana dengan maksud sebagai pembelian 
substitusi atau pengganti – Seorang konsumen berniat untuk 
membeli produk atau jasa dari merek tertentu, tetapi mereka 
merubah pikiran mereka setelah melihat barang lainnya ketika 
mereka memasuki toko atau pengecer). 

       Maka, dapat disimpulkan bahwa terdapat tiga jenis pembelian impulsif 

salah satunya yaitu, pembelian setengah terencana dengan tidak 

menentukkan spesifikasi seperti merek produk yang diinginkan hingga 

sampai di toko ritel. 

Pendapat yang serupa mengenai jenis pembelian impulsif juga 

dikemukakan oleh Hendri Ma’ruf yang menguraikan bahwa terdapat tiga 

jenis pembelian impulsif, yaitu: 

1. Pembelian tanpa rencana sama sekali: konsumen belum punya 
rencana apapun terhadap pembelian suatu barang dan membeli 
barang itu begitu saja ketika terlihat. 

2. Pembelian yang setengah tak direncanakan: konsumen sudah ada 
rencana membeli suatu barang, tetapi tidak punya rencana untuk 
membeli merk ataupun jenis / berat tertentu, dan membeli barang 
begitu ketika melihat barang dengan merk pilihan yang terlihat di 
toko tersebut. 

3. Barang pengganti yang tak direncanakan: konsumen sudah berniat 
membeli suatu barang dengan merek tertentu, dan membeli barang 
dimaksud tetapi merek lain16. 

        Jadi, dapat disimpulkan bahwa terdapat tiga jenis pembelian impulsif 

yaitu, pembelian tanpa rencana sama sekali, pembelian setengah tidak 

15 Barry Berman dan Joel R. Evans, Marketing Management: A Strategic Approach 10th Edition 
(USA: Pearson Prentice Hall, 2007), p. 217. 

16  Hendri Ma’ruf, Pemasaran Ritel (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2005),  p. 64. 
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 direncanakan dan pembelian tidak terencana dengan maksud sebagai 

pembelian substitusi atau pengganti. 

        Sebaliknya, Rook dalam buku S. Ramesh Kumar memaparkan bahwa 

“Impulse buying is prone occur with diminished regard for 

consequences”17. (Artinya, pembelian impulsif kurang memperhatikan 

efek atau konsekuensi setelah melakukan pembelian tersebut). 

        Kemudian, Rook dan Hoch di kutip oleh Blackwell, Miniard dan 

Engel menambahkan bahwa terdapat beberapa karakteristik yang 

menyebabkan terjadinya pembelian impulsif, yaitu :  

1. A sudden and spontaneous desire to act accompanied by urgency 
(Artinya, keinginan spontan untuk berperilaku sesuai dengan 
urgensi atau keadaan mendesak) 

2. A state of psychology disequilibrium in which a person can feel 
temporarily out of control (Artinya, ketidakseimbangan psikologi 
yang dirasakan oleh konsumen di luar kemampuan kontrol 
dirinya) 

3. The onset of conflict and struggle that is resolved by an 
immediate action (Artinya, konflik awal dan perjuangan yang 
terselesaikan dengan membeli barang yang diinginkan 
secepatnya) 

4. Minimal objective evaluation, with emotional considerations 
dominating (Artinya, evaluasi terhadap tujuan dilakukannya 
pembelian yang minimal, tetapi pertimbangan emosi 
mendominasi evaluasi tersebut) 

5. A lack of regard for consequences18. (Artinya, kurangnya 
mempertimbangkan konsekuensi setelah dilakukannya 
pembelian). 

        Berdasarkan pendapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa pembelian 

impulsif terjadi karena spontan, ketidakseimbangan psikologi, emosi, 

adanya konflik dalam diri yang terselesaikan dengan dilakukannya 

17  S. Ramesh Kumar, loc. cit,. 
18  Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard dan James F.Engel, op. cit., p. 92. 
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pembelian impulsif dan tidak adanya pertimbangan konsekuensi dari 

dilakukannya pembelian impulsif tersebut. 

        Karakteristik pembelian impulsif yang diuraikan oleh Rook dan Hock 

lebih dominan terjadi pada wanita. Hal ini dijelaskan oleh Dittmar dan 

Drury dikutip oleh March dan Woodside, yaitu :  

Woman emphasise emotional aspects of impulse buying more than 
men, and the lack of regard for financial consequences become 
extreme to excessive shoppers who find the urge to buy irresistible19. 
(Artinya, wanita lebih menekankan aspek-aspek emosional pada 
pembelian impulsif daripada laki-laki dan kurang memperhatikan 
konsekuensi keuangan, dan menjadi lebih ekstrim bagi pembeli yang 
memiliki keinginan berlebih atau tidak tertahankan untuk membeli 
suatu barang).  

        Jadi, kesimpulannya ialah karakteristik terjadinya pembelian impulsif 

lebih dominan terdapat pada wanita. 

Kemudian, Kacen dan Lee dalam penelitiannya mengatakan bahwa 

“Cultural orientation may play a vital role in impulse buying”20. (Artinya, 

orientasi budaya mungkin memainkan peran penting dalam pembelian 

impulsif).   

Sebaliknya, Zhang et al. dikutip oleh Ramesh Kumar Miryala 

menguraikan bahwa “Dimensions other than cultural aspects such as 

individualism, collectivism which may influence impulse buying”21. 

(Artinya, dimensi-dimensi lainnya selain budaya, seperti individualisme 

dan kolektivisme dapat mempengaruhi pembelian impulsif).  

19  R. March dan A.G. Woodside, loc. cit. 
   20  Ramesh Kumar Miryala, loc. cit. 

21  Ibid,. 
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Maka, dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif dipengaruhi 

oleh faktor budaya dan dimensi lainnya, seperti individualisme dan 

kolektivisme. 

Selain aspek budaya, beberapa hal juga mempengaruhi pembelian 

impulsif seperti yang dipaparkan oleh Beatty dan Ferrell dalam S. Ramesh 

Kumar yakni, “Situational variables (time and money available), as well 

as, individual variables (shopping enjoyment) influence the decision 

whether or not to purchase impulsively”22. (Artinya, variabel situasional 

(seperti, waktu dan uang yang tersedia), serta variabel individu (seperti 

kenikmatan berbelanja) mempengaruhi keputusan untuk melakukan 

pembelian secara impulsif atau tidak). 

        Dapat disimpulkan bahwa, pembelian impulsif dipengaruhi oleh 

faktor kenikmatan berbelanja dan aspek situasional, seperti ketersediaan 

waktu dan uang. 

       Sebaliknya, Bayley dan Nancarrow di kutip oleh Evans, Jamal dan 

Foxall memaparkan bahwa : 

There are four styles of impulse, shopping-accelerator impulse 
(stockpiling to fulfil perceive future needs), compensatory impulse (a 
reward for fulfilling an onerous task), break-through impulse (plays a 
self-redefining role) and blind impulse (a sense of being overwhelmed 
by the product)23. (Artinya, terdapat empat jenis pembelian impulsif, 
yaitu : pembelian impulsif akselerator (yaitu, pembelian impulsif 
untuk menyimpan barang tersebut sebagai akibat dari adanya persepsi 
di masa datang bahwa barang tersebut langka atau mahal atau 
disebabkan alasan lainnya), pembelian impulsif pengganti (pembelian 
dilakukan sebagai imbalan atas telah dilaksanakannya tugas yang 

22  S. Ramesh Kumar, loc. cit. 
23 Martin Evans, Ahmad Jamal dan Gordon Foxall, Consumer Behaviour, 2nd Edition (USA : Wiley, 

2009), p. 126. 
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berat), pembelian impulsif sebagai terobosan (memainkan peran 
sebagai mendefinisikan ulang dari perilaku pembelian impulsif yang 
pernah dilakukan sebelumnya) dan pembelian impulsif gelap mata 
(pembelian impulsif ini terjadi disebabkan dari adanya perasaan 
pembeli yang sudah sangat dikuasai oleh ketertarikan pada produk 
tersebut yang diinginkannya). 

 
        Berdasarkan pendapat para ahli bahwa, selain memiliki dimensi, 

pembelian impulsif juga memiliki empat gaya pembelian yaitu, accelerator 

impulse (impulsif akselerator), compensatory impulse (impulsif kompensasi), 

break-through  impulse (terobosan yang impulsif), and blind impulse 

(pembelian impulsif gelap mata). 

Berdasarkan beberapa pengertian tersebut, maka dapat disimpulkan 

bahwa pembelian impulsif adalah pembelian yang dilakukan tanpa ada 

perencanan terlebih dahulu, yang mana pembelian tersebut dilakukan pada 

saat memasuki suatu toko retail tertentu. 

       Pembelian impulsif mencerminkan indikator, yaitu indikator pertama 

adalah keadaan mendesak, dengan indikator kedua, yaitu ketidakseimbangan 

psikologi dengan sub indikator diluar kontrol diri, dengan indikator ketiga, 

yaitu emosi, dengan sub indikator kesenangan, dengan indikator keempat, 

yaitu tidak mempertimbangkan konsekuensi. 

2. Visual Merchandising (Tampilan Visual) 

        Setiap peritel dimana pun berada akan selalu berusaha untuk 

menerapkan berbagai strategi pasar yang mumpuni agar dapat menarik 

konsumen atau calon konsumen melakukan misalnya pembelian impulsif. 

Salah satunya, yaitu melalui efek visual merchandising (tampilan visual) di 
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lingkungan internal toko itu sendiri, sehingga pelanggan tidak berpaling ke 

perusahaan pesaing. 

Menurut Swati Bhalla dan Anuraag. S, yakni :  

Visual merchandising is defined as the presentation of any and all 
merchandise at its best: colour coordinated (synchronized colours), 
accessorised (related products / props) and Self explanatory (descriptive 
/ illustrative)24. (Artinya, visual  merchandising didefinisikan sebagai 
presentasi dari setiap dan semua barang dengan cara yang terbaik dengan 
menggunakan efek koordinasi warna (warna yang disesuaikan dengan 
interior toko), aksesoris (terkait produk / alat peraga) dan kejelasan 
petunjuk atau adanya bagian pelayanan informasi (deskriptif / ilustrasif). 

 
        Maka, dapat disimpulkan bahwa visual merhcandising (tampilan visual) 

ialah presentasi dari semua barang yang dijual di toko dengan cara yang 

terbaik dengan menggunakan efek warna, aksesoris dan tampilan ilustrasi di 

dalam toko. 

Sedangkan, Rudy Jusup Sutiono menguraikan bahwa, “Visual 

merchandising harus dapat mempresentasikan produk secara menarik dan 

dapat menimbulkan efek WOW”25.  

Kemudian, Rudy Jusup Sutiono menambahkan bahwa, “Visual 

merchandising (tampilan visual) ini bukan sekadar menampilkan produk, 

tetapi menyangkut penataan / presentasi produk”26. 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa visual merhcandising (tampilan visual) 

adalah bukan sekedar menampilkan produk tetapi menyangkut presentasi 

produk yang menimbukan efek wow atau menarik.  

24 Swati Bhalla dan Anuraag. S, Visual Merchandising (New Delhi: Tata Mcgraw Hill, 2010), p. 18. 
25 Rudy Jusup Sutiono, Visual Merchandising Attraction  (Jakarta: PT Gramedia Pustaka, 2009), p. 8. 
26 Ibid., p. 92. 
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Pendapat yang sama dikemukakan oleh Levy dan Weitz dalam bukunya 

bahwa, “Visual merchandising is the presentation of store and its 

merchandise in ways that will attract the attention of potential customer”27. 

(Artinya, visual merchandising (tampilan visual) adalah presentasi dari toko 

dan barang dagangan dengan cara-cara yang akan menarik perhatian 

pelanggan potensial). 

Kesimpulan dari pendapat tersebut bahwa, definisi visual 

merchandising (tampilan visual) adalah presentasi dari toko dan barang 

dagangan dengan tampilan yang menarik perhatian pelanggan. 

Swapna Pradhan memaparkan dalam bukunya bahwa: 

Visual merchandising  is largely associated with creating the look of 
the store. Visual merchandisers are responsible for the total 
mechandise or service presentation, the overall business image, and 
even the building and placement or design elements28. (Artinya, visual 
merchandising (tampilan visual) sebagian besar terkait dengan 
penciptakan tampilan toko. Visual merchandising bertanggung jawab 
atas keseluruhan presentasi barang atau jasa, citra bisnis secara 
keseluruhan dan bahkan bangunan,  serta elemen penempatan  atau 
desain toko). 

          Maka dapat disimpulkan bahwa, definisi visual merchandising 

(tampilan visual) intinya adalah mengenai penciptaan tampilan atau bentuk 

dari toko.  

Sedangkan, Rudy Jusup Sutiono menjelaskan dalam bukunya, “Visual 

merchandising berarti aktivitas penataan (presentasi) produk agar konsumen 

27 Michael Levy dan Barton A. Weitz, Retailing Management, 8th Edition (New York: McGraw Hill, 
2012), p. 487. 

28 Swapna Pradhan, Retailing Management : Text and Cases ( New Delhi: Tata McGraw Hill, 2009), 
p. 18. 
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dapat melihat produk, melihat merek dan kemasan di rak secara jelas dan 

akhirnya konsumen tertarik untuk membelinya”29. 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa visual merchandising (tampilan visual) 

ialah presentasai produk agar konsumen dapat melihat produk, melihat merek 

dan kemasan di rak secara jelas dan akhirnya konsumen tertarik untuk 

membelinya. 

Definisi serupa diungkapkan oleh Martin M. Pegler dalam bukunya 

bahwa, “Visual merchandising is the presentation of stock on the selling 

floor. It takes place where the shopper and the product come together in a 

real, hands-on situation”30. (Artinya, visual merchandising adalah presentasi 

dari persedian barang di lantai penjualan di toko. Ini terjadi ketika pembeli 

membeli produk akibat dari adanya pengaruh presentasi secara visual 

tersebut). 

Swapna Pradhan mengatakan bahwa, “Visual merchandising is fast 

becoming an area of differential advantage, as it is believed that attractive 

displays attract and stimulate, which in turn is believed to create increased 

sales”31. (Artinya, visual merchandising menjadi salah satu alat komunikasi 

pemasaran yang unik dan menguntungkan karena diyakini bahwa tampilan 

yang menarik dan merangsang dari suatu produk menciptakan peningkatan 

penjualan terhadap produk tersebut). 

 

29 Rudy Jusup Sutiono, op. cit., p. 89. 
30 Martin M. Pegler, Visual Merchandising And Display, 6th Edition (Canada: Fairchild Books, 2012), 

p. 175. 
31 Swapna Pradhan, loc. cit. 
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Dapat disimpulkan bahwa, visual merchandising (tampilan visual) ialah 

presentasi barang dengan tampilan menarik di toko retail yang akan 

mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian dan berujung pada 

penciptaan peningkatan penjualan. 

Pendapat senada juga diuraikan oleh Swati Bhalla dan Anuraag S. 

yakni, “A visual merchandiser sets the store way in which to display goods 

for sale in the most attractive manner, with the end purpose of making a 

sale”32. (Artinya, seorang visual merchandiser menampilkan barang yang 

akan dijual dengan tampilan paling menarik di toko, dengan tujuan akhir 

menciptakan penjualan). 

Kemudian, Swati Bhalla dan Anuraag S. juga mengatakan bahwa, 

“Visual merchandising is a tool achieve sales and targets”33. (Visual  

merchandising (tampilan visual) adalah sebuah alat untuk menciptakan 

penjualan dan mencapai target penjualan yang telah di tetapkan sebelumnya). 

Jadi, kesimpulannya ialah seorang visual merchandising bertanggung 

jawab untuk menampilkan toko semenarik mungkin agar berujung pada 

penciptaan penjualan. 

Kemudian,  Martin M. Pegler menjelaskan lebih rinci, yakni: 

Display or visual merchandising is showing merchandise and concepts 
at their very best, with the end purpose of making sale. We may not 
actually sell the object displayed or the idea promoted, but we do 
attempt to convince the viewer of the value of the object, the store 
promoting the object, or the organization behind the concept34. 
(Artinya, tampilan atau visual merchandising (tampilan visual) adalah 
menampilkan barang dagangan dengan konsep yang terbaik, dengan 

32 Swati Bhalla dan Anuraag. S, loc. cit. 
33 Ibid., p. 20. 
34  Martin M. Pegler, Visual Merchandising and Display, 5th Edition (China: Fairchild, 2010),  p. 3. 
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tujuan akhir menciptakan penjualan. Kita mungkin tidak benar-benar 
menjual objek yang di tampilkan atau konsep yang dipromosikan 
tersebut, tetapi kami mencoba untuk meyakinkan konsumen mengenai 
nilai dari objek tersebut, mencoba untuk mempromosikan objek 
tersebut atau lainnya di balik penciptaan konsep tersebut). 

        Maka, dapat disimpulkan bahwa visual merchandising (tampilan visual) 

adalah menampilkan produk dengan konsep yang atraktif sebagai upaya 

untuk mempromosikan produk tertentu kepada konsumen dengan tujuan 

menciptakan penjualan. 

Kemudian, Swatti Bhalla dan Anuraag S. dalam bukunya memaparkan 

bahwa, “Visual merchandising is the art of implementing effective design 

ideas to increase store traffic and volume of sales”35. (Artinya, visual 

merchandising (tampilan visual) adalah seni menampilkan konsep desain 

yang menarik untuk meningkatkan kunjungan di toko dan volume penjualan). 

Maka, dapat disimpulkan bahwa visual merchandising (tampilan visual) 

adalah seni menampilkan desain toko semenarik mungkin untuk 

meningkatkan konsumen yang berkunjung ke toko dan berujung pada 

peningkatan volume penjualan. 

Pendapat lainnya ditambahkan oleh Rudy Jusup Sutiono dalam 

bukunya, yang mengatakan bahwa : 

Visual merchandising (tampilan visual) meliputi aktivitas perencanaan 
dan seni dalam menampilkan dan mempresentasikan produk secara 
kreatif, menarik, persuasif dengan memperhatikan metode, teknik dan 
prinsip-prinsip visual merchandising yang baik”36. 

35  Swati Bhalla dan Anuraag S, op. cit., p. 19. 
36  Rudy Jusup Sutiono, op. cit., p. 90. 
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        Kesimpulan dari pendapat tersebut adalah visual merchandising 

(tampilan visual) merupakan aktivitas mempresentasikan produk secara 

kreatif dan menarik dengan tehnik yang baik. 

Senada dengan Rudy Jusuf Sutiono, Claus Ebster dan Marion Garaus 

memaparkan bahwa, “Visual merchandising is the art and science of 

presenting products in the most visually appealing way”37. (Artinya, visual 

merchandising (tampilan visual) adalah seni dan ilmu menampilkan produk 

dengan cara yang paling menarik secara visual). 

Sedangkan, menurut Gibson G. Vedamani, “Visual merchandising also 

known as the ‘silent salesman’, is the science and art of fact suggestive 

selling by display and presenteation”38. (Artinya, visual merchandising 

(tampilan visual) juga dikenal sebagai penjual tanpa suara, yang merupakan 

ilmu dan seni untuk menjual dengan tampilan dan presentasi). 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa visual merchandising (tampilan visual) 

disebut juga penjual tanpa suara, merupakan seni dan ilmu untuk menjual 

dengan menampilkan produk di toko retail dengan semenarik mungkin. 

Sebaliknya, Robert Colborne yang disadur dari buku Swati Bhalla dan 

Anuraag S. menjelaskan bahwa: 

Visual merchandising is a commercial art form that enables a retail 
sales associate to work in all art media to communicate information 
such as price, promotion, style, newness, use, trend, stock quatities, 
mood and lifestyle to the customers39. (Artinya, visual merchandising 
adalah bentuk seni komersial yang memungkinkan penjualan di toko  

37 Claus Ebster dan Marion Garaus, Store Design And Visual Merchandising (New York: Business 
Expert Press, 2011), p. 77. 

38 Gibson G. Vedamani, Retail Management: Functional Priciples and Practices (Mumbai: Jaico 
Impression, 2012), p. 132. 

39 Swati Bhalla dan Anuraag S, loc. cit. 
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ritel terjadi melalui adanya informasi, harga, promosi, gaya, tren, 
jumlah persediaan barang, suasana hati dan gaya hidup kepada 
pelanggan). 

 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa, visual merchandising (tampilan 

visual) merupakan seni yang menggunakan semua media untuk 

mengkomunikasikan informasi mengenai harga, promosi, gaya, tren, jumlah 

persediaan barang, suasana hati dan gaya hidup kepada pelanggan. 

Pendapat  Gibson G. Vedamani mengenai visual merchandising yaitu, 

“Visual merchandising communicates to customers the right message about 

the merchandise by projecting the latest trends, colours and fashion in 

apparel retailing”40. (Artinya, visual merchandising mengkomunikasikan 

mengenai pesan yang tepat kepada pelanggan mengenai produk, dengan 

memproyeksikan tren terbaru, warna dan fesyen dalam toko ritel pakaian).     

Pendapat yang sama dikemukakan oleh Swati Bhalla dan Anuraag S. 

yaitu, “Visual  merchandising is a mechanism to communicate to a customer 

and influence his / her decision to buy”41. (Artinya, visual merchandising 

(tampilan visual) adalah mekanisme untuk berkomunikasi dengan pelanggan 

dan mempengaruhi keputusannya untuk membeli). 

Pendapat serupa juga dikemukakan oleh Rudy Jusup Sutiono yaitu, 

“Secara keseluruhan aktivitas visual merchandising (tampilan visual) harus 

tampil sebagai media komunikasi informatif yang melengkapi dan 

mendukung program komunikasi pemasaran dan penjualan”42.           

40 Gibson G. Vedamani, op. cit., p. 134. 
41 Swati Bhalla dan Anuraag S, op. cit., p. 20. 
42 Rudy Jusup Sutiono, op. cit., p. 33. 
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Berdasarkan ketiga pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa, visual 

merchandising (tampilan visual) adalah mekanisme untuk berkomunikasi 

dengan pelanggan melalui media komunikasi informartif yang dapat 

mempengaruhi keputusan pelanggan dalam pembelian.            

Menurut Rudy Jusup Sutiono dalam bukunya ia berpendapat visual 

merchandising (tampilan visual) memliki beberapa tujuan, yakni : 

a. Meningkatkan daya tarik (attraction) terhadap merek dan produk 
tertentu pada rak-rak pajang. 

b. Memengaruhi konsumen untuk membeli lebih banyak. 
c. Mendapatkan penjualan dan profit yang lebih besar43. 
 

 Jadi, salah satu tujuan dari visual merchandising (tampilan visual) ialah 

meningkatkan daya tarik (attraction) terhadap merek dan produk tertentu 

pada rak-rak pajang. 

Ditambahkan oleh Martin M. Pleger mengenai tujuan visual 

merchandising (tampilan visual), yaitu: 

a. To make it easier for the shopper to locate the desired merchandise 
(Artinya, untuk memudahkan bagi konsumen menemukan produk 
yang di inginkannya) 

b. To make it easier for the shopper to self-select (Artinya, untuk 
memudahkan bagi konsumen memilih produk yang di inginkannya) 

c. To make it possible for the shopper to coordinate and accessorize on 
his or her own (Artinya, untuk memungkinkan bagi konsumen 
menentukan produk pilihannya) 

d. To provide information on sizes, colors, prices, and such (Artinya, 
untuk memberikan informasi mengenai ukuran, warna, harga dan 
lain-lainnya) 

e. To take the stress out of shopping (Artinya, untuk meningkatkan 
keinginan yang kuat untuk berbelanja atau membeli produk) 

f. To save the shopper time (Artinya, untuk menghemat waktu dari 
pembeli) 

g. To make the shopping experience more comfortable, convenient, and 
customer friendly44. (Artinya, untuk membuat pengalaman 

 43 Ibid., p. 91. 
  44 Martin M. Pegler, op. cit., p. 162. 
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berbelanja menjadi menyenangkan, nyaman dan menjadi konsumen 
yang bersahabat atau mengenal baik produk atau toko retail 
bersangkutan). 

 
        Jadi, dapat disimpulkan bahwa tujuan visual merchandising (tampilan 

visual) adalah untuk memudahkan konsumen saat berbelanja, memicu 

keinginan konsumen untuk membeli, dan membuat konsumen merasa 

nyaman ketika berbelanja. 

 Sedangkan, Swati Bhalla dan Anuraag S. menguraikan bahwa, “Visual 

merchandising is one the final stages in the process of setting up of a retail 

store which customers reflect the principles that underpin the store’s 

image”45. (Artinya, visual merchandising (tampilan visual) adalah salah satu 

tahap akhir dari proses mendirikan sebuah toko ritel yang mencerminkan 

prinsip-prinsip yang mendukung citra toko). 

Swati Bhalla dan Anuraag S. mengatakan bahwa, “Visual 

merchandising is ongoing process, it starts from the days store is 

conceptualized and lasts till the store is functional. The process is never 

over”46. (Artinya, visual merchandising (tampilan visual) adalah proses 

yang berkelanjutan, dimulai dari pertama toko dikonseptualisasikan dan 

berlangsung sampai toko difungsionalkan. Proses ini tidak pernah berakhir). 

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa tahap 

visual merchandising (tampilan visual) membentuk siklus yang terus-

menerus, dimulai ketika konsep toko dibuat dengan mencerminkan citra 

toko tersebut dan berlangsung hingga toko dioperasikan untuk pelanggan. 

45 Swati Bhalla dan Anuraag S, loc. cit. 
46 Ibid., p. 22. 
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Kemudian, Martin M. Pegler menjelaskan bahwa visual 

merchandising (tampilan visual) di toko, yaitu “It takes a feeling for color, 

mass, for adapting volume to space, for arrangement and balance”47. 

(Artinya, dibutuhkan pemikiran yang mendalam mengenai warna, kepadatan 

barang yang di tampilkan dalam toko, besar kecilnya ruangan toko, untuk 

pengaturan dan keseimbangan). 

Martin M. Pegler dalam bukunya menguraikan bahwa : 

When preparing a visual merchandising layout, it is desirable that the 
display person / visual merchandiser give emphasis to some special 
aspect of the product. It can be the color, the coordinates, the brand 
name, the size, the price, the end use48. (Artinya, ketika 
mempersiapkan tata letak visual merchandising (tampilan visual), 
diharapkan seorang visual merchandiser memberikan penekanan pada 
beberapa aspek khusus produk, seperti, warna, nama merek, ukuran, 
harga dan kegunaan atau fungsi dari produk).  

                 
        Jadi, kesimpulannya ialah pengaturan visual merchandising (tampilan 

visual) seharusnya memperhatikan aspek-aspek  seperti, warna, nama 

merek, ukuran, harga, konsumen dan besar kecilnya ruangan di dalam toko, 

untuk pengaturan dan keseimbangan. 

        Selanjutnya, Patrick M. Dunne, Robert F. Lusch, dan David A. 

memaparkan bahwa : 

An effective visual merchandising display has several key 
characteristic. Visual displays are not typically associated with a 
shopable fixture, but are located in a focal point, feature area, or 
other area remote from the on-shelf merchandising and perhaps even 
out of the customer’s reach. Its goal is to create a feeling in the store 
conductive to buying merchandise49. (Artinya, tampilan visual 

47 Martin M. Pegler, op. cit., p. 162. 
48 Ibid,. 
49 Patrick M. Dunne, Robert F.Lusch dan David A. Griffith, Retailing, 4th Edition (USA: Harcourt 

Inc, 2002), p. 517. 
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merchandising (tampilan visual) yang efektif memiliki beberapa 
karakteristik utama. Tampilan visual umumnya tidak terkait dengan 
kelengkapan produk, tetapi terletak pada dimana produk tersebut 
diletakkan atau di area utama, pada fitur produk atau faktor lainnya, 
seperti penempatan produk di rak. Tujuannya adalah untuk 
menciptakan suasana toko yang kondusif bagi konsumen untuk pada 
akhirnya membeli produk).           

 
Maka dapat disimpulkan bahwa, visual merchandising (tampilan 

visual) yang efektif adalah menciptakan suasana toko yang kondusif bagi 

konsumen untuk pada akhirnya membeli produk. 

Menurut Swati Bhalla dan Anuraag S. bahwa : 

Visual merchandising is everything the customer sees, both in the 
exterior and the interior of a store, that creates a postive image of the 
business and results in getting the attention of the customer- creating 
interest and desire, convincing the customer of the value of the 
products-and finally leads to a sale50. (Artinya, visual merchandising 
(tampilan visual) adalah segalanya yang pelanggan lihat, baik 
eksterior dan interior toko, yang menciptakan citra positif dari bisnis 
dan menghasilkan perhatian dari pelanggan yang menciptakan minat 
dan keinginan, meyakinkan pelanggan akan nilai dari produk dan 
akhirnya mengarah ke penjualan). 

        Kesimpulan dari pendapat di atas yakni, visual merchandising 

(tampilan visual) merupakan semua yang konsumen dapat lihat baik 

eksterior, maupun interior toko sehingga dapat menciptakan penjualan. 

        Selain itu, menurut Gibson G. Vedamani visual merchandising 

(tampilan visual) yaitu, “Such an enjoyable ambience is created through a 

combination of colours, display presentations, graphics, lighting, forms and 

fixtures”51. (Artinya, suasana menyenangkan (visual merchandising) 

diciptakan melalui kombinasi warna, tampilan presentasi produk, grafik, 

pencahayaan, bentuk dan perlengkapan mebel). 

50 Swati Bhalla dan Anuraag S, op. cit., p. 20. 
51  Gibson G. Vedamani, op. cit., p. 132. 
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Rudy Jusup Sutiono menambahkan bahwa visual merchandising 

(tampilan visual) dapat diciptakan dengan memperhatikan faktor-faktor 

berikut ini: 

Packaging design  (desain kemasan yang menarik), logo desain yang 
elegan, signage (tanda petunjuk) yang menonjol, lighting 
(pencahayaan), uniforms (seragam), POP (point of purchase) materials 
(tampilan produk di tempat utama), colors (warna), shape & texture 
(bentuk dan tekstur), architecture concept / interior design (design 
ruangan dalam toko), graphic design (design grafik), furniture & fixture 
design (desain perabotan dan ciri khusus lainnya), space planning 
(rencana besarnya ruangan toko)52.  
 
Jadi, kesimpulannya ialah visual merchandising (tampilan visual) 

diciptakan dengan memperhatikan faktor-faktor seperti, penempatan 

produk, desain kemasan yang menarik, logo yang elegan, tanda petunjuk 

yang menonjol, pencahayaan, warna, material POP, desain ruangan, desain 

perabotan toko dan rencana besarnya ruangan toko.  

Sedangkan, Swati Bhalla dan Anuraag S. memaparkan bahwa, 

“Creating an attractive product display can draw customer in, promote 

aslow-moving item, announce a sales,or welcome season”53. (Artinya, 

menciptakan tampilan produk yang atraktif dapat menarik pelanggan masuk 

ke dalam toko, dapat mempromosikan produk yang lambat penjualannya, 

mengumumkan penjualan atau menyambut datangnya produk yang baru di 

awal musim yang baru).       

Pendapat yang serupa dikemukakan oleh Martin M. Pegler, yaitu :                      
  

The visual merchandiser may create a display that stimulates, tantalize, 
or arouses the shopper’s curiosity to such a degree that he or she is 
challenged to enter the store and wander through it, even though the 

52  Rudy Jusup Sutiono, op. cit., p. 8. 
53  Swati Bhalla dan Anuraag S, op. cit., p. 19. 
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shopper is not motivated by the displayed product it sell54. (Artinya, 
seorang visual merchandiser dapat membuat tampilan yang 
merangsang, menggiurkan atau membangkitkan rasa ingin tahu 
konsumen, sedemikian rupa membuat konsumen tersebut "tertantang" 
untuk memasuki toko dan berjalan melalui itu, meskipun konsumen 
tersebut tidak termotivasi oleh produk yang ditampilkan itu sendiri).            
 
Maka, dapat disimpulkan bahwa visual merchandising (tampilan visual) 

dengan tampilan yang atraktif dapat menarik konsumen untuk masuk ke 

dalam toko, dapat membantu menjual produk yang kurang diminati dan 

mengumumkan penjualan di awal musim yang baru. 

Sebaliknya, Rudy Jusup Sutiono menjelaskan beberapa metode-metode 

visual merchandising (tampilan visual) yang dapat digunakan untuk 

menciptakan tampilan yang atraktif, yaitu : 

1. Audio visual merchandising merupakan metode displai yang 
biasanya diaplikasikan pada gondola, maupun metode displai 
lainnya dengan memasang dan memanfaatkan peralatan multi 
media / audio visual. 

2. Special display stand : metode display dengan menciptakan stand 
display (tampilan berdiri) dengan desain yang khusus, unik dan 
kesan semarak. 

3. Floor display merupakan metode displai dengan menata dan 
mendekor produk floor (lantai) secara menarik, seperti memakai 
karton luar dengan desain khusus. 

4. Vending machine merupakan metode displai dengan menggunakan 
vending machine otomatis. 

5. Mini display stand : merupakan metode displai dengan 
menciptakan tampilan kecil dalam bentuk yang mini dan mungil.  

6. Mobile Merchandising merupakan metode display dengan 
menggunakan tampilan, berupa alat komunikasi yang dapat 
berpindah-pindah pada area atau tempat tertentu. 

7. Hanger display merupakan display menggunakan produk yang 
dapat di gantung atau ditempelkan dengan desain gantungan dalam 
bentuk yang menarik. 

54  Martin M. Pegler, op. cit., p. 4. 
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8. Cut boxes display merupakan metode displai dengan menggunakan 
/ memanfaatkan karton luar produk untuk memajang produk.  

9. Basket display merupakan merupakan metode displai dengan 
menggunakan keranjang. 

10. Giant display merupakan metode displai dengan melakukan 
pemajangan produk dalam jumlah yang banyak menyerupai produk 
gunung.  

11. Circular display merupakan metode displai dengan berbentuk 
bulat.  

12. Wall  display / Pillars display merupaka metode displai dengan 
menciptakan rak-rak berbentuk khusus menempel pada tiang atau 
dinging toko. 

13. Window display merupakan kreativitas, seni, dan inovasi untuk 
menciptakan daya tarik dibagian depan toko.dengan elemen 
penting : focal point (tempat utama), decoration (dekorasi), size of 
object (ukuran obyek tampilan), and point interest (keinginan 
utama), color (warna), lighting (pencahayaan), audio visual (suara), 
simplicity and cool (kesederhanaan), sales promotion girls 
(wiraniaga). 

14. Facing merupakan jumlah muka produk yang ditampilkan di 
bagian depan rak displai yang ada55. 

Kesimpulan dari pendapat tersebut ialah untuk menciptakan Visual 

merchandising (tampilan visual) yang atraktif menggunakan efek visual 

seperti, audio visual merchandising (visual suara), special display stand 

(tampilan khusus yang berdiri), floor display (tampilan produk di lantai toko), 

giant display (tampilan produk yang besar), wall  display (tampilan produk di 

dinding), dan sebagainnya.  

        Berdasarkan pengertian-pengertian yang telah dijelaskan tersebut, maka 

dapat disimpulkan bahwa visual merchandising (tampilan visual) adalah 

aktivitas penataan (presentasi) produk dengan cara paling menarik agar 

55  Rudy Jusup Sutiono, op. cit., p. 125-135. 
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konsumen dapat melihat merek dan kemasan di rak secara jelas dan akhirnya 

mengarah pada penjualan produk. 

       Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa visual 

merchandising (tampilan visual) dapat diukur dengan enam dimensi. Dimensi 

pertama adalah pencahayaan dengan indikator, yaitu spot light (lampu sorot) 

dan fixture light (lampu pada rak displai). Dimensi kedua adalah, audio visual 

dengan indikator yaitu, in-store radio, dan TV plasma. Dimensi ketiga adalah 

point of purchase materials dengan indikator yaitu, shelf talker. Dimensi 

keempat, adalah furniture, dengan indikator yaitu, meja dan gondola / rak 

barang. Dimensi kelima adalah signage (tanda petunjuk) dengan indikator 

pertama yaitu, various product sections dengan sub indikator petunjuk jenis 

produk, dengan indikator kedua yaitu, facilities, dengan sub indikator 

penitipan barang, dan bagian pelayanan informasi, dengan indikator ketiga 

yaitu, promotional signage dengan sub indikator yaitu, diskon dan sampel 

produk. Dimensi keenam adalah desain interior dengan indikator yaitu, cut 

boxes display dan giant display. 

 
 

B. Hasil Penelitian yang Relevan 

Penelitian serupa pernah dilakukan oleh : 

1. Deepak Sahni, Vilpul Jain dan Arvind Jain, “The Impact Of Visual 

Merchandising On Impulsive Buying Behavior Of Young Consumers”, 

Asian Journal of Business And Economics: Vol.4, Issue.04, Tahun 2014, 

ISSN: 2319-3854, halaman  1-25. 
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       The purpose of this paper is to examine the relationship and 

effectiveness of visual merchandising techniques on young customers’ 

impulse buying behaviour. Participants were limited to mostly students in 

the College and were measured using a five-point Likert scale. Descriptive 

statistics and frequency tables were generated by SPSS for demographic 

analysis and reliability test. The Pearson correlation test was conducted to 

see the correlations and regression analysis was conducted for hypotheses 

testing to find out the relationship between the four types of visual 

merchandising (independent variables) and young consumers’ impulse 

buying tendency (dependent variable). An important finding of this study 

was that visual merchandising certainly influences young consumers’ 

impulse buying behavior and significantly interrelated between visual 

merchandising and consumers’ impulse buying behavior (Artinya, tujuan 

dari penelitian ini adalah untuk menguji hubungan dan efektivitas dari 

visual merchandising (tampilan visual) dengan perilaku pembelian 

impulsif pada konsumen. Respondennya adalah mahasiswa di Perguruan 

Tinggi dan diukur menggunakan kuesioner dengan model skala Likert. 

Perhitungan statistik dan tabel deskriptif frekuensi untuk analisis 

demografi serta uji reliabilitas menggunakan SPSS. Uji korelasi Pearson 

dan analisis regresi dilakukan untuk melihat korelasi dan menguji 

hipotesis antara empat jenis visual merchandising (variabel bebas) dengan 

pembelian impulsif (variabel terikat) pada kalangan pemuda. Hasilnya 

membuktikan bahwa visual merchandising (tampilan visual) 

mempengaruhi perilaku pembelian impulsif serta terdapat hubungan yang 
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signifikan antara visual merchandising (tampilan visual) dengan perilaku 

pembelian impulsif konsumen). 

      Sedangkan, dalam penelitian ini bertujuan menginvestigasi hubungan 

antara visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian impulsif 

Carrefour Hypermarket Tamini Square pada Warga RW.010 Kelurahan 

Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta.  Dalam penelitian ini terdapat 2 

(variabel), yaitu variabel terikat adalah pembelian impulsif sebagai 

variabel yang dipengaruhi diberi simbol Y dan variabel bebas adalah 

visual merchandising (tampilan visual) yang diberi simbol X sebagai 

variabel yang mempengaruhi. Metode penelitian yang digunakan adalah  

metode survey dengan pendekatan korelasional. Teknik pengambilan 

sempel dalam penelitian ini menggunakan teknik acak sederhana. Jenis 

data yang digunakan adalah data primer dalam bentuk kuesioner dengan 

model skala Likert untuk menguji instrumen. Proses validasi instrumen 

menggunakaan koefisien korelasi. Sedangkan realibilitas terhadap butir-

butir pernyataan kuesioner menggunakan rumus Alpha cronbach serta 

teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan regresi linier 

sederhana dan korelasi. 

2. Gisela Maria Sumeisey,“The Effect Of Visual Merchandising On 

Consumer Impulse Buying Behavior At The Executive Store Manado”, 

Jurnal EMBA: Vol. 2, No. 3, September 2014, ISSN: 2303-1174,  halaman 

1413-1423. 
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       The aim of this study is to analyze the effects of visual merchandising 

on consumer impulse buying behavior with particular emphasis on these 

variables: window displays, form displays, floor merchandising, and 

promotional signage uses quantitative method. This research is a causal 

type of research. This research uses primary and secondary data. The 

primary data obtain through with questionnaire. The population observed 

is people in Manado who buy from The Executive store as many as 100 

respondents. The method of analysis used in this study is validity with 

Pearson correlation and reliability tests with Cronbachs alpha and 

multiple regression models to approach the return. The analysis of 

correlation (r) is equal to 0.951 indicating that the correlation of the 

influence of visual merchandising on Consumer Impulse Buying of The 

Executive store has a strong relationship. The results show that there are 

relationships between visual merchandising factors with consumer’s 

impulse buying. (Artinya, tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

menganalisis pengaruh visual merchandising (tampilan visual) terhadap 

perilaku pembelian impulsif konsumen dengan penekanan khusus pada: 

window displays, form displays, floor merchandising dan promotional 

signage menggunakan metode kuantitatif. Penelitian ini adalah tipe 

penelitian kausal. Penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder. 

Data primer diperoleh melalui kuesioner. Populasi dalam penelitian ini 

sebanyak 100 responden yaitu warga di Manado yang pernah membeli di 

toko ritel eksekutif. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah uji validitas menggunakan korelasi Pearson dan reliabilitas dengan 
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Alpha cronbach dan analisis model regresi berganda (multiple regression). 

Hasil analisis korelasi (r) sebesar 0,951 menunjukkan bahwa korelasi 

pengaruh antara visual merchandising (tampilan visual) dengan  

pembelian impulsif konsumen pada toko ritel eksekutif memiliki 

hubungan yang kuat. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat 

hubungan antara visual merchandising (tampilan visual) dengan 

pembelian impulsif konsumen). 

       Sebaliknya, penelitian yang saat ini akan dilakukan oleh peneliti 

bertujuan untuk menemukan hubungan antara visual merchandising 

(tampilan visual) dengan pembelian impulsif Carrefour Hypermarket 

Tamini Square pada warga RW. 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan 

Ciracas di Jakarta. Metode penelitian yang digunakan adalah metode 

survey dengan pendekatan korelasional. Penelitian ini terdiri dari 2 

(variabel), yaitu variabel terikat (simbol Y) adalah pembelian impulsif dan 

variable bebas (simbol X) adalah visual merchandising (tampilan visual). 

Teknik pengambilan sempel dalam penelitian ini menggunakan teknik 

acak sederhana. Jenis data yang digunakan adalah data primer, untuk 

menguji instrumen menggunakan kuesioner dengan model skala Likert. 

Proses validasi instrumen menggunakaan koefisien korelasi. Sedangkan 

realibilitas terhadap butir-butir pernyataan kuesioner menggunakan rumus 

Alpha cronbach serta teknik analisis data dalam penelitian ini 

menggunakan regresi linier sederhana dan korelasi. 
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3. Sujata Khandai, Bhawna Agrawal dan Anju Gulla, “Visual 

Merchandising As An Antecedent To Impulse Buying: An Indian 

Perspective”, International Journal of Business and Management Studies, 

2012, ISSN: 2158-1174, halaman 267-277. 

       This research has focused on effects of four types of visual 

merchandising on impulse buying behavior. Data was collected, using 

questionnaires with five point Likert, from a convenience shoppers’ 

sample. A scale was used to measure each variable. Pearson Correlation  

tests were conducted  to assess  the strength of  relationship between  the  

visual merchandising (independent variable) and impulse buying  

(dependant  variables). In addition, a multiple regression analysis was  

conducted for hypotheses testing which used impulse buying tendency as a 

dependant variable and each visual merchandising variable as predictors 

in order to test if the hypotheses are significant or not. An important 

finding of  this study was that visual merchandising practices certainly 

influence respondents’ impulse buying behavior. The results proved that 

there were significant relationships between visual merchandising and 

impulse buying behavior (Artinya, penelitian ini bertujuan mengetahui 

pengaruh dari empat jenis visual merchandising (tampilan visual) terhadap 

perilaku pembelian impulsif. Pengumpulan data dilakukan dengan 

menggunakan kuesioner model skala Likert lima poin dan sampelnya 

adalah konsumen toko ritel convenience. Tes korelasi Pearson dilakukan 

untuk menilai kekuatan hubungan antara visual merchandising (tampilan  
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visual) (variabel independen) dan pembelian impulsif (variabel dependen). 

Selain itu, analisis regresi berganda dilakukan untuk pengujian hipotesis 

yang digunakan yaitu visual merchandising (tampilan visual) 

mempengaruhi pembelian impulsif. Temuan penting dari penelitian ini 

adalah bahwa praktik visual merchandising (tampilan visual) 

mempengaruhi perilaku pembelian impulsif konsumen. Hasil 

membuktikan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara visual 

merchandising (tampilan visual) dan perilaku pembelian impulsif) 

       Sedangkan, penelitian saat ini dilakukan oleh peneliti bertujuan untuk 

membuktikan hubungan antara visual merchandising (tampilan visual) 

dengan pembelian impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square pada 

warga RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. 

Penelitian ini terdiri dari 2 (variabel), yaitu variabel terikat (simbol Y) 

adalah pembelian impulsif  dan variable bebas (simbol X) adalah visual 

merchandising (tampilan visual). Metode penelitian yang digunakan 

adalah metode survey dengan pendekatan korelasional. Teknik 

pengambilan sempel dalam penelitian ini menggunakan teknik acak 

sederhana. Jenis data yang digunakan adalah data primer, untuk menguji 

instrumen menggunakan kuesioner dengan model skala Likert. Proses 

validasi instrumen menggunakaan koefisien korelasi, sedangkan 

realibilitas terhadap butir-butir pernyataan kuesioner menggunakan rumus 

Alpha cronbach serta teknik analisis data dalam penelitian ini 

menggunakan regresi linier sederhana dan korelasi. 
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4. Meysam Moayery, Samar Zamani dan Hosein Vazifehdoost, “Effect of 

Visual Merchandising on Apparel Impulse Buying Behaviors among 

Iranian Young Adult Females”, Indian Journal of Science and 

Technology: Vol.7, Issue.3, Maret 2014, E-ISSN: 0974-5645, ISSN: 0974-

6846, halaman 360-366. 

       The purpose of this paper is to investigate the relationship between 

visual merchandising and apparel impulse buying behavior among Iranian 

young adult females. Data were collected from convenient sample and a 

total of 150 of the 200 survey questionnaires administered were complete.  

wih a five point Likert scale was used to measure each variable. 

Reliability was measured by Cronbach alpha method. Data Analysis using 

descriptive statistics and frequency tables will be generated by SPSS for a 

data entry error check and demographic analysis. Finally, The Pearson 

correlation test was conducted to see the correlations and regression 

analysis conducted for hypotheses testing to find out the relation between 

visual merchandising (independent variable) and consumer impulse 

buying tendency (dependent variable). It provides that there was 

significant relationship between visual merchandising and apparel 

impulse buying behavior (Artinya, tujuan dari kajian ini adalah untuk 

menginvestigasi hubungan antara visual merchandising (tampilan visual) 

dengan pembelian impulsif pada wanita muda di Iran. Pengumpulan data 

menggunakan sampling convenient dengan instrumen penelitian 

menggunakan kuesioner dengan skala Likert 5 poin. Untuk mengukur 

reliabilitas digunakan rumus Alpha Cronbach. Perhitungan analisis data 
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deskriptif, tabel frekuensi dan demografi menggunakan SPSS. Kemudian, 

untuk melihat hubungan antara variabel yang diteliti digunakan korelasi 

Pearson dan analisis regresi. Hasilnya adalah terdapat hubungan yang 

signifikan antara visual merchandising (tampilan visual) dengan 

pembelian impulsif). 

       Sebaliknya, untuk penelitian ini menggunakan 2 (variabel), yaitu 

variabel terikat yang dipengaruhi adalah pembelian impulsif, diberi simbol 

Y dan variabel bebas yang mempengaruhinya adalah visual merchandising 

(tampilan visual) yang diberi simbol X. Tujuan penelitian ini untuk 

membuktikan hubungan antara visual merchandising (tampilan visual) 

dengan pembelian impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square pada 

warga RW. 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Metode 

penelitian yang digunakan adalah metode survey dengan pendekatan 

korelasional. Teknik pengambilan sempel menggunakan teknik acak 

sederhana. Jenis data yang digunakan adalah data primer bentuk kuesioner 

dengan model skala Likert untuk menguji instrumen. Proses validasi 

instrumen menggunakaan koefisien korelasi. Sedangkan realibilitas 

terhadap butir-butir pernyataan kuesioner menggunakan rumus Alpha 

cronbach serta teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan 

regresi linier sederhana dan korelasi. 
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C.  Kerangka Teoretik 

       Pemasaran merupakan kegiatan yang paling penting dalam menentukan 

keberhasilan suatu perusahaan, terutama  perusahaan ritel. Strategi pemasaran 

yang mumpuni tentu diperlukan agar dapat bersaing untuk mencapai tujuan 

perusahaan. Penerapan strategi pemasaran yang efektif pada perusahaan ritel 

akan  menjadi kekuatan sehingga dapat mencapai tujuan dengan baik.  

Pemasaran yang efektif dapat dilakukan dengan menerapkan visual 

merchandising (tampilan visual) yang atraktif, sehingga menarik konsumen 

untuk berkunjung dan berbelanja. Visual merchandising (tampilan visual) 

dengan tampilan yang menarik akan mendorong pelanggan untuk melakukan 

pembelian tidak terencana. Semakin menarik visual merchandising (tampilan 

visual) yang dilakukan oleh peritel maka akan meningkatkan pembelian 

impulsif yang dilakukan pelanggan. 

Rudy Jusup Sutiono mengemukakan dalam bukunya yaitu, “Visual 

merchandising (tampilan visual) merupakan senjata yang ampuh untuk 

meningkatkan pembelian impulsif, meningkatkan jumlah pembelian, jenis 

dan jumlah item yang dibeli dan frekuensi pembelian”56. 

Rosemary Varley dan M. Rafiq juga mengatakan bahwa, “Good 

presentation and the store layout can be used to increase impulse buying”57. 

(Artinya, presentasi toko (visual merchandising / tampilan visual) yang baik 

dan tata letak tampilan di toko dapat digunakan untuk meningkatkan 

pembelian impulsif). 

56  Ibid., p. 106. 
57 Rosemary Varley dan Mohammad Rafiq, Principle Of Retailing, 2nd Edition (New York : 

Palqrave Macmillan, 2014), p. 254. 
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K.V.S Madaan juga mengatakan hal yang sama yaitu, “The shelf 

presentation along with store designing, window displays, visual 

merchandising have become important techniques to increase impulse 

buying”58. (Artinya, penempatan rak dengan desain  toko yang menarik,  

pajangan di etalase, visual merchandising (tampilan visual) telah menjadi 

teknik penting untuk meningkatkan pembelian impulsif). 

Berdasarkan teori dari para ahli tersebut dapat disimpulkan yaitu, visual 

merchandising (presentasi toko / barang dagangan) yang menarik merupakan 

strategi yang ampuh untuk meningkatkan pembelian impulsif, meningkatkan 

jumlah pembelian, jenis dan jumlah item yang dibeli, dan frekuensi 

pembelian. 

Teori yang sama dikemukakan oleh Charles Griner dalam bukunya, 

yakni: 

The primary purpose of a display (visual merchandising) should always 
be achieved: encouraging impulse buying. A customer sees an a item and 
buys it even though the item was not what the customer originally 
intended to buy59. (Artinya, tujuan utama dari visual merchandising, 
yaitu mendorong pembelian impulsif. Pelanggan melihat sebuah produk 
dan membelinya, meskipun barang tersebut bukan barang yang awalnya 
pelanggan berniat untuk membelinya). 
 
Kemudian, Rosemary Varley memaparkan bahwa: 

Customer may switch brands at the point-of-purchasing decision,or they 
may buy something on impulse because a display (visual merchandising) 
attracted their attention and created interest in the product. The use of 
‘clip strips’ to increase impulse purchasing60. (Artinya, konsumen 
kemungkinan akan berpaling ke merek lainnya pada saat memutuskan 
membeli secara point-of-purchasing atau mereka mungkin akan 
melakukan pembelian impulsif karena adanya tampilan secara visual 

58  K.V.S Madaan, Fundamental of Retailing (New Delhi: Tata McGraw Hill, 2009), p. 149. 
59 Charles Griner, Floriculture Designing and Merchandisin, 3rd Edition (New york: Delmar 

Cengage Learning, 2011) p. 334.  
60  Rosemary Varley, Retail Product Management (United Kingdom: Routledge, 2014), p. 231. 
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yang menarik perhatian mereka dan menciptakan ketertarikan pada 
produk tersebut. Visual merchandising (tampilan visual) digunakan untuk 
meningkatkan pembelian impulsif). 

Sedangkan, Claus Ebster dan Marion Garaus dalam bukunya 
menguraikan bahwa,  

A more shopisticated visual merchandising strategy can lead to even 
greater effects, achieved by directing shopers’ attention to specific 
products, triggering unplaned purchases and establishing a uniform 
picture of the store61. (Artinya, sebuah strategi visual merchandising 
(tampilan visual) yang lebih canggih dapat mengakibatkan efek yang 
lebih besar, dicapai dengan mengarahkan perhatian pembeli untuk 
produk tertentu, memicu pembelian yang tidak direncanakan atau 
pembelian impulsif dan menciptakan gambaran yang sama mengenai 
toko). 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa visual merchandising (tampilan visual) 

dengan tampilan yang menarik akan menciptakan minat konsumen terhadap 

suatu produk sehingga memicu pelanggan untuk melakukan pembelian 

impulsif.  

 

D.  Perumusan Hipotesis 

         Berdasarkan kerangka teoretik di atas, maka hipotesis dalam penelitian 

ini dapat dirumuskan sebagai berikut: “Terdapat hubungan positif antara 

visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian impulsif”. 

Sehingga, semakin tinggi atau semakin menarik visual merchandising 

(tampilan visual) dari suatu toko ritel, maka pembelian impulsif yang terjadi 

akan semakin tinggi. 

 

 

 

61  Claus Ebster dan Marion Garaus, op. cit., p. 78. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 
 
 

 
 

A. Tujuan Penelitian 

       Berdasarkan masalah yang telah dirumuskan oleh peneliti, maka tujuan 

dari penelitian ini adalah untuk memperoleh data empiris dan fakta-fakta 

yang tepat (sahih, benar, dan valid), serta reliabel (dapat dipercaya dan 

diandalkan) tentang hubungan antara visual merchandising (tampilan visual) 

dengan pembelian impulsif pelanggan Carrefour Hypermarket Tamini Square 

pada warga RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. 

 
B. Tempat dan Waktu Penelitian  

1. Tempat Penelitian 

       Tempat penelitian dilaksanakan di RW.010 Kelurahan Ciracas 

Kecamatan Ciracas di Jakarta. Alasan peneliti melakukan penelitian di 

tempat tersebut karena berdasarkan survey awal yang peneliti lakukan 

bahwa di tempat tersebut terdapat masalah mengenai rendahnya pembelian 

impulsif. Selain itu, karena faktor keterjangkauan, yaitu kesediaan ketua 

Rukun Warga 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas menerima dan 

memberikan izin kepada peneliti untuk meneliti di lingkungan Rukun 

Warga tersebut, sehingga memudahkan proses pengambilan data untuk 

penelitian. 

 

 

47 
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2. Waktu Penelitian 

Waktu penelitian dilakukan selama 5 (lima) bulan, yaitu terhitung dari 

bulan Februari 2015 sampai dengan Juni 2015. Waktu tersebut merupakan 

waktu yang tepat untuk melaksanakan penelitian, karena sudah tidak 

disibukkan oleh jadwal kuliah yang padat. Sehingga, peneliti dapat lebih 

fokus dan maksimal dalam melakukan penelitian. 

 
C. Metode Penelitian 

1. Metode 

Metode penelitian pada dasarnya merupakan “Cara ilmiah yang 

digunakan untuk mendapatkan data dengan tujuan tertentu”62. Metode 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah survey dengan pendekatan 

korelasional. Alasan peneliti menggunakan metode ini karena sesuai 

dengan tujuan yang ingin dicapai, yaitu untuk mengetahui hubungan antara 

variabel bebas dengan variabel terikat. 

Kerlinger mengemukakan bahwa : 

Metode survey adalah penelitian yang dilakukan pada populasi besar 
maupun kecil, tetapi data yang dipelajari adalah data dari sampel yang 
diambil dari populasi tersebut. Sehingga, ditemukan kejadian - 
kejadian relatif, distribusi, dan hubungan - hubungan antar variabel 
sosiologis maupun psikologis63. 

 
Sedangkan, pendekatan yang dilakukan adalah korelasional. 

“Pendekatan ini dilakukan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel 

atau lebih dengan mengukur koefisiensi atau signifikansi dengan 

62 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2007), p. 1. 
63 Ibid., p. 7. 
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menggunakan statistik”64. Adapun alasan menggunakan pendekatan 

korelasional adalah untuk menemukan ada tidaknya hubungan dan apabila 

ada, seberapa erat hubungan, serta berarti atau tidaknya hubungan tersebut. 

Dengan pendekatan korelasional dapat dilihat hubungan antara dua 

variabel, yaitu variabel bebas (visual merchandising (tampilan visual)) 

yang diberi simbol X sebagai variabel yang mempengaruhi dengan variabel 

terikat (pembelian impulsif) diberi simbol Y sebagai variabel yang 

dipengaruhi. 

2. Konstelasi Hubungan Antar Variabel 

Sesuai dengan hipotesis yang diajukan bahwa terdapat hubungan 

positif antara variabel X (Visual Merchandising / Tampilan Visual) dengan 

variabel Y (Pembelian Impulsif). Maka, konstelasi hubungan antara 

variabel X dan variabel Y dapat digambarkan sebagai berikut: 

   X   Y      

Keterangan:  

Variabel Bebas   (X) : Visual Merchandising (Tampilan Visual) 

Variabel Terikat (Y) : Pembelian Impulsif 

   : Arah Hubungan 

D. Populasi dan Sampling 

Populasi adalah “Wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek atau 

subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”65. 

64 Musfiqon, Metodologi Penelitian Pendidikan (Jakarta: PT Prestasi Pustakaraya, 2012), p. 63. 
65 Sugiyono, op. cit., p. 72. 
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Populasi dalam penelitian ini adalah semua warga RW.010 Kelurahan 

Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Populasi terjangkaunya adalah warga 

RT.03 dan RT.05 RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta 

dengan jumlah 71 orang yang diambil secara proporsional. Hal ini didasarkan 

bahwa setelah melakukan survey awal melalui wawancara dan observasi 

langsung pada warga di lingkungan Rukun Tetangga tersebut yang paling 

banyak mengalami masalah rendahnya pembelian impulsif di Carrefour 

Hypermarket Tamini Square. Untuk lebih jelas dapat dilihat pada tabel III.1 

di bawah ini : 

Tabel III.1 
Data Survey Awal RW. 010 

Wilayah Jumlah 

RT. 01 18 Orang 

RT. 02 20 Orang 

RT. 03 34 Orang 

RT. 04 30 Orang 

RT. 05 37 Orang 

RT. 06 22 Orang 

RT. 07 16 Orang 

RT. 08 13 Orang 
 

“Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut”66. Kemudian, berdasarkan tabel penentuan sampel dari 

Isaac dan Michael jumlah sampel dari populasi dengan sampling error 5% 

adalah 58 orang warga. Untuk proporsi pengambilan sampel lebih jelas dapat 

dilihat pada tabel III.2 di bawah ini : 

66 Ibid., p. 73.    
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Tabel III.2 

Proporsi Pengambilan Sampel 

Wilayah 
Jumlah 

Warga 
Sampel 

RT. 003 34 Orang 34/71 x 58 = 27,8 dibulatkan menjadi 28 Orang 

RT.005 37 Orang 37/71 x 58= 30,22 dibulatkan menjadi 30 Orang 

TOTAL  71 Orang 58 Orang 

 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini diambil secara 

proporsional menggunakan teknik acak sederhana (simple random sampling), 

yaitu, “Proses memilih satuan sampling sedemikian rupa, sehingga setiap 

satuan sampling dalam populasi mempunyai peluang yang sama untuk 

terpilih ke dalam sempel”67. Teknik ini digunakan dengan pertimbangan 

bahwa seluruh populasi yang akan peneliti teliti memiliki karakteristik yang 

dapat dianggap homogen. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini meneliti dua variabel yaitu visual merchandising / tampilan 

visual (variabel X) dan pembelian impulsif (variabel Y). Adapun instrumen 

untuk mengukur kedua variabel tersebut akan dijelaskan sebagai berikut: 

1. Pembelian Impulsif (Variabel Y)  

a. Definisi Konseptual 

Pembelian impulsif adalah pembelian yang dilakukan tanpa ada 

perencanan terlebih dahulu, yang mana pembelian tersebut dilakukan 

pada saat memasuki suatu toko retail tertentu. 

67 Anwar Sanusi, Metodologi Penelitian Bisnis (Jakarta: Salemba Empat, 2013), p. 89. 
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b. Definisi Operasional 

Pembelian impulsif mencerminkan indikator, yaitu indikator 

pertama adalah keadaan mendesak, dengan indikator kedua, yaitu 

ketidakseimbangan psikologi dengan sub indikator diluar kontrol diri, 

dengan indikator ketiga, yaitu emosi, dengan sub indikator 

kesenangan, dengan indikator keempat, yaitu tidak 

mempertimbangkan konsekuensi. Bentuk instrumen yang digunakan 

oleh peneliti adalah kuesioner dengan model skala Likert. 

c. Kisi-kisi Instrumen Pembelian Impulsif 

Kisi-kisi instrumen yang disajikan pada bagian ini merupakan 

kisi-kisi instrumen yang digunakan untuk mengukur variabel 

pembelian impulsif yang diujicobakan dan juga sebagai kisi-kisi 

instrumen final yang digunakan untuk mengukur variabel pembelian 

impulsif. Kisi-kisi ini disajikan dengan maksud untuk memberikan 

informasi mengenai butir-butir yang drop setelah uji validitas dan uji 

reliabilitas. Kisi-kisi instrumen dapat dilihat pada tabel III.3. 

Tabel III.3 

Kisi-Kisi Instrumen Pembelian Impulsif (Variabel Y) 

Indikator Sub Indikator 
Butir Uji 

Coba Drop No. Butir 
Valid 

No.Butir 
Final 

(+) (-)  (+) (-) (+) (-) 
Keadaan mendesak  1, 29 

 14, 19 
5, 22 
6, 23 29 1  

14,19 
5, 22 
6, 23 

1, 17 
13 

5, 20 
6, 21 

Ketidakseimbangan 
psikologi 

Diluar kontrol 
diri 

3, 20 
 16, 21 

7, 24 
12, 15 

7 
15 

3, 20 
16, 21 

24 
12 

3, 18 
14, 19 

22 
11 

Emosi Kesenangan 2, 18 
 31, 17 

8, 26 
13, 25 25 2, 18 

31,17 
8, 26 
 13 

2, 16 
15 

7, 23 
12, 27 

Tidak 
mempertimbangkan 

konsekuensi 
 

4, 10 
  9, 11 

28, 30 
27, 32 

32 
 
 

4, 10 
  9, 11 

28, 30 
27 

  4, 9 
8, 10 

25, 26 
24 
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Untuk mengisi setiap butir pernyataan dalam instrumen penelitian, 

responden dapat memilih salah satu jawaban dari 5 alternatif yang telah 

disediakan. Dan 5 alternatif jawaban tersebut diberi nilai 1 (satu) 

sampai 5 (lima) sesuai dengan tingkat jawaban. Alternatif jawaban yang 

digunakan sebagai berikut: 

Tabel III. 4 

Skala Penilaian Instrumen Pembelian Impulsif 

No Alternatif Jawaban Item Positif Item Negatif 
1. Sangat Setuju (SS) 5 1 
2. Setuju (S) 4 2 
3. Ragu-ragu (RR) 3 3 
4. Tidak Setuju (TS) 2 4 
5. Sangat Tidak Setuju (STS) 1 5 

 

d. Validasi Instrumen Pembelian Impulsif 

Proses pengembangan instrumen pembelian impulsif dimulai 

dengan penyusunan instrumen model skala Likert yang mengacu 

pada model indikator-indikator variabel pembelian impulsif terlihat 

pada tabel III.3. 

Tahap berikutnya konsep instrumen dikonsultasikan kepada 

dosen pembimbing berkaitan dengan validitas konstruk, yaitu 

seberapa jauh butir – butir indikator tersebut telah mengukur 

indikator dari variabel pembelian impulsif sebagaimana tercantum 

pada tabel III.3. Setelah konsep instrumen disetujui, langkah 

selanjutnya adalah instrumen diujicobakan kepada 30 orang warga 
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∑ ∑
∑=

22 xtxi

xixt
rit

RT.04 RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta 

yang sesuai dengan karakteristik populasi. 

Proses validasi dilakukan dengan menganalisis data instrumen 

uji coba, yaitu validitas butir dengan menggunakan koefisien 

korelasi antara skor butir dengan skor total instrumen. Rumus yang 

digunakan adalah sebagai berikut:  

68  
 
 

Dimana : 

rit = Koefisien skor butir dengan skor total instrumen  

xi = Deviasi skor butir dari Xi 

xt = Deviasi skor dari Xt 

        Kriteria batas minimum pernyataan yang diterima adalah rtabel = 

0,361, jika rhitung > rtabel, maka butir pernyataan dianggap valid. 

Sedangkan, jika rhitung< rtabel, maka butir pernyataan dianggap tidak 

valid, yang kemudian butir pernyataan tersebut tidak digunakan atau 

harus didrop. Berdasarkan perhitungan (lampiran 6 hal 93) dari 32 

pernyataan tersebut, setelah divalidasi terdapat 5 butir pernyataan 

yang drop, sehingga yang valid dan tetap digunakan sebanyak 27 

pernyataan. 

Selanjutnya, dihitung reliabilitasnya terhadap butir-butir 

pernyataan yang telah dianggap valid dengan menggunakan rumus 

68  Djaali dan Pudji Muljono, Pengukuran Dalam Bidang Pendidikan (Jakarta : Grasindo, 2008), p. 86. 
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Alpha Cronbach yang sebelumnya dihitung terlebih dahulu varian 

butir dan varian total. Uji reliabilitas dengan rumus Alpha Cronbach, 

yaitu : 

69 
 

Dimana :   
 r ii = Reliabilitas instrumen     

 k  = Banyak butir pernyataan ( yang valid)      

    ∑si2 = Jumlah varians skor butir          

st2 = Varian skor  total   

 
         Varians butir itu sendiri dapat diperoleh dengan menggunakan rumus 

sebagai berikut: 

( )

n
n
Xi

Xi
Si

∑ ∑−
=

22

2

      
70 

Dimana :  

Si
2 = Simpangan baku 

    n = Jumlah populasi 

    ∑Xi2 = Jumlah kuadrat data X 

    ∑Xi = Jumlah data 

        Dari hasil perhitungan diperoleh hasil ƩSi2 = 15,21 , St² = 110,81 dan rii 

sebesar 0,896. Hal ini menunjukkan bahwa koefisien reliabilitas termasuk 

dalam kategori tinggi, sesuai dengan kriteria yang ditunjukkan oleh tabel 

Alpha Cronbach yaitu, 0,7 ≤ α < 0,9 (proses perhitungan terdapat pada 

lampiran 9 hal. 96). Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa instrumen 

69 Ibid., p. 89. 
70 Burhan Nurgiyanto, Gunawan dan Marzuki, Statistik Terapan Untuk Penelitian Ilmu-Ilmu Sosial 

(Yogyakarta: Gajah Mada University Pers, 2004), p.  350. 
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yang berjumlah 27 butir pernyataan inilah yang akan digunakan sebagai 

instrumen final untuk mengukur pembelian impulsif.  

2. Visual Merchandising / Tampilan Visual (Variabel X) 

a. Definisi Konseptual 

        Visual merchandising (tampilan visual) adalah aktivitas penataan 

(presentasi) produk dengan cara paling menarik agar konsumen dapat 

melihat merek dan kemasan di rak secara jelas dan akhirnya mengarah 

pada penjualan produk. 

 
b. Definisi Operasional 

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa visual 

merchandising (tampilan visual) dapat diukur dengan enam dimensi. 

Dimensi pertama adalah pencahayaan dengan indikator, yaitu spot 

light (lampu sorot) dan fixture light (lampu pada rak displai). Dimensi 

kedua adalah audio visual dengan indikator yaitu, in-store radio dan 

TV plasma. Dimensi ketiga adalah point of purchase materials dengan 

indikator yaitu, shelftalker. Dimensi keempat, adalah furniture, 

dengan indikator yaitu, meja dan gondola / rak barang. Dimensi 

kelima adalah signage (tanda petunjuk) dengan indikator pertama 

yaitu, various product section dengan sub indikator petunjuk jenis 

produk, dengan indikator kedua yaitu, facilities, dengan sub indikator 

penitipan barang, dan bagian pelayanan informasi, dengan indikator 

ketiga yaitu, promotional signage dengan sub indikator yaitu, diskon 

dan sampel produk. Dimensi keenam adalah desain interior dengan 
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indikator yaitu, cut boxes display dan giant display. Bentuk instrumen 

yang digunakan oleh peneliti adalah kuesioner dengan model skala 

Likert. 

 
c. Kisi – Kisi Instrumen Visual Merchandising (Tampilan Visual) 

Kisi-kisi instrumen yang disajikan pada bagian ini merupakan 

kisi-kisi instrumen yang digunakan untuk mengukur variabel visual 

merchandising (tampilan visual) yang diujicobakan dan juga sebagai 

kisi-kisi instrumen final yang digunakan untuk mengukur variabel 

visual merchandising (tampilan visual). Kisi-kisi ini disajikan 

dengan maksud untuk memberikan informasi mengenai butir-butir 

yang dimasukkan setelah uji validitas dan uji reliabilitas. Kisi-kisi 

instrumen dapat dilihat pada tabel III.5. 
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Tabel III.5 

Kisi-Kisi Instrumen Visual Merchandising / Tampilan Visual (Variabel X) 

Dimensi Indikator Sub 
Indikator 

Butir Uji 
Coba Drop No. Butir 

Valid 
No. Butir 

Final 
(+) (-)  (+) (-) (+) (-) 

Pencahayaan Spotlight (lampu 
sorot) 

 
 

1 28  1 28 
 

  1 23 
 

Fixture Light 
(lampu pada 

perlengkapan / rak) 
 

5 14  5 14   5 13 

AudioVisual In-store Radio  2 10  2 10 2 9 

TVPlasma  16 26 26    16  14  
POP 

materials 
Shelf talker (Papan  
iklan yang dipasang 

di rak produk) 
 

4 31  4 31 4 26 

Furniture Meja  11 3  11 3 10 3 
Gondola / Rak 

barang  6 
25 

13 
18 

 18 6 
25 

13 
 

6 
21 

12 

Signage 
(Tanda 

petunjuk) 

Various product 
section 

Petunjuk 
jenis 

Barang 

12 24  12 24 11 20 

Facilities 
(Perlengkapan) 

 

Penitipan 
barang 

19 34  19 34 16 28 

Bagian 
Pelayanan 
Informasi 

20 15 
 

15   20  17  

Promotional 
signage (Tanda 

Petunjuk Promosi) 

Diskon 35 
29 

21 
17 

21 35 
29 

 
17 

29 
24 

 
15 

Sampel 
produk 

22 36 36 22  18  

Desain 
interior 

Cut Boxes Display 
(Displai 

menggunakan box) 
 

8 
30 

32 
7 

7 8 
30 

32 7 
25 

27 

Giant Display 
(Displai produk 
menggunung) 

 
27 
33 

9 
23 

33 27 
 

9 
23 
 

22 8 
19 

 
        Untuk mengisi setiap butir pernyataan dalam instrumen penelitian, 

responden dapat memilih salah satu jawaban dari 5 alternatif yang telah 

disediakan. Dan 5 alternatif jawaban tersebut diberi nilai 1 (satu) 

sampai 5 (lima) sesuai dengan tingkat jawaban. Alternatif jawaban yang 

digunakan sebagai berikut: 
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Tabel III. 6 

Skala Penilaian Instrumen Visual Merchandising (Tampilan Visual) 

No Alternatif Jawaban Item Positif Item Negatif 
1. Sangat Setuju (SS) 5 1 
2. Setuju (S) 4 2 
3. Ragu-ragu (RR) 3 3 
4. Tidak Setuju (TS) 2 4 
5. Sangat Tidak Setuju (STS) 1 5 

 

d. Validasi Instrumen Visual Merchandising(Tampilan Visual) 

Proses pengembangan instrumen visual merchandising 

(tampilan visual) dimulai dengan penyusunan instrumen model skala 

Likert yang mengacu pada model indikator-indikator variabel visual 

merchandising (tampilan visual) terlihat pada tabel III.5. 

Tahap berikutnya konsep instrumen dikonsultasikan kepada 

dosen pembimbing berkaitan dengan validitas konstruk, yaitu 

seberapa jauh butir – butir indikator tersebut telah mengukur 

indikator dari variabel visual merchandising (tampilan visual) 

sebagaimana tercantum pada tabel III.5. Setelah konsep instrumen 

disetujui, langkah selanjutnya adalah instrumen diujicobakan kepada 

30 orang warga RT.04 RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan 

Ciracas di Jakarta yang sesuai dengan karakteristik populasi. 

Proses validasi dilakukan dengan menganalisis data hasil uji 

coba instrumen, yaitu validitas butir dengan menggunakan koefisien 

korelasi antara skor butir dengan skor total instrumen. Rumus yang 

digunakan adalah sebagai berikut:  
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71 
 
 
Dimana : 

rit = Koefisien skor butir dengan skor total instrumen  
xi = Deviasi skor butir dari Xi 
xt = Deviasi skor dari Xt 
 

Kriteria batas minimum pernyataan yang diterima adalah rtabel = 

0,361, jika rhitung > rtabel, maka butir pernyataan dianggap valid. 

Sedangkan, jika rhitung< rtabel, maka butir pernyataan dianggap tidak 

valid, yang kemudian butir pernyataan tersebut tidak digunakan atau 

harus di drop. Berdasarkan perhitungan (lampiran 12 hal 100) dari 

36 pernyataan tersebut, setelah divalidasi terdapat 7 butir pernyataan 

yang drop, sehingga yang valid dan tetap digunakan sebanyak 29 

butir pernyataan. 

Selanjutnya, dihitung reliabilitasnya terhadap butir-butir 

pernyataan yang telah dianggap valid dengan menggunakan rumus 

Alpha Cronbach yang sebelumnya dihitung terlebih dahulu varian 

butir dan varian total. Uji reliabilitas dengan rumus Alpha Cronbach, 

yaitu :                                               72 

 
 
Dimana :   

 r ii = Reliabilitas instrumen     
 k  = Banyak butir pernyataan (yang valid)      

    ∑si2 = Jumlah varians skor butir          
st2 = Varian skor  total   
 

71 Djaali dan Pudji Muljono, loc. cit. 
72 Ibid., p. 89. 
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Varians butir itu sendiri dapat diperoleh dengan menggunakan 

rumus sebagai berikut: 

( )

n
n
Xi

Xi
Si

∑ ∑−
=

22

2

   
73

 
Dimana :  

Si
2 = Simpangan baku 

    n = Jumlah populasi 
    ∑Xi2 = Jumlah kuadrat data X 
    ∑Xi = Jumlah data 

 
Dari hasil perhitungan diperoleh hasil ∑Si2 = 22,08, St² = 190,60 

dan rii sebesar 0,916. Hal ini menunjukkan bahwa koefisien reliabilitas 

termasuk dalam kategori sangat tinggi, sesuai dengan kriteria yang 

ditunjukkan oleh tabel Alpha Cronbach, yaitu α ≥ 0,9 (proses 

perhitungan terdapat pada lampiran 15 hal. 103). Dengan demikian 

dapat dikatakan bahwa instrumen yang berjumlah 29 butir pernyataan 

inilah yang akan digunakan sebagai instrumen final untuk mengukur 

visual merchandising (tampilan visual). 

 

F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dilakukan dengan uji regresi dan korelasi dengan 

langkah-langkah sebagai berikut: 

1. Mencari Persamaan Regresi 

Mencari persamaan regresi dengan rumus: 

Ŷ = a + bX   74 

73 Burhan Nurgiyanto, Gunawan dan Marzuki, loc. cit. 
74 Sudjana, Metoda Statistik (Bandung: PT Tarsito, 2005), p.  312. 
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Dimana Koefisien a dan b dapat dicari dengan rumus sebagai berikut:75 

𝑏𝑏 =  
∑𝑥𝑥𝑥𝑥
∑𝑥𝑥2

 

𝑎𝑎 =   𝑌𝑌 − 𝑏𝑏𝑋𝑋 

Dimana:    
    (∑X)² 

∑x²   =  ∑X² - 
     n 
 
  (ƩY)² 

Ʃy²   =  ƩY² -   
           n 

    
     (ƩX).(ƩY) 

Ʃxy  =  ƩXY  -   
               n 

Keterangan: 

Ŷ = Persamaan regresi 

a = Konstanta 

b = Koefisien arah regresi 

 

2. Uji Persyaratan Analisis 

a. Uji Normalitas Galat Taksiran Regresi Y atas X (Y-Ŷ) 

       Sebelum data yang diperoleh dipakai dalam perhitungan, data 

tersebut diuji terlebih dahulu untuk mengetahui apakah data tersebut 

berdistribusi normal atau tidak, yaitu dengan uji Liliefors, pada taraf 

signifikan (α) = 0,05. 

Dengan hipotesis statistik: 

Ho : Galat Taksiran Regresi Y atas X berdistribusi normal 

H1  : Galat Taksiran Regresi Y atas X tidak berdistribusi normal 

75 Ibid., p. 315. 
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Kriteria pengujian: 

 Terima Ho jika Lhitung< Ltabel berarti galat taksiran regresi Y atas X 

berdistribusi normal. 

 Tolak Ho jika Lhitung>  Ltabel berarti galat taksiran regresi Y atas X 

tidak berdistribusi normal. 

 Dalam penelitian ini variabel X yang dimaksud dalam prosedur di 

atas adalah (Y-Ŷ). 

b. Uji Linearitas Regresi 

       Uji linieritas regresi ini dilakukan untuk mengetahui apakah 

persamaan regresi yang diperoleh merupakan bentuk linear atau tidak 

linier. 

Dengan hipotesis statistika: 

Ho : Y = α + βX  

Hi : Y ≠ α + βX  

Kriteria pengujian: 

Terima Ho jika Fhitung <  Ftabel, maka persamaan regresi dinyatakan 

linier. 

Tolak Ho jika Fhitung > Ftabel, maka persamaan regresi dinyatakan 

tidak linier. 
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        Untuk mengetahui keberartian dan linearitas persamaan regresi di atas 

digunakan tabel ANAVA pada tabel III.7 berikut ini:76 

Tabel III. 7 

DAFTAR ANALISIS VARIANS 

UNTUK UJI KEBERARTIAN DAN LINEARITAS REGRESI 

Sumber 
Varians 

Bebas 
(db) 

Jumlah Kuadrat 
(JK) 

Rata-Rata 
Jumlah 
Kuadrat 
(RJK) 

Fhitung 
(Fo) 

Ftabel 
(Ft) 

Total (T) N ΣY2 - - - 
Regresi 

(a) 
L (∑𝑌𝑌)2

𝑛𝑛
 

- - - 

Regresi 
(b/a) 

L b(Σxy)  𝐽𝐽𝐽𝐽(𝑏𝑏)
𝑑𝑑𝑏𝑏(𝑏𝑏)

 
𝑅𝑅𝐽𝐽𝐽𝐽(𝑏𝑏)

   𝑅𝑅𝐽𝐽𝐽𝐽(𝑠𝑠)
∗) 

Fo>Ft 
Maka 
regresi 
berarti 

Sisa (s) n – 2 JK(T) – JK(a) – JK(b/a) 𝐽𝐽𝐽𝐽(𝑠𝑠)
𝑑𝑑𝑏𝑏(𝑠𝑠)

 
- - 

Tuna 
Cocok 
(TC) 

k – 2 JK(s) – JK (G)  𝐽𝐽𝐽𝐽(𝑇𝑇𝑇𝑇)
𝑑𝑑𝑏𝑏(𝑇𝑇𝑇𝑇)

 
𝑅𝑅𝐽𝐽𝐽𝐽(𝑇𝑇𝑇𝑇)
   𝑅𝑅𝐽𝐽𝐽𝐽(𝐺𝐺)

 𝑛𝑛𝑠𝑠) 
Fo<Ft 
Maka 
regresi 
linier 

Galat (G) n- k 
𝐽𝐽𝐽𝐽(𝐺𝐺) = �𝑌𝑌2 −

(∑𝑌𝑌)2

𝑛𝑛
 

𝐽𝐽𝐽𝐽(𝐺𝐺)
𝑑𝑑𝑏𝑏(𝐺𝐺)

 
- - 

Keterangan :  *)  Persamaan regresi berarti 
  ns) persamaan regresi linier/not significant 

3. Uji Hipotesis 

a. Uji Keberartian Regresi 

Uji keberartian regresi ini digunakan untuk mengetahui apakah 

persamaan regresi yang diperoleh berarti atau tidak berarti, dengan 

kriteria pengujian bahwa regresi sangat berarti apabila Fhitung> Ftabel. 

Dengan hipotesis statistik : 

HO : β = 0 

H1 : β ≠ 0 

 

76 Ibid., p. 332. 
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Kriteria Pengujian : 

Tolak Ho jika Fhitung > Ftabel, maka regresi berarti 

Terima Ho jika Fhitung < Ftabel, maka regresi tidak berarti 

Regresi dinyatakan positif signifikan jika Fhitung > Ftabel. 

b. Perhitungan Koefisien Korelasi 

Untuk mengetahui seberapa jauh hubungan variabel X terhadap 

variabel Y (besar kecilnya hubungan antara kedua variabel), maka 

menghitung rxy dapat menggunakan rumus rxy Product Moment dan 

Karl Pearson, dengan rumus sebagai berikut: 

77 
Dimana: 

 rxy = Tingkat keterkaitan hubungan 

 Σx = Jumlah skor dalam sebaran X 

     Σy = Jumlah skor dalam sebaran Y 

c. Uji Keberartian Koefisien Korelasi (Uji-t) 

Untuk mengetahui keberartian hubungan antara kedua variabel 

digunakan uji-t, dengan rumus sebagai berikut : 

 

   78 
 

  Dimana: 

t hitung = Skor signifikan koefisien korelasi 

rxy = Koefisien korelasi product moment 

n = banyaknya sampel/data 

 

Hipotesis statistik: 

77 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan (Bandung: Alfabeta, 2013), p. 255 
78 Sudjana, op. cit., p.  377. 
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Ho : ρ ≤ 0 

Hi  : ρ > 0 

Dengan kriteria pengujian: 

Tolak Ho jika thitung > ttabel, maka koefisien korelasi dinyatakan 

signifikan. 

Terima Ho jika thitung < ttabel, maka koefisien korelasi dinyatakan 

tidak signifikan. 

Koefisien korelasi dilakukan pada taraf signifikan (α= 0,05) 

dengan derajat kebebasan (dk) = n-2. 

d. Perhitungan Koefisien Determinasi 

Selanjutnya, dilakukan perhitungan koefisien determinasi 

(penentu) yaitu untuk mengetahui persentase besarnya variasi variabel 

Y ditentukan oleh variabel X dengan menggunakan rumus koefisien 

determinasi sebagai berikut: 

KD =  r xy²   79 
   
   Dimana :  

 KD   =  Koefisien determinasi 

r xy   =  Koefisien korelasi product moment 

 

 

 

 

 

BAB IV 

79 Sugiyono, Statistika untuk Penelitian (Bandung :  Alfabeta, 2007),  p. 231. 
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
 
 
 

 
A. Deskripsi Data 

Deskripsi data hasil penelitian dimaksudkan untuk memberikan 

gambaran umum mengenai hasil pengelolaan data yang di dapat dari dua 

variabel dalam penelitian ini, yaitu visual merchandising (tampilan visual) 

dengan pembelian impulsif. Skor yang akan disajikan adalah skor yang 

telah diolah dari data mentah dengan menggunakan statistik deskriptif, 

yaitu skor rata-rata dan simpangan baku atau standar deviasi. 

Berdasarkan jumlah variabel dan merujuk pada masalah penelitian, 

maka deskripsi data di kelompokkan menjadi dua bagian sesuai dengan 

jumlah variabel penelitian. Kedua bagian tersebut adalah visual 

merchandising (tampilan visual) sebagai variabel bebas dan pembelian 

impulsif sebagai variabel terikat. Hasil perhitungan statistik deskriptif 

masing-masing variabel secara lengkap dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Pembelian impulsif (Variabel Y) 

Pembelian impulsif memiliki 27 pernyataan dalam instrumen 

penelitian yang telah melalui proses validasi dan reliabilitas. Instrumen 

terbagi ke dalam empat indikator, yaitu indikator pertama adalah, 

keadaan mendesak, indikator kedua yaitu, ketidakseimbangan psikologi 

dengan sub indikator diluar kontrol diri dan indikator ketiga yaitu, emosi 

dengan sub indikator kesenangan dan indikator keempat tidak 

67 
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mempertimbangkan konsekuensi. Data pembelian impulsif diperoleh 

melalui pengisian instrumen penelitian, berupa kuesioner dengan model 

Skala Likert yang di isi oleh 58 orang warga RT. 03 dan RT. 05 RW.010 

Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas sebagai responden. 

Berdasarkan pengelolaan data, diperoleh skor terendah 97 dan skor 

tertinggi adalah 124, jumlah skor aadalah 6480, sehingga rata-rata skor 

pembelian impulsif (Y) sebesar 111,72 , varians (S2) sebesar 55,05 dan 

simpangan baku (S) sebesar 7,42 (proses perhitungan terdapat pada 

lampiran 27 hal. 117). 

Distribusi frekuensi data pembelian impulsif dapat dilihat pada tabel 

IV.1, dimana rentang skor adalah 27, banyak kelas adalah 7 dan panjang 

interval adalah 4 (proses perhitungan terdapat pada lampiran 23 hal.113). 

Tabel IV.1 

Distribusi Frekuensi Pembelian impulsif 

Kelas Interval Batas 
Bawah 

Batas 
Atas 

Frek. 
Absolut Frek. Relatif 

97 - 100 96,5 100,5 4 6,9% 
101 - 104 100,5 104,5 6 10,3% 
105 - 108 104,5 108,5 9 15,5% 
109 - 112 108,5 112,5 12 20,7% 
113 - 116 112,5 116,5 11 19,0% 
117 - 120 116,5 120,5 9 15,5% 
121 - 124 120,5 124,5 7 12,1% 

Jumlah 58 100,0% 
  Sumber: Data penelitian diolah 

Berdasarkan tabel IV.1, dapat dilihat bahwa frekuensi kelas tinggi 

variabel pembelian impulsif, yaitu 12 yang terletak pada interval 

keempat, yakni antara 109 - 112 dengan frekuensi relatif sebesar 20,7%. 
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Sementara frekuensi terendahnya, yaitu 4 yang terletak pada interval 

pertama, yakni antara 97 - 100 dengan frekuensi relatif 6,9%. 

Untuk mempermudah penafsiran data frekuensi absolut pembelian 

impulsif, maka data ini digambarkan dalam grafik histogram sebagai 

berikut: 

 

  

 

  

  

 

 

 

 

 
 

 
 

 
 

 
Gambar IV.1 

Grafik Histogram Pembelian Impulsif 

 

Berdasarkan hasil rata-rata hitung skor masing – masing indikator 

dari variabel pembelian impulsif terlihat bahwa indikator yang memiliki 

skor tertinggi adalah indikator emosi dengan sub indikator kesenangan, 

yaitu sebesar 25,54%. Selanjutnya, indikator tidak mempertimbangkan 

konsekuensi sebesar 25,15%, indikator keadaan mendesak sebesar 
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24,72% serta indikator ketidakseimbangan psikologi sebesar 24,60%. 

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel IV.2. (Proses perhitungan 

terdapat pada lampiran 42 hal. 132). 

       Tabel IV.2 

            Rata-rata Hitung Skor Indikator Pembelian impulsif 

 

 
Pemaparan diatas menunjukkan bahwa indikator emosi memiliki skor 

rata-rata paling tinggi, ini berarti bahwa indikator emosi  menjadi hal yang 

paling dominan dalam pembelian impulsif Carrefour Hypermarket Tamini 

Square. Disisi lain, indikator ketidakseimbangan psikologi memiliki skor 

dominan terendah. 

2. Visual merchandising / Tampilan Visual (Variabel X) 

Visual merchandising (tampilan visual) memiliki 29 pernyataan dalam 

instrumen penelitian yang telah melalui proses validasi dan realibilitas. 

Instrumen terbagi ke dalam enam dimensi, yaitu pencahayaan, audio visual, 

POP materials, furniture (perlengkapan), signage (tanda petunjuk) dan desain 

interior. Dimensi yang pertama adalah pencahayaan dengan indikator, yaitu 

spot light (lampu sorot) dan fixture light (lampu pada rak displai). Dimensi 

yang kedua adalah audio visual dengan indikator yaitu, in-store radio, dan 

TV plasma. Dimensi ketiga adalah point of purchase materials dengan 

Indikator Sub Indikator Jumlah 
Soal Persentase 

Keadaan Mendesak  7 soal 24,72% 
Ketidakseimbangan Psikologi Diluar kontrol diri 6 soal 24,60% 

Emosi Kesenangan 7 soal 25,54% 
Tidak mempertimbangkan 

konsekuensi  7 soal 25,15% 
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indikator yaitu, shelftalker. Dimensi keempat, adalah furniture, dengan 

indikator yaitu, meja dan gondola / rak barang. Dimensi kelima adalah 

signage (tanda petunjuk) dengan indikator pertama yaitu, various product 

section dengan sub indikator petunjuk jenis produk, dengan indikator kedua 

yaitu,  facilities, dengan sub indikator penitipan barang, dan bagian pelayanan 

informasi, dengan indikator ketiga yaitu promotional signage dengan sub 

indikator yaitu, diskon dan sampel produk. Dimensi keenam adalah desain 

interior dengan indikator yaitu cut boxes display dan giant display. 

Data visual merchandising (tampilan visual) diperoleh melalui 

pengisian instrumen penelitian berupa kuesioner model Skala Likert yang 

diisi oleh 58 orang warga RT. 03 dan RT. 05 RW.010 Kelurahan Ciracas 

Kecamatan Ciracas sebagai responden. 

Berdasarkan data yang terkumpul, diperoleh skor terendah 100 dan 

skor tertinggi adalah 132, jumlah skor adalah 6701, sehingga rata-rata skor 

visual merchandising / tampilan visual (X) sebesar 115,53, varians (S2) 

sebesar 61,13 dan simpangan baku (S) sebesar 7,82 (proses perhitungan 

terdapat pada lampiran 27 hal. 117). 

Distribusi frekuensi data visual merchandising (tampilan visual) dapat 

dilihat pada tabel IV.3, dimana rentang skor adalah 31, banyak kelas adalah 7 

dan panjang interval adalah 5 (proses perhitungan terdapat pada lampiran 22 

hal. 112). 

 

 

Tabel IV.3 
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Distribusi Frekuensi Visual Merchandising (Tampilan Visual) 

Kelas Interval Batas 
Bawah 

Batas 
Atas 

Frek. 
Absolut Frek. Relatif 

100 - 104 99,5 104,5 5 8,6% 
105 - 109 104,5 109,5 9 15,5% 
110 - 114 109,5 114,5 11 19,0% 
115 - 119 114,5 119,5 14 24,1% 
120 - 124 119,5 124,5 9 15,5% 
125 - 129 124,5 129,5 7 12,1% 
130 - 134 129,5 134,5 3 5,2% 

Jumlah 58 100% 
Sumber: Data penelitian diolah 

Berdasarkan tabel IV.3 dapat dilihat bahwa frekuensi kelas tertinggi 

variabel visual merchandising (tampilan visual) yaitu 14 yang terletak pada 

interval keempat, yakni antara 115 – 119 dengan frekuensi relatif sebesar 

24,1%. Sementara frekuensi terendahnya, yaitu 3 yang terletak pada interval 

ketujuh, yakni 130 - 134 dengan frekuensi relatif 5,2%. 

Untuk mempermudah penafsiran data frekuensi absolut visual 

merchandising (tampilan visual), maka data ini digambarkan dalam grafik 

histogram sebagai berikut: 
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Gambar IV.2 

Grafik Histogram Visual Merchandising (Tampilan Visual) 

 

  Berdasarkan hasil rata-rata hitung skor masing – masing indikator dari 

variabel visual merchandising (tampilan visual) terlihat bahwa indikator yang 

memiliki skor tertinggi adalah indikator shelf talker (papan iklan yang 

dipasang pada rak produk), yaitu sebesar 8,73%. Selanjutnya, indikator 

promotional signage (tanda petunjuk promosi) sebesar 8,6%, dan indikator 

facilities (fasilitas) sebesar 8,53%. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada 

tabel IV.4. (Proses perhitungan terdapat pada lampiran 45 hal. 135). 

 

 

Tabel IV. 4 
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Rata – rata Hitung Skor Indikator Visual Merchandising 

(Tampilan Visual) 

Dimensi Indikator Sub Indikator Persentase 
Pencahayaan Spotlight  

(lampu sorot) 
 
 8,26% 

Fixture Light (lampu pada 
perlengkapan / rak)  8,11% 

AudioVisual In-store Radio  8,36% 
TVPlasma  8,44% 

POP materials 
(Materi POP) 

Shelf talker (Papan  iklan 
yang dipasang di rak 

produk) 
 8,73% 

Furniture 
(Perlengkapan) 

Meja  8,11% 
Gondola / Rak barang  8,24% 

Signage (Tanda 
petunjuk) Various product section Petunjuk jenis 

Barang 8,53% 

Facilities 
(Fasilitas) 

Penitipan barang 
8,53% Bagian Pelayanan 

Informasi 
Promotional signage 

(Tanda Petunjuk Promosi) 
Diskon 

8,6% 
Sampel produk 

Desain interior Cut Boxes Display 
(Displai menggunakan 

box) 
 7,88% 

Giant Display (Displai 
produk menggunung)  8,20% 

 

Berdasarkan pemaparan di atas, menunjukkan bahwa indikator shelf 

talker (papan iklan yang dipasang pada rak produk) memiliki skor rata-rata 

paling tinggi, ini berarti dimensi POP materials (materi POP) menjadi hal 

yang paling dominan dalam visual merchandising (tampilan visual) 

Carrefour Hypermarket Tamini Square. Disisi lain, indikator cut boxes 

display (displai menggunakan box) memiliki skor dominan terendah. 

 

B. Analisis Data 
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1) Persamaan Garis Regresi 

Analisis regresi linear sederhana terhadap pasangan data penelitian 

antara visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian impulsif 

menghasilkan koefisien arah regresi sebesar 0,70 dan menghasilkan 

konstanta sebesar 30,77 dengan demikian bentuk hubungan antara 

variabel visual merchandising dengan pembelian impulsif memiliki 

persamaan regresi Ŷ = 30,77 + 0,70 X. Selanjutnya, persamaan regresi 

tersebut menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu skor visual 

merchandising (X) akan mengakibatkan kenaikan pembelian impulsif 

(Y) sebesar 0,70 skor pada konstanta 30,77 (proses perhitungan terdapat 

di lampiran 28 hal. 118). 

Persamaan garis regresi Ŷ = 30,77 + 0,70 X dapat dilukiskan pada 

grafik berikut ini: 

GRAFIK PERSAMAAN REGRESI 

 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

Gambar IV.3 
Grafik Hubungan antara Visual Merchandising (Tampilan Visual) dengan 

Pembelian impulsif: Persamaan Regresi Ŷ = 30,77 + 0,70 X 
2) Pengujian Persyaratan Analisis 
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a. Uji Normalitas Galat Taksiran Regresi Y atas X 

Dalam perhitungan pengujian persyaratan analisis dilakukan untuk 

menguji apakah galat taksiran regresi Y atas X berdistribusi normal atau 

tidak. Pengujian normalitas galat taksiran regresi Y atas X dilakukan 

dengan uji lilliefors pada taraf signifikan (α = 0,05), untuk sampel 

sebanyak 58 warga dengan kriteria pengujian berdistribusi normal 

apabila Lhitung (Lo) < Ltabel (Lt) dan jika sebaliknya, maka galat taksiran 

regresi Y atas X tidak berdistribusi normal. 

Hasil perhitungan uji lilliefors menyimpulkan bahwa taksiran 

regresi Y atas X berdistribusi normal. Hal ini dapat dibuktikan dengan 

hasil perhitungan Lo = 0,0873 sedangkan Lt = 0,1163. Ini berarti Lo < Lt 

(perhitungan terdapat pada lampiran 33 hal. 123), artinya data 

berdistribusi normal. Untuk lebih jelasnya, hasil perhitungan tersebut 

dapat dilihat pada tabel IV.5 sebagai berikut: 

 Tabel IV.5 
Hasil Uji Normalitas Galat Taksiran 

 

No. 
Galat 

Taksiran 
Lo 

Ltabel 

(0.05) 
Keputusan Keterangan 

1 Y atas X 0,0873 0.1163 Terima Ho Normal 

 

b. Uji Linieritas Regresi 

Kemudian dalam persyaratan analisis juga dilakukan pengujian 

linearitas regresi, untuk melihat apakah persamaan regresi tersebut 

berbentuk linier atau non linier, dengan kriteria pengujian Fhitung < Ftabel, 

maka regresi dinyatakan linear. 
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Untuk tabel distribusi F yang digunakan untuk mengukur linearitas 

regresi dengan dk pembilang (k-2) = 23 dan dk penyebut (n-k) = 33, 

dengan (α) = 0,05, diperoleh Fhitung = 1,09  sedangkan Ftabel = 1,84. Ini 

berarti Fhitung < Ftabel, berarti regresi linier (perhitungan terdapat pada 

lampiran 37 hal. 127). 

3)   Pengujian Hipotesis Penelitian 

Dalam uji hipotesis terdapat uji keberartian regresi yang bertujuan 

untuk mengetahui apakah model regresi yang digunakan berarti atau tidak. 

Kriteria pengujian, yaitu Ho diterima jika Fhitung < Ftabel dan Ho 

ditolak, jika Fhitung > Ftabel, dimana Ho adalah model regresi tidak berarti 

dan Ha adalah model regresi berarti atau signifikan, maka dalam hal ini 

kita harus menolak Ho. 

Berdasarkan hasil perhitungan Fhitung sebesar 67,15 dan untuk Ftabel 

sebesar 4,02. Jadi, dalam pengujian ini dapat disimpulkan bahwa Fhitung  

67,15 > Ftabel 4,02, ini berarti Ho ditolak dan sampel dinyatakan memiliki 

regresi berarti (proses perhitungan terdapat pada lampiran 36 hal. 126). 

Pengujian dilakukan dengan tabel ANAVA. 

 

 

 

 

 

Tabel IV.6 

Anava Untuk Keberartian dan Linieritas Persamaan Regresi 
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Visual merchandising (Tampilan Visual) dengan Pembelian impulsif 

Persamaan Regresi: Ŷ = 30,77 + 0,70 X 

Sumber 
Varians Dk 

Jumlah 
Kuadrat (JK) 

Rata-rata 
Jumlah 

Kuadrat (RJK) 
Fhitung Ftabel 

Total 58 727110       

Regresi (a) 1 723972,41       

Regresi (b/a)  1 1710,80 1710,80 67,15*) 4,02 

Residu  56 1426,78 25,48  
   

Tuna Cocok 23 617,03 26,83 1,09ns) 1,84 
Galat 
Kekeliruan  33 809,75 24,54     

Keterangan :  *) Persamaan regresi berarti karena Fhitung (67,15) > Ftabel (4,02) 
  ns) Persamaan regresi linear karena Fhitung (1,09) < Ftabel (1,84) 
 

        Pengujian koefisien korelasi bertujuan untuk mengetahui besar atau 

kuatnya hubungan antara variabel X dan variabel Y. Penelitian ini 

menggunakan rumus koefisien korelasi Product Moment dari Pearson.  

Hasil perhitungan koefisien korelasi antara visual merchandising 

(tampilan visual) dengan pembelian impulsif diperoleh koefisien korelasi 

sederhana rxy = 0,738 (proses perhitungan dilihat pada lampiran 39 hal. 

129). Untuk uji signifikan koefisien korelasi disajikan pada tabel IV.7. 

Tabel IV.7 

Pengujian Signifikan Koefisien Korelasi Sederhana Antara X dan Y 

Koefisien 

antara X dan Y 

Koefisien 

Korelasi 

Koefisien 

Determinasi 
thitung ttabel 

0,738 54,53% 8,194 1,67 

Keterangan : Koefisien korelasi signifikan (thitung > ttabel) = 8,194 > 1,67 

Berdasarkan pengujian signifikan koefisien korelasi antara visual 

merchandising (tampilan visual) dengan pembelian impulsif sebagaimana 

terlihat pada tabel IV.7 di atas, diperoleh thitung = 8,194 > ttabel = 1,67 
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(proses perhitungan dapat terlihat pada lampiran 40 hal. 130). Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa koefisien korelasi sederhana rxy = 

0,738 adalah signifikan. Artinya, dapat dikatakan bahwa terdapat 

hubungan yang positif antara visual merchandising (tampilan visual)  

dengan pembelian impulsif. Koefisien determinasi rxy = 0,7382 = 0,5453 

berarti sebesar 54,53% pembelian impulsif Carrefour Hypermarket Tamini 

Square warga RW.010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta 

ditentukan oleh visual merchandising (tampilan visual) (proses 

perhitungan dapat terlihat pada lampiran 41 hal. 131). 

 

C. Pembahasan 

        Berdasarkan hasil perhitungan yang telah dijelaskan sebelumnya, 

diketahui adanya hubungan positif antara visual merchandising (tampilan 

visual) dengan pembelian impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square 

pada warga RW. 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. 

Sehingga dapat diinterpretasikan bahwa visual merchandising mempengaruhi 

pembelian impulsif atau semakin semakin menarik visual merchandising 

(tampilan visual) yang diterapkan, maka semakin tinggi pembelian impulsif 

Carrefour Hypermarket Tamini Square. 

Penelitian - penelitian sebelumnya yang relevan merupakan pendukung 

untuk melakukan penelitian ini. Dengan demikian, berdasarkan hasil 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti menyatakan berhasil menguji 

hipotesis, dimana hasil penelitian yang dilakukan sama dengan 4 (empat) 

penelitian terdahulu. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hasil penelitian yang 
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dilakukan mendukung hasil penelitian yang relevan. Karena, penelitian yang 

peneliti lakukan yaitu menghasilkan nilai koefisien korelasi sederhana rxy = 

0,738 yang menunjukkan arah hubungan kedua variabel berkorelasi positif. 

Dari hasil perhitungan uji keberartian koefisien korelasi dengan 

menggunakan uji-t diperoleh thitung = 8,194 > ttabel = 1,67 dengan kriteria 

pengujian  thitung > ttabel dinyatakan signifikan. Maka dapat disimpulkan antara 

visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian impulsif terdapat 

hubungan yang positif dan signifikan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

BAB V 

KESIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN 
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A. Kesimpulan 

Berdasarkan kajian teoretik dan deskripsi hasil penelitian yang telah diuraikan 

pada bab – bab sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan 

yang positif antara visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian 

impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square pada warga RW.010 Kelurahan 

Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Persamaan regresi Ŷ = 30,77 + 0,70 X 

menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu skor visual merchandising (variabel X), 

maka akan mengakibatkan kenaikan pembelian impulsif (variabel Y) sebesar 0,70 

pada konstanta 30,77. 

Pembelian impulsif ditentukan oleh visual merchandising (tampilan visual) 

sebesar 54,53% dan sisanya sebesar 45,47% dipengaruhi oleh faktor – faktor lain, 

seperti kualitas pelayanan dan kemasan produk. 

 

B. Implikasi 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan bahwa terdapat hubungan 

yang positif antara visual merchandising (tampilan visual) dengan pembelian 

impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square pada warga RW.010 Kelurahan 

Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Hal ini membuktikan bahwa visual 

merchandising (tampilan visual) merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 

pembelian impulsif.  

Berdasarkan hasil analisis pengolahan data, terlihat pada variabel pembelian 

impulsif memiliki skor indikator terendah yaitu, ketidakseimbangan psikologi 

sebesar 24,60%. Sedangkan, hasil persentase skor indikator tertinggi adalah emosi 

81 
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sebesar 25,54%. Pada variabel visual merchandising (tampilan visual) persentase 

skor indikator terendah adalah cut boxes display (displai menggunakan box) 

dengan skor 7,88% dan skor tertinggi adalah indikator shelf talker (papan iklan 

yang dipasang pada rak produk) pada dimensi POP materials (materi POP) 

sebesar 8,73%. 

Dari hasil pengolahan data, terlihat bahwa penerapan visual merchandising 

(tampilan visual) yang semakin menarik, akan mengakibatkan pembelian impulsif 

Carrefour Hypermarket Tamini Square yang semakin meningkat. Ini memberikan 

implikasi bahwa Carrefour Hypermarket Tamini Square seharusnya menaruh 

perhatian lebih besar pada indikator terendah seperti pada variabel pembelian 

impulsif dengan menciptakan tampilan yang lebih menarik sehingga membuat 

konsumen merasa berada diluar kendali ketika berbelanja, dan kemudian 

mempengaruhinya melakukan pembelian impulsif. Sedangkan, untuk visual 

merchandising (tampilan visual) yaitu, cut boxes display (displai menggunakan 

box) harus dijaga kerapihannya dan memperindah tampilan displai sehingga 

pelanggan melakukan pembelian impulsif setelah melihat displai tersebut. Untuk 

indikator dengan skor tertinggi pada kedua variabel, Carrefour Hypermarket harus 

mempertahankan dan menerapkannya lebih baik lagi sehingga, pembelian 

impulsif konsumen di dalam toko semakin meningkat. 

 

 

C. Saran 
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        Berdasarkan kesimpulan dan implikasi yang dikemukakan di atas, maka 

peneliti menyampaikan beberapa saran dalam meningkatkan pembelian impulsif, 

sebagai berikut: 

1. Perusahaan ritel sebaiknya menerapkan visual merchandising (tampilan 

visual) yang lebih menarik, sehingga hal tersebut dapat meningkatkan 

pembelian impulsif pelanggan yang mayoritas adalah wanita. Dengan 

meningkatnya pembelian impulsif oleh konsumen, akan memberikan dampak 

terhadap peningkatan pendapatan toko ritel tersebut. 

2. Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, perusahaan ritel harus 

lebih memperhatikan penerapan visual merchandising (tampilan visual) agar 

dapat meningkatkan pembelian impulsif pelanggan. Visual merchandising 

(tampilan visual) melalui indikator cut boxes display (displai menggunakan 

box) memiliki skor terendah, yaitu sebesar 7,88% maka, untuk menerapkan 

tampilan visual yang menarik, perusahaan harus mendesain penataan produk 

dengan lebih inovatif, melakukan pemeriksaan (monitoring) keadaan display 

produk dan merapikan kembali tampilan displai yang menggunakan box 

setiap beberapa waktu sekali oleh staf yang bertugas, agar display selalu 

terjaga kerapihannya. 
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Kuesioner Uji coba 

 

Salam sejahtera, 

Saya mahasiswi Jurusan Ekonomi dan Administrasi Universitas Negeri Jakarta sedang 
mengadakan penelitian mengenai Hubugan antara Tampilan Visual (Visual 
Merhandising) dengan Pembelian Impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square 
Pada Warga RW 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Saya 
mengharapkan bantuan Anda untuk mengisi kuesioner yang saya berikan ini dengan 
sebaik-baiknya. Informasi yang diperoleh nantinya akan diolah dan dipergunakan semata-
mata hanya untuk kepentingan akademis. 

Saudara/i dimohon untuk mengisi kuesioner ini sesuai petunjuk yang kami berikan. 

Berilah tanda ceklis (√) pada kolom pernyataan (yang paling sesuai dengan kondisi 
Anda), dengan ketentuan:  

 

Sangat tidak setuju     --   (Sts)     Setuju      -- (S) 
Tidak setuju               --   (Ts)    Sangat setuju     --    (Ss) 
Netral/biasa saja         --    (Ragu-ragu) 
 

DATA RESPONDEN 
Isilah pertanyaan berikut ini: 

1. Nama              : _________________________ 

2. No. Yang bisa dihubungi (optional/pilihan) : _________________________ 

3. Alamat e-mail (optional/pilihan)           : _________________________             

Variabel Pembelian Impulsif 

NO PERNYATAAN SS S RR TS STS 

1 Saya merencanakan untuk berbelanja di Carrefour Tamini 
Square pada akhir minggu 

     

2 Saya berbelanja di Carrefour untuk memenuhi kebutuhan 
rumah sehari-hari 

     

3 Saya sangat antusias melihat penawaran produk yang 
menarik di Carrefour 

     

4 Saya memikirkan akibat dari pembelian yang saya lakukan 
di Carrefour 

     

5 Saya acap kali mendadak ketika akan berbelanja di 
Carrefour 

     

No. Kuesioner  Tanggal Pengisian  

Lampiran 4 
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6 Saya terpaksa berbelanja di Carrefour Tamini Square      

7 Saya tidak antusias melihat penawaran produk yang 
menarik di Carrefour 

     

8 Saya berbelanja di Carrefour untuk kesenangan semata      

9 Saya memikirkan kegunaan produk yang dibeli di 
Carrefour 

     

10 Saya memperkirakan dampak keuangan setelah berbelanja  
di Carrefour  

     

11 Saya berpikir, gaji saya akan cepat habis jika membeli 
barang diluar rencana 

     

12 Saya langsung tergiur untuk membeli dengan diskon besar-
besaran di Carrefour 

     

13 Saya mendahulukan kesukaan daripada kebutuhan saat 
berbelanja di Carrefour 

     

14 Saya tidak terpaksa berbelanja di Carrefour Tamini Square      

15 “Melihat produk menarik, saya langsung membelinya”, itu 
menggambarkan saya 

     

16 Saya tidak langsung tergiur untuk berbelanja dengan diskon 
besar-besaran di Carrefour 

     

17 Adanya diskon membuat saya suka berbelanja di Carrefour        
18 Berbelanja di Carrefour membuat saya bahagia      

19 Waktu yang minim tidak membuat saya membeli barang 
diluar rencana 

     

20 Saya mampu menahan diri saat ada potongan harga 
menarik di Carrefour  

     

21 “Ketika saya melihat produk menarik, saya tidak langsung 
membelinya”, itu menggambarkan saya 

     

22 Saya berbelanja di Carrefour dalam situasi terburu-buru      

23 Waktu belanja yang minim membuat saya membeli barang 
diluar rencana 

     

24 Saya tidak mampu menahan diri saat ada potongan harga 
menarik di Carrefour 

     

25 Adanya diskon tidak membuat saya suka berbelanja di 
Carrefour 

     

26 Berbelanja di Carrefour membuat saya tidak bahagia      

27 Saya tidak memperdulikan kegunaan produk yang dibeli di 
Carrefour 

     

28 Saya tidak memperdulikan akibat dari pembelian yang saya 
lakukan di Carrefour 

     

29 Saya berbelanja kebutuhan sehari-hari di Carrefour pada 
waktu senggang 

     

30 Saya tidak memperkirakan dampak keuangan setelah 
berbelanja di Carrefour 

     

31 Saya mengutamakan kebutuhan saat berbelanja di 
Carrefour 

     

32 Saya tidak takut dengan gaji saya akan cepat habis jika 
membeli barang diluar rencana 
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DATA PERHITUNGAN VALIDITAS  
VARIABEL Y (PEMBELIAN IMPULSIF) 

          No.  
Butir ∑Xi ∑Xi² ∑Xi.Xt ∑xi

² ∑xi.xt ∑xt
² rhitung rtabel Kesimp. 

1 114 454 14395 20,80 164,00 4544,17 0,533 0,361 VALID 
2 121 499 15232 10,97 127,17 4544,17 0,570 0,361 VALID 
3 113 443 14249 17,37 142,83 4544,17 0,508 0,361 VALID 
4 120 500 15135 20,00 155,00 4544,17 0,514 0,361 VALID 
5 116 470 14613 21,47 132,33 4544,17 0,424 0,361 VALID 
6 122 508 15363 11,87 133,33 4544,17 0,574 0,361 VALID 
7 100 354 12534 20,67 50,67 4544,17 0,165 0,361 DROP 
8 115 461 14544 20,17 188,17 4544,17 0,622 0,361 VALID 
9 127 549 15992 11,37 138,17 4544,17 0,608 0,361 VALID 
10 124 530 15613 17,47 133,67 4544,17 0,474 0,361 VALID 
11 118 484 14907 19,87 176,67 4544,17 0,588 0,361 VALID 
12 117 479 14802 22,70 196,50 4544,17 0,612 0,361 VALID 
13 115 459 14505 18,17 149,17 4544,17 0,519 0,361 VALID 
14 116 460 14631 11,47 150,33 4544,17 0,659 0,361 VALID 
15 112 442 14049 23,87 67,67 4544,17 0,205 0,361 DROP 
16 114 448 14355 14,80 124,00 4544,17 0,478 0,361 VALID 
17 122 510 15410 13,87 180,33 4544,17 0,718 0,361 VALID 
18 120 492 15095 12,00 115,00 4544,17 0,492 0,361 VALID 
19 119 483 14981 10,97 125,83 4544,17 0,564 0,361 VALID 
20 107 401 13541 19,37 183,83 4544,17 0,620 0,361 VALID 
21 114 458 14440 24,80 209,00 4544,17 0,623 0,361 VALID 
22 115 457 14522 16,17 166,17 4544,17 0,613 0,361 VALID 
23 113 445 14289 19,37 182,83 4544,17 0,616 0,361 VALID 
24 118 482 14885 17,87 154,67 4544,17 0,543 0,361 VALID 
25 113 447 14120 21,37 13,83 4544,17 0,044 0,361 DROP 
26 122 510 15404 13,87 174,33 4544,17 0,694 0,361 VALID 
27 123 529 15556 24,70 201,5 4544,17 0,601 0,361 VALID 
28 122 512 15412 15,87 182,333 4544,17 0,679 0,361 VALID 
29 117 475 14661 18,70 55,5 4544,17 0,190 0,361 DROP 
30 120 496 15118 16,00 138 4544,17 0,512 0,361 VALID 
31 119 485 15002 12,97 146,833 4544,17 0,605 0,361 VALID 
32 117 471 14690 14,70 84,5 4544,17 0,327 0,361 DROP 
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Kuesioner Uji coba 
 

Salam sejahtera, 

Saya mahasiswi Jurusan Ekonomi dan Administrasi Universitas Negeri Jakarta sedang 
mengadakan penelitian mengenai Hubugan antara Tampilan Visual (Visual 
Merhandising) dengan Pembelian Impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square 
Pada Warga RW 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Saya 
mengharapkan bantuan Anda untuk mengisi kuesioner yang saya berikan ini dengan 
sebaik-baiknya. Informasi yang diperoleh nantinya akan diolah dan dipergunakan semata-
mata hanya untuk kepentingan akademis. 

Saudara/i dimohon untuk mengisi kuesioner ini sesuai petunjuk yang kami berikan. 

Berilah tanda ceklis (√) pada kolom pernyataan (yang paling sesuai dengan kondisi 
Anda), dengan ketentuan:  

 

Sangat tidak setuju     --   (Sts)     Setuju      -- (S) 
Tidak setuju               --   (Ts)    Sangat setuju     --    (Ss) 
Netral/biasa saja         --    (Ragu-ragu) 

DATA RESPONDEN 
Isilah pertanyaan berikut ini: 

1. Nama              : _________________________ 

2. No. Yang bisa dihubungi (optional/pilihan) : _________________________ 

3. Alamat e-mail (optional/pilihan)           : _________________________             

Variabel Visual Merchandising (Tampilan Visual) 

NO PERNYATAAN SS S RR TS STS 
1 Penerangan produk yang menarik di Carrefour membuat saya 

membelinya 
     

2 Saya mendengar jelas informasi dari pengeras suara di 
Carrefour 

     

3 Perlengkapan display di Carrefour tidak dihias dengan 
menarik 

     

4 Iklan yang dipajang di rak produk, menarik saya untuk 
membeli produk tersebut 

     

5 Penerangan pada meja displai di Carrefour terlihat elegan      
6 Letak etalase produk di Carrefour beraturan      
7 Saya tidak tertarik melihat pemajangan barang menggunakan 

karton luar produk 
     

8 Penataan produk menggunakan kardus di Carrefour terlihat      

No. Kuesioner  Tanggal Pengisian  

Lampiran 10 



98 
 
 
 

rapi 
9 Penyusunan produk menyerupai gunung tidak menarik untuk 

dibeli 
     

10 Saya tidak mendengar jelas informasi dari pengeras suara di 
Carrefour  

     

11 Perlengkapan display di Carrefour dihias dengan menarik      
12 Penunjuk ragam produk di Carrefour terlihat jelas      
13 Letak etalase produk di Carrefour tidak beraturan      
14 Penerangan pada meja displai di Carrefour tidak terlihat 

elegan 
     

15 Saya tidak mengetahui Carrefour memiliki unit layanan 
konsumen  

     

16 Saya melihat tayangan promosi dari layar datar yang terpasang 
di Carrefour 

     

17 Tanda diskon di Carrefour menyulitkan saya mencari produk 
yang sedang ada promosi 

     

18 Tempat pajangan produk di Carrefour bentuknya tidak 
menarik 

     

19 Carrefour menyediakan tempat penyimpanan barang bawaan 
bagi konsumen 

     

20 Saya mengetahui Carrefour memiliki unit layanan konsumen       
21 Diskon yang ditampilkan tidak menarik perhatian saya      
22 Carrefour menyediakan tester produk di rak barang      
23 Sangat sulit untuk mengambil produk yang disusun 

menggunung 
     

24 Penunjuk ragam produk di Carrefour sulit terbaca dengan 
tulisannya yang kecil 

     

25 Tempat pajangan produk di Carrefour bentuknya menarik      
26 Saya tidak melihat tayangan promosi dari layar datar yang 

terpasang di Carrefour 
     

27 Penyusunan produk menyerupai gunung menarik untuk dibeli      
28 Penerangan produk tidak terlihat menarik sehingga saya tidak 

tertarik berbelanja 
     

29 Tanda diskon di Carrefour mempermudah saya mencari 
produk yang sedang ada promosi 

     

30 Saya tertarik melihat pemajangan barang menggunakan karton 
luar produk 

     

31 Iklan yang dipajang di rak produk, tidak menarik saya untuk 
membeli produk tersebut 

     

32 Penataan produk menggunakan kardus di Carrefour terlihat 
berantakan 

     

33 Sangat mudah untuk mengambil produk yang disusun 
menggunung 

     

34 Carrefour tidak menyediakan tempat penyimpanan barang 
bawaan bagi konsumen 

     

35 Diskon yang ditampilkan menarik perhatian saya      
36 Carrefour tidak menyediakan tester produk di rak barang      
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DATA PERHITUNGAN VALIDITAS  
VARIABEL X (VISUAL MERCHANDISING / TAMPILAN VISUAL) 

          No.  
Butir ∑X i ∑X i² ∑Xi.Xt ∑xi ² ∑xi.xt ∑xt² rhitung rtabel Kesimp. 

1 114 452 15429 18,80 202,40 8015,37 0,521 0,361 VALID 
2 118 482 15971 17,87 210,13 8015,37 0,555 0,361 VALID 
3 110 422 14868 18,67 175,67 8015,37 0,454 0,361 VALID 
4 116 462 15658 13,47 164,27 8015,37 0,500 0,361 VALID 
5 108 406 14643 17,20 217,80 8015,37 0,587 0,361 VALID 
6 115 457 15525 16,17 164,83 8015,37 0,458 0,361 VALID 
7 115 455 15481 14,17 120,83 8015,37 0,359 0,361 DROP 
8 111 425 15035 14,30 209,10 8015,37 0,618 0,361 VALID 
9 107 405 14572 23,37 280,37 8015,37 0,648 0,361 VALID 

10 103 379 14065 25,37 307,63 8015,37 0,682 0,361 VALID 
11 99 365 13551 38,30 327,90 8015,37 0,592 0,361 VALID 
12 117 479 15837 22,70 209,70 8015,37 0,492 0,361 VALID 
13 119 483 16091 10,97 196,57 8015,37 0,663 0,361 VALID 
14 111 429 15056 18,30 230,10 8015,37 0,601 0,361 VALID 
15 116 474 15603 25,47 109,27 8015,37 0,242 0,361 DROP 
16 110 426 14893 22,67 200,67 8015,37 0,471 0,361 VALID 
17 105 389 14338 21,50 313,50 8015,37 0,755 0,361 VALID 
18 114 454 15359 20,80 132,40 8015,37 0,324 0,361 DROP 
19 109 435 14873 38,97 314,23 8015,37 0,562 0,361 VALID 
20 110 436 14945 32,67 252,67 8015,37 0,494 0,361 VALID 
21 112 440 15106 21,87 146,53 8015,37 0,350 0,361 DROP 
22 106 396 14430 21,47 271,93 8015,37 0,656 0,361 VALID 
23 110 436 15037 32,67 344,67 8015,37 0,674 0,361 VALID 
24 110 428 14978 24,67 285,67 8015,37 0,642 0,361 VALID 
25 122 508 16425 11,87 129,87 8015,37 0,421 0,361 VALID 
26 100 362 13451 28,67 94,33 8015,37 0,197 0,361 DROP 
27 109 425 14758 28,97 199,23 8015,37 0,413 0,361 VALID 
28 111 427 15111 16,30 285,10 8015,37 0,789 0,361 VALID 
29 118 476 15960 11,87 199,13 8015,37 0,646 0,361 VALID 
30 100 366 13718 32,67 361,33 8015,37 0,706 0,361 VALID 
31 115 463 15535 22,17 174,83 8015,37 0,415 0,361 VALID 
32 115 477 15746 36,17 385,83 8015,37 0,717 0,361 VALID 
33 94 338 12702 43,47 146,73 8015,37 0,249 0,361 DROP 
34 124 546 16818 33,47 255,73 8015,37 0,494 0,361 VALID 
35 126 548 17049 18,80 219,60 8015,37 0,566 0,361 VALID 
36 108 428 14600 39,20 174,80 8015,37 0,312 0,361 DROP 
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Kuesioner Final 
 

Salam sejahtera, 

Saya mahasiswi Jurusan Ekonomi dan Administrasi Universitas Negeri Jakarta sedang 
mengadakan penelitian mengenai Hubugan antara Tampilan Visual (Visual 
Merhandising) dengan Pembelian Impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square 
Pada Warga RW 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Saya 
mengharapkan bantuan Anda untuk mengisi kuesioner yang saya berikan ini dengan 
sebaik-baiknya. Informasi yang diperoleh nantinya akan diolah dan dipergunakan semata-
mata hanya untuk kepentingan akademis. 

Saudara/i dimohon untuk mengisi kuesioner ini sesuai petunjuk yang kami berikan. 

Berilah tanda ceklis (√) pada kolom pernyataan (yang paling sesuai dengan kondisi 
Anda), dengan ketentuan:  

 

Sangat tidak setuju     --   (Sts)     Setuju      -- (S) 
Tidak setuju               --   (Ts)    Sangat setuju     --    (Ss) 
Netral/biasa saja         --    (Ragu-ragu) 

DATA RESPONDEN 
Isilah pertanyaan berikut ini: 

1. Nama              : _________________________ 

2. No. Yang bisa dihubungi (optional/pilihan) : _________________________ 

3. Alamat e-mail (optional/pilihan)           : _________________________             

4. Variabel Pembelian Impulsif 

NO PERNYATAAN SS S RR TS STS 

1 Saya merencanakan untuk berbelanja di Carrefour Tamini 
Square pada akhir minggu 

     

2 Saya berbelanja di Carrefour untuk memenuhi kebutuhan 
rumah sehari-hari 

     

3 Saya sangat antusias melihat penawaran produk yang 
menarik di Carrefour 

     

4 Saya memikirkan akibat dari pembelian yang saya 
lakukan di Carrefour 

     

5 Saya acap kali mendadak ketika akan berbelanja di 
Carrefour 

     

6 Saya terpaksa berbelanja di Carrefour Tamini Square      
7 Saya berbelanja di Carrefour untuk kesenangan semata      

8 Saya memikirkan kegunaan produk yang dibeli di 
Carrefour 
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9 Saya memperkirakan dampak keuangan setelah berbelanja  
di Carrefour  

     

10 Saya berpikir, gaji saya akan cepat habis jika membeli 
barang diluar rencana 

     

11 Saya langsung tergiur untuk membeli dengan diskon 
besar-besaran di Carrefour 

     

12 Saya mendahulukan kesukaan daripada kebutuhan saat 
berbelanja di Carrefour 

     

13 Saya tidak terpaksa berbelanja di Carrefour Tamini 
Square 

     

14 Saya tidak langsung tergiur untuk berbelanja dengan 
diskon besar-besaran di Carrefour 

     

15 Adanya diskon membuat saya suka berbelanja di 
Carrefour   

     

16 Berbelanja di Carrefour membuat saya bahagia      

17 Waktu yang minim tidak membuat saya membeli barang 
diluar rencana 

     

18 Saya mampu menahan diri saat ada potongan harga 
menarik di Carrefour  

     

19 “Ketika saya melihat produk menarik, saya tidak langsung 
membelinya”, itu menggambarkan saya 

     

20 Saya berbelanja di Carrefour dalam situasi terburu-buru      

21 Waktu belanja yang minim membuat saya membeli 
barang diluar rencana 

     

22 Saya tidak mampu menahan diri saat ada potongan harga 
menarik di Carrefour 

     

23 Berbelanja di Carrefour membuat saya tidak bahagia      

24 Saya tidak memperdulikan kegunaan produk yang dibeli 
di Carrefour 

     

25 Saya tidak memperdulikan akibat dari pembelian yang 
saya lakukan di Carrefour 

     

26 Saya tidak memperkirakan dampak keuangan setelah 
berbelanja di Carrefour 

     

27 Saya mengutamakan kebutuhan saat berbelanja di 
Carrefour 
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Kuesioner Final 
 

Salam sejahtera, 

Saya mahasiswi Jurusan Ekonomi dan Administrasi Universitas Negeri Jakarta sedang 
mengadakan penelitian mengenai Hubugan antara Tampilan Visual (Visual 
Merhandising) dengan Pembelian Impulsif Carrefour Hypermarket Tamini Square 
Pada Warga RW 010 Kelurahan Ciracas Kecamatan Ciracas di Jakarta. Saya 
mengharapkan bantuan Anda untuk mengisi kuesioner yang saya berikan ini dengan 
sebaik-baiknya. Informasi yang diperoleh nantinya akan diolah dan dipergunakan semata-
mata hanya untuk kepentingan akademis. 

Saudara/i dimohon untuk mengisi kuesioner ini sesuai petunjuk yang kami berikan. 

Berilah tanda ceklis (√) pada kolom pernyataan (yang paling sesuai dengan kondisi 
Anda), dengan ketentuan:  

 

Sangat tidak setuju     --   (Sts)     Setuju      -- (S) 
Tidak setuju               --   (Ts)    Sangat setuju     --    (Ss) 
Netral/biasa saja         --    (Ragu-ragu) 

DATA RESPONDEN 
Isilah pertanyaan berikut ini: 

1. Nama              : _________________________ 

2. No. Yang bisa dihubungi (optional/pilihan) : _________________________ 

3. Alamat e-mail (optional/pilihan)           : _________________________             

4.   Variabel Tampilan Visual (Visual Merchandising) 

NO PERNYATAAN SS S RR TS STS 

1 Penerangan produk yang menarik di Carrefour membuat saya 
membelinya 

     

2 Saya mendengar jelas informasi dari pengeras suara di 
Carrefour 

     

3 Perlengkapan display di Carrefour tidak dihias dengan 
menarik 

     

4 Iklan yang dipajang di rak produk, menarik saya untuk 
membeli produk tersebut 

     

5 Penerangan pada meja displai di Carrefour terlihat elegan      
6 Letak etalase produk di Carrefour beraturan      
7 Penataan produk menggunakan kardus di Carrefour terlihat 

rapi 
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8 Penyusunan produk menyerupai gunung tidak menarik untuk 
dibeli 

     

9 Saya tidak mendengar jelas informasi dari pengeras suara di 
Carrefour  

     

10 Perlengkapan display di Carrefour dihias dengan menarik      
11 Penunjuk ragam produk di Carrefour terlihat jelas      
12 Letak etalase produk di Carrefour tidak beraturan      
13 Penerangan pada meja displai di Carrefour tidak terlihat 

elegan 
     

14 Saya melihat tayangan promosi dari layar datar yang 
terpasang di Carrefour 

     

15 Tanda diskon di Carrefour menyulitkan saya mencari produk 
yang sedang ada promosi 

     

16 Carrefour menyediakan tempat penyimpanan barang bawaan 
bagi konsumen 

     

17 Saya mengetahui Carrefour memiliki unit layanan konsumen       
18 Carrefour menyediakan tester produk di rak barang      

19 Sangat sulit untuk mengambil produk yang disusun 
menggunung 

     

20 Penunjuk ragam produk di Carrefour sulit terbaca dengan 
tulisannya yang kecil 

     

21 Tempat pajangan produk di Carrefour bentuknya menarik      

22 Penyusunan produk menyerupai gunung menarik untuk dibeli      
23 Penerangan produk tidak terlihat menarik sehingga saya tidak 

tertarik berbelanja 
     

24 Tanda diskon di Carrefour mempermudah saya mencari 
produk yang sedang ada promosi 

     

25 Saya tertarik melihat pemajangan barang menggunakan 
karton luar produk 

     

26 Iklan yang dipajang di rak produk, tidak menarik saya untuk 
membeli produk tersebut 

     

27 Penataan produk menggunakan kardus di Carrefour terlihat 
berantakan 

     

28 Carrefour tidak menyediakan tempat penyimpanan barang 
bawaan bagi konsumen 

     

29 Diskon yang ditampilkan menarik perhatian saya      
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No. No. Item
Resp. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

1 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 118 13924
2 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 5 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 103 10609
3 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 113 12769
4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 115 13225
5 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 5 5 4 3 4 5 102 10404
6 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 1 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 97 9409
7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 4 114 12996
8 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 124 15376
9 5 4 4 4 4 3 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 107 11449

10 4 4 4 4 5 4 3 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 108 11664
11 4 5 4 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 123 15129
12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 5 121 14641
13 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 116 13456
14 4 3 4 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 3 3 3 3 4 3 4 4 4 4 5 104 10816
15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 2 4 4 4 4 4 4 4 104 10816
16 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 4 5 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 102 10404
17 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 2 5 4 4 3 4 4 5 3 4 4 4 4 4 5 4 5 109 11881
18 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 102 10404
19 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 4 4 120 14400
20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 106 11236
21 4 4 5 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 2 4 1 4 3 4 3 4 4 97 9409
22 4 4 3 4 3 3 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 111 12321
23 4 3 3 3 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 115 13225
24 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 3 4 4 108 11664
25 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 123 15129
26 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 113 12769
27 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 113 12769
28 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 5 123 15129
29 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 108 11664
30 4 4 4 3 3 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 116 13456
31 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 114 12996
32 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 105 11025
33 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 114 12996
34 4 5 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 2 4 4 109 11881
35 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 120 14400
36 4 4 4 4 5 4 4 4 5 3 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 111 12321
37 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 120 14400
38 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 112 12544
39 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 106 11236
40 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 120 14400
41 4 4 3 4 3 3 4 3 4 4 1 4 4 4 5 5 3 3 4 4 2 1 4 4 4 4 5 97 9409
42 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 110 12100
43 5 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 112 12544
44 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 120 14400
45 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 112 12544
46 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 105 11025
47 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 113 12769
48 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 124 15376
49 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 110 12100
50 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 111 12321
51 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 118 13924
52 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 117 13689
53 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 109 11881
54 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 105 11025
55 4 4 4 3 3 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 124 15376
56 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 5 98 9604
57 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 5 5 5 4 4 109 11881
58 4 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 120 14400
Σ 236 242 233 239 240 235 243 243 247 241 229 238 238 238 244 247 239 237 239 240 231 239 247 239 237 242 253 6480 727110

Yt2Yt

DATA MENTAH VARIABEL Y
Pembelian Impulsif
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No. Item
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29

1 4 3 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 3 3 3 4 3 4 4 4 5 5 113 12769
2 4 3 4 5 4 3 4 4 2 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 106 11236
3 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 4 4 3 4 4 4 2 4 4 104 10816
4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 119 14161
5 3 3 4 3 4 4 3 3 2 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 109 11881
6 3 4 4 4 4 5 3 3 2 3 5 3 3 4 4 3 3 4 1 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 103 10609
7 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 120 14400
8 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 131 17161
9 4 4 4 5 3 4 3 4 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 4 5 4 110 12100
10 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 12544
11 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 132 17424
12 4 5 4 5 3 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 108 11664
13 4 4 4 5 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 114 12996
14 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 115 13225
15 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 113 12769
16 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 106 11236
17 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 3 3 4 4 4 5 120 14400
18 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 1 4 2 4 4 3 2 4 5 5 108 11664
19 4 4 4 5 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 115 13225
20 4 4 4 5 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 108 11664
21 4 4 3 4 4 3 3 4 3 3 4 3 2 5 4 3 4 3 1 5 4 3 3 4 2 4 2 4 4 102 10404
22 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 2 4 1 5 4 112 12544
23 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 125 15625
24 3 4 3 4 5 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 3 4 4 3 4 112 12544
25 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 125 15625
26 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 120 14400
27 4 4 4 5 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 114 12996
28 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 127 16129
29 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 2 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 5 113 12769
30 4 5 5 4 3 4 4 5 4 3 4 4 3 5 3 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 115 13225
31 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 120 14400
32 4 3 5 4 3 3 3 4 4 3 4 4 3 5 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 105 11025
33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 5 4 4 4 115 13225
34 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 121 14641
35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 126 15876
36 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 116 13456
37 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 3 117 13689
38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 125 15625
39 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 5 116 13456
40 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 123 15129
41 4 4 4 5 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 5 4 4 4 110 12100
42 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 119 14161
43 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 5 4 116 13456
44 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 125 15625
45 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 119 14161
46 4 4 4 5 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 2 4 4 4 4 4 4 112 12544
47 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 122 14884
48 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 132 17424
49 4 4 3 5 3 3 4 3 3 3 4 5 5 5 5 5 5 3 4 4 4 4 3 5 3 4 4 5 3 115 13225
50 4 3 3 5 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 105 11025
51 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 3 3 5 4 2 3 4 2 4 2 4 4 108 11664
52 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 121 14641
53 4 4 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 115 13225
54 3 5 3 4 4 3 4 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 3 2 3 4 2 4 4 5 4 103 10609
55 4 5 3 4 3 4 5 4 3 3 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 3 123 15129
56 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 3 1 4 4 4 4 4 4 2 3 3 3 4 4 4 3 5 4 3 100 10000
57 4 4 4 5 4 4 5 4 4 2 5 4 3 4 5 4 2 4 3 4 3 4 5 5 3 4 5 4 5 116 13456
58 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 125 15625
Σ 232 233 227 256 217 222 218 235 231 224 241 240 233 234 245 236 235 233 223 232 224 224 226 238 214 228 224 239 237 6701 777681

Xt Xt2

DATA MENTAH VARIABEL X
Visual Merchandising  (Tampilan Visual)

No. 
Resp.
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NO VARIABEL X VARIABEL Y

1 113 118
2 106 103
3 104 113
4 119 115
5 109 102
6 103 97
7 120 114
8 131 124
9 110 107
10 112 108
11 132 123
12 108 121
13 114 116
14 115 104
15 113 104
16 106 102
17 120 109
18 108 102
19 115 120
20 108 106
21 102 97
22 112 111
23 125 115
24 112 108
25 125 123
26 120 113
27 114 113
28 127 123
29 113 108
30 115 116
31 120 114
32 105 105
33 115 114
34 121 109
35 126 120
36 116 111
37 117 120
38 125 112
39 116 106
40 123 120
41 110 97
42 119 110
43 116 112
44 125 120
45 119 112
46 112 105
47 122 113
48 132 124
49 115 110
50 105 111
51 108 118
52 121 117
53 115 109
54 103 105
55 123 124
56 100 98
57 116 109
58 125 120

JUMLAH 6701 6480

DATA MENTAH
VARIABEL X (VISUAL MERCHANDISING / TAMPILAN VISUAL)

DAN VARIABEL Y (PEMBELIAN IMPULSIF)
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No. Resp X Y X2 Y2 XY

1 113 118 12769 13924 13334
2 106 103 11236 10609 10918
3 104 113 10816 12769 11752
4 119 115 14161 13225 13685
5 109 102 11881 10404 11118
6 103 97 10609 9409 9991
7 120 114 14400 12996 13680
8 131 124 17161 15376 16244
9 110 107 12100 11449 11770
10 112 108 12544 11664 12096
11 132 123 17424 15129 16236
12 108 121 11664 14641 13068
13 114 116 12996 13456 13224
14 115 104 13225 10816 11960
15 113 104 12769 10816 11752
16 106 102 11236 10404 10812
17 120 109 14400 11881 13080
18 108 102 11664 10404 11016
19 115 120 13225 14400 13800
20 108 106 11664 11236 11448
21 102 97 10404 9409 9894
22 112 111 12544 12321 12432
23 125 115 15625 13225 14375
24 112 108 12544 11664 12096
25 125 123 15625 15129 15375
26 120 113 14400 12769 13560
27 114 113 12996 12769 12882
28 127 123 16129 15129 15621
29 113 108 12769 11664 12204
30 115 116 13225 13456 13340
31 120 114 14400 12996 13680
32 105 105 11025 11025 11025
33 115 114 13225 12996 13110
34 121 109 14641 11881 13189
35 126 120 15876 14400 15120
36 116 111 13456 12321 12876
37 117 120 13689 14400 14040
38 125 112 15625 12544 14000
39 116 106 13456 11236 12296
40 123 120 15129 14400 14760
41 110 97 12100 9409 10670
42 119 110 14161 12100 13090
43 116 112 13456 12544 12992
44 125 120 15625 14400 15000
45 119 112 14161 12544 13328
46 112 105 12544 11025 11760
47 122 113 14884 12769 13786
48 132 124 17424 15376 16368
49 115 110 13225 12100 12650
50 105 111 11025 12321 11655
51 108 118 11664 13924 12744
52 121 117 14641 13689 14157
53 115 109 13225 11881 12535
54 103 105 10609 11025 10815
55 123 124 15129 15376 15252
56 100 98 10000 9604 9800
57 116 109 13456 11881 12644
58 125 120 15625 14400 15000

Jumlah 6701 6480 777681 727110 751105

Rekapitulasi Skor Total Instrumen Hasil Penelitian
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Proses Perhitungan Menggambar Grafik Histogram 

1. Menentukan Rentang 
    Rentang = Data terbesar - data terkecil 

= 132 - 100
= 32

2. Banyaknya Interval Kelas (aturan Sturges)
K  = 1 + (3.3) Log n 

= 1 + (3.3) log 58
= 1 + (3.3) 1,7634
= 1 + 5,8193
= 6,82 ( ditetapkan menjadi 7)

3. Panjang Kelas Interval (KI)

32 5
7

100 - 104 99,5 104,5 5 8,6%
105 - 109 9 15,5%
110 - 114 11 19,0%
115 - 119 114,5 14 24,1%
120 - 124 9 15,5%
125 - 129 7 12,1%
130 - 134 129,5 134,5 3 5,2%

58 100%

Visual Merchandising  (Tampilan Visual)

= =

=
Rentang 

P 

4,57

Kelas 

(ditetapkan  menjadi 5)

Frek. 
Absolut Frek. RelatifBatas AtasBatas 

Bawah

114,5109,5

Kelas Interval

109,5104,5

124,5
129,5

Jumlah

119,5

124,5
119,5

                                

                                       

(Aturan Sturgess) 
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1. Menentukan Rentang 
Rentang = Data terbesar - data terkecil 

= 124 - 97
= 27

2. Banyaknya Interval Kelas (aturan Sturges)
K  = 1 + (3.3) Log n 

= 1 + (3.3) log 58
= 1 + (3.3) 1,7634
= 1 + 5,8193
= 6,82 ( ditetapkan menjadi 7)

3. Panjang Kelas Interval (KI)

27 )
7

97 - 100 4 6,9%
101 - 104 6 10,3%
105 - 108 9 15,5%
109 - 112 12 20,7%
113 - 116 11 19,0%
117 - 120 9 15,5%
121 - 124 7 12,1%

58 100,0%

Proses Perhitungan Menggambar Grafik Histogram 
Pembelian Impulsif

Frek. 
Absolut Frek. Relatif

= 3,86

P =

Batas Atas

=

Rentang 
Kelas 

Kelas Interval Batas 
Bawah

(ditetapkan menjadi 4)

96,5

108,5104,5

100,5
104,5100,5

Jumlah

108,5

120,5 124,5
116,5

112,5
116,5
120,5

112,5
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GRAFIK HISTOGRAM 

VARIABEL X (VISUAL MERCHANDISING / TAMPILAN VISUAL) 
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GRAFIK HISTOGRAM 
VARIABEL Y (PEMBELIAN IMPULSIF) 
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No. X Y X - X Y - Y (X - X) ² (Y - Y) ²

1 113 118 -2,53 6,28 6,42 39,39
2 106 103 -9,53 -8,72 90,91 76,11
3 104 113 -11,53 1,28 133,04 1,63
4 119 115 3,47 3,28 12,01 10,73
5 109 102 -6,53 -9,72 42,70 94,56
6 103 97 -12,53 -14,72 157,11 216,80
7 120 114 4,47 2,28 19,94 5,18
8 131 124 15,47 12,28 239,18 150,70
9 110 107 -5,53 -4,72 30,63 22,32

10 112 108 -3,53 -3,72 12,49 13,87
11 132 123 16,47 11,28 271,11 127,15
12 108 121 -7,53 9,28 56,77 86,04
13 114 116 -1,53 4,28 2,35 18,28
14 115 104 -0,53 -7,72 0,29 59,66
15 113 104 -2,53 -7,72 6,42 59,66
16 106 102 -9,53 -9,72 90,91 94,56
17 120 109 4,47 -2,72 19,94 7,42
18 108 102 -7,53 -9,72 56,77 94,56
19 115 120 -0,53 8,28 0,29 68,49
20 108 106 -7,53 -5,72 56,77 32,77
21 102 97 -13,53 -14,72 183,18 216,80
22 112 111 -3,53 -0,72 12,49 0,52
23 125 115 9,47 3,28 89,60 10,73
24 112 108 -3,53 -3,72 12,49 13,87
25 125 123 9,47 11,28 89,60 127,15
26 120 113 4,47 1,28 19,94 1,63
27 114 113 -1,53 1,28 2,35 1,63
28 127 123 11,47 11,28 131,46 127,15
29 113 108 -2,53 -3,72 6,42 13,87
30 115 116 -0,53 4,28 0,29 18,28
31 120 114 4,47 2,28 19,94 5,18
32 105 105 -10,53 -6,72 110,98 45,21
33 115 114 -0,53 2,28 0,29 5,18
34 121 109 5,47 -2,72 29,87 7,42
35 126 120 10,47 8,28 109,53 68,49
36 116 111 0,47 -0,72 0,22 0,52
37 117 120 1,47 8,28 2,15 68,49
38 125 112 9,47 0,28 89,60 0,08
39 116 106 0,47 -5,72 0,22 32,77
40 123 120 7,47 8,28 55,73 68,49
41 110 97 -5,53 -14,72 30,63 216,80
42 119 110 3,47 -1,72 12,01 2,97
43 116 112 0,47 0,28 0,22 0,08
44 125 120 9,47 8,28 89,60 68,49
45 119 112 3,47 0,28 12,01 0,08
46 112 105 -3,53 -6,72 12,49 45,21
47 122 113 6,47 1,28 41,80 1,63
48 132 124 16,47 12,28 271,11 150,70
49 115 110 -0,53 -1,72 0,29 2,97
50 105 111 -10,53 -0,72 110,98 0,52
51 108 118 -7,53 6,28 56,77 39,39
52 121 117 5,47 5,28 29,87 27,83
53 115 109 -0,53 -2,72 0,29 7,42
54 103 105 -12,53 -6,72 157,11 45,21
55 123 124 7,47 12,28 55,73 150,70
56 100 98 -15,53 -13,72 241,32 188,35
57 116 109 0,47 -2,72 0,22 7,42
58 125 120 9,47 8,28 89,60 68,49

Jumlah 6701 6480 3484,43 3137,59

TABEL PERHITUNGAN RATA-RATA, 
VARIANS DAN SIMPANGAN BAKU, VARIABEL X DAN Y
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 1. Rata-rata (X) 1. Rata-rata (Y)

X  = ΣX Y  = ΣY
n n

= 6701 = 6480
58 58

= 115,53 = 111,72

 2. Varians (X) 2. Varians (Y)

S2 = Σ(X-X)2 S2 = Σ(Y-Y)2

n - 1 n - 1
= 3484,43 = 3137,59

57 57
= 61,13 = 55,05

 3. Simpangan Baku (X)  3. Simpangan Baku (Y)

S = S2 S = S2

= 61,13 = 55,05

= 7,82 = 7,42

PERHITUNGAN RATA-RATA, VARIANS DAN SIMPANGAN BAKU 
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GRAFIK PERSAMAAN REGRESI  
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n X Ŷ
1 113 30,77 + 0,70 . 113 109,95
2 106 30,77 + 0,70 . 106 105,04
3 104 30,77 + 0,70 . 104 103,64
4 119 30,77 + 0,70 . 119 114,15
5 109 30,77 + 0,70 . 109 107,15
6 103 30,77 + 0,70 . 103 102,94
7 120 30,77 + 0,70 . 120 114,85
8 131 30,77 + 0,70 . 131 122,56
9 110 30,77 + 0,70 . 110 107,85

10 112 30,77 + 0,70 . 112 109,25
11 132 30,77 + 0,70 . 132 123,26
12 108 30,77 + 0,70 . 108 106,44
13 114 30,77 + 0,70 . 114 110,65
14 115 30,77 + 0,70 . 115 111,35
15 113 30,77 + 0,70 . 113 109,95
16 106 30,77 + 0,70 . 106 105,04
17 120 30,77 + 0,70 . 120 114,85
18 108 30,77 + 0,70 . 108 106,44
19 115 30,77 + 0,70 . 115 111,35
20 108 30,77 + 0,70 . 108 106,44
21 102 30,77 + 0,70 . 102 102,24
22 112 30,77 + 0,70 . 112 109,25
23 125 30,77 + 0,70 . 125 118,36
24 112 30,77 + 0,70 . 112 109,25
25 125 30,77 + 0,70 . 125 118,36
26 120 30,77 + 0,70 . 120 114,85
27 114 30,77 + 0,70 . 114 110,65
28 127 30,77 + 0,70 . 127 119,76
29 113 30,77 + 0,70 . 113 109,95
30 115 30,77 + 0,70 . 115 111,35
31 120 30,77 + 0,70 . 120 114,85
32 105 30,77 + 0,70 . 105 104,34
33 115 30,77 + 0,70 . 115 111,35
34 121 30,77 + 0,70 . 121 115,55
35 126 30,77 + 0,70 . 126 119,06
36 116 30,77 + 0,70 116 112,05
37 117 30,77 + 0,70 117 112,75
38 125 30,77 + 0,70 125 118,36
39 116 30,77 + 0,70 116 112,05
40 123 30,77 + 0,70 . 123 116,96
41 110 30,77 + 0,70 110 107,85
42 119 30,77 + 0,70 119 114,15
43 116 30,77 + 0,70 116 112,05
44 125 30,77 + 0,70 125 118,36
45 119 30,77 + 0,70 119 114,15
46 112 30,77 + 0,70 112 109,25
47 122 30,77 + 0,70 122 116,25
48 132 30,77 + 0,70 132 123,26
49 115 30,77 + 0,70 115 111,35
50 105 30,77 + 0,70 . 105 104,34
51 108 30,77 + 0,70 108 106,44
52 121 30,77 + 0,70 121 115,55
53 115 30,77 + 0,70 115 111,35
54 103 30,77 + 0,70 103 102,94
55 123 30,77 + 0,70 123 116,96
56 100 30,77 + 0,70 100 100,84
57 116 30,77 + 0,70 116 112,05
58 125 30,77 + 0,70 125 118,36

Ŷ  =  30,77 + 0,70 X

^
Tabel Untuk Menghitung Y = a + bX^
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REGRESI Ŷ  =  30,77 + 0,70 X

No. X Y Ŷ (Y - Ŷ) (Y - Ŷ) - (Y - Ŷ) [(Y - Y) - (Y - Ŷ)]²

1 100 98 100,84 -2,84 -2,84 8,060
2 102 97 102,24 -5,24 -5,24 27,46
3 103 97 102,94 -5,94 -5,94 35,30
4 103 105 102,94 2,06 2,06 4,24
5 104 113 103,64 9,36 9,36 87,57
6 105 105 104,34 0,66 0,66 0,43
7 105 111 104,34 6,66 6,66 44,32
8 106 103 105,04 -2,04 -2,04 4,18
9 106 102 105,04 -3,04 -3,04 9,26

10 108 121 106,44 14,56 14,56 211,86
11 108 102 106,44 -4,44 -4,44 19,76
12 108 106 106,44 -0,44 -0,44 0,20
13 108 118 106,44 11,56 11,56 133,52
14 109 102 107,15 -5,15 -5,15 26,48
15 110 107 107,85 -0,85 -0,85 0,72
16 110 97 107,85 -10,85 -10,85 117,64
17 112 108 109,25 -1,25 -1,25 1,56
18 112 111 109,25 1,75 1,75 3,07
19 112 108 109,25 -1,25 -1,25 1,56
20 112 105 109,25 -4,25 -4,25 18,04
21 113 118 109,95 8,05 8,05 64,83
22 113 104 109,95 -5,95 -5,95 35,38
23 113 108 109,95 -1,95 -1,95 3,80
24 114 116 110,65 5,35 5,35 28,63
25 114 113 110,65 2,35 2,35 5,53
26 115 104 111,35 -7,35 -7,35 54,02
27 115 120 111,35 8,65 8,65 74,83
28 115 116 111,35 4,65 4,65 21,63
29 115 114 111,35 2,65 2,65 7,02
30 115 110 111,35 -1,35 -1,35 1,82
31 115 109 111,35 -2,35 -2,35 5,52
32 116 111 112,05 -1,05 -1,05 1,10
33 116 106 112,05 -6,05 -6,05 36,61
34 116 112 112,05 -0,05 -0,05 0,00
35 116 109 112,05 -3,05 -3,05 9,30
36 117 120 112,75 7,25 7,25 52,55
37 119 115 114,15 0,85 0,85 0,72
38 119 110 114,15 -4,15 -4,15 17,24
39 119 112 114,15 -2,15 -2,15 4,63
40 120 114 114,85 -0,85 -0,85 0,73
41 120 109 114,85 -5,85 -5,85 34,26
42 120 113 114,85 -1,85 -1,85 3,43
43 120 114 114,85 -0,85 -0,85 0,73
44 121 109 115,55 -6,55 -6,55 42,95
45 121 117 115,55 1,45 1,45 2,09
46 122 113 116,25 -3,25 -3,25 10,59
47 123 120 116,96 3,04 3,04 9,27
48 123 124 116,96 7,04 7,04 49,63
49 125 115 118,36 -3,36 -3,36 11,27
50 125 123 118,36 4,64 4,64 21,56
51 125 112 118,36 -6,36 -6,36 40,41
52 125 120 118,36 1,64 1,64 2,70
53 125 120 118,36 1,64 1,64 2,70
54 126 120 119,06 0,94 0,94 0,89
55 127 123 119,76 3,24 3,24 10,51
56 131 124 122,56 1,44 1,44 2,07
57 132 123 123,26 -0,26 -0,26 0,07
58 132 124 123,26 0,74 0,74 0,55

Jumlah 6701 6480 0,00 1426,78

TABEL PERHITUNGAN RATA-RATA, VARIANS DAN SIMPANGAN BAKU 
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PERHITUNGAN NORMALITAS GALAT TAKSIRAN Y ATAS X
Ŷ  =  30,77 + 0,70 X

1 -10,85 -10,85 -2,168 0,4846 0,015 0,0172 0,0018
2 -7,35 -7,35 -1,469 0,4279 0,072 0,0345 0,0376
3 -6,55 -6,55 -1,310 0,4032 0,097 0,0517 0,0451
4 -6,36 -6,36 -1,271 0,3980 0,102 0,0690 0,0330
5 -6,05 -6,05 -1,209 0,3849 0,115 0,0862 0,0289
6 -5,95 -5,95 -1,189 0,3810 0,119 0,1034 0,0156
7 -5,94 -5,94 -1,187 0,3810 0,119 0,1207 0,0017
8 -5,85 -5,85 -1,170 0,3770 0,123 0,1379 0,0149
9 -5,24 -5,24 -1,047 0,3508 0,149 0,1552 0,0060
10 -5,15 -5,15 -1,028 0,3461 0,154 0,1724 0,0185
11 -4,44 -4,44 -0,888 0,3106 0,189 0,1897 0,0003
12 -4,25 -4,25 -0,849 0,2996 0,200 0,2069 0,0065
13 -4,15 -4,15 -0,830 0,2939 0,206 0,2241 0,0180
14 -3,36 -3,36 -0,671 0,2486 0,251 0,2414 0,0100
15 -3,25 -3,25 -0,651 0,2422 0,258 0,2586 0,0008
16 -3,05 -3,05 -0,610 0,2258 0,274 0,2759 0,0017
17 -3,04 -3,04 -0,608 0,2258 0,274 0,2931 0,0189
18 -2,84 -2,84 -0,567 0,2123 0,288 0,3103 0,0226
19 -2,35 -2,35 -0,470 0,1772 0,323 0,3276 0,0048
20 -2,15 -2,15 -0,430 0,1664 0,334 0,3448 0,0112
21 -2,04 -2,04 -0,408 0,1554 0,345 0,3621 0,0175
22 -1,95 -1,95 -0,389 0,1480 0,352 0,3793 0,0273
23 -1,85 -1,85 -0,370 0,1443 0,356 0,3966 0,0409
24 -1,35 -1,35 -0,270 0,1026 0,397 0,4138 0,0164
25 -1,25 -1,25 -0,249 0,0948 0,405 0,4310 0,0258
26 -1,25 -1,25 -0,249 0,0948 0,405 0,4483 0,0431
27 -1,05 -1,05 -0,210 0,0793 0,421 0,4655 0,0448
28 -0,85 -0,85 -0,171 0,0675 0,433 0,4828 0,0503
29 -0,85 -0,85 -0,171 0,0675 0,433 0,5000 0,0675
30 -0,85 -0,85 -0,169 0,0636 0,436 0,5172 0,0808
31 -0,44 -0,44 -0,089 0,0319 0,468 0,5345 0,0664
32 -0,26 -0,26 -0,052 0,0199 0,480 0,5517 0,0716
33 -0,05 -0,05 -0,010 0,0040 0,496 0,5690 0,0730
34 0,66 0,66 0,131 0,0517 0,552 0,5862 0,0345
35 0,74 0,74 0,148 0,0557 0,556 0,6034 0,0477
36 0,85 0,85 0,169 0,0636 0,564 0,6207 0,0571
37 0,94 0,94 0,188 0,0714 0,571 0,6379 0,0665
38 1,44 1,44 0,288 0,1103 0,610 0,6552 0,0449
39 1,45 1,45 0,289 0,1103 0,610 0,6724 0,0621
40 1,64 1,64 0,328 0,1255 0,626 0,6897 0,0642
41 1,64 1,64 0,328 0,1255 0,626 0,7069 0,0814
42 1,75 1,75 0,350 0,1368 0,637 0,7241 0,0873
43 2,06 2,06 0,412 0,1591 0,659 0,7414 0,0823
44 2,35 2,35 0,470 0,1772 0,677 0,7586 0,0814
45 2,65 2,65 0,530 0,1985 0,699 0,7759 0,0774
46 3,04 3,04 0,609 0,2258 0,726 0,7931 0,0673
47 3,24 3,24 0,648 0,2389 0,739 0,8103 0,0714
48 4,64 4,64 0,928 0,3212 0,821 0,8276 0,0064
49 4,65 4,65 0,929 0,3212 0,821 0,8448 0,0236
50 5,35 5,35 1,070 0,3554 0,855 0,8621 0,0067
51 6,66 6,66 1,331 0,4082 0,908 0,8793 0,0289
52 7,04 7,04 1,408 0,4192 0,919 0,8966 0,0226
53 7,25 7,25 1,449 0,4251 0,925 0,9138 0,0113
54 8,05 8,05 1,609 0,4452 0,945 0,9310 0,0142
55 8,65 8,65 1,729 0,4573 0,957 0,9483 0,0090
56 9,36 9,36 1,870 0,4693 0,969 0,9655 0,0038
57 11,56 11,56 2,310 0,4893 0,989 0,9828 0,0065
58 14,56 14,56 2,909 0,4981 0,998 1,0000 0,0019

Dari perhitungan, didapat  nilai L hitung  terbesar = 0,0873
L tabel untuk n = 58 dengan taraf signifikan 0,05 adalah 0,11634. Lhitung < Ltabel. Dengan demikian 
dapat disimpulkan data berdistribusi Normal. 

S(zi) |F(zi) - S(zi)|No. (Y - Ŷ) (Y - Ŷ) - (Y - Ŷ) Zi Zt F(zi)

^
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nK
1 I 1 100 98 9604 9800
2 II 1 102 97 9409 9894
3 2 103 97 9409 9991 20434 202 40804 20.402,00 32,00
4 103 105 11025 10815
5 IV 1 104 113 12769 11752
6 2 105 105 11025 11025 23346 216 46656 23328 18
7 105 111 12321 11655
8 2 106 103 10609 10918 21013 205 42025 21012,5 0,5
9 106 102 10404 10812
10 4 108 121 14641 13068 50205 447 199809 49.952,25 252,75
11 108 102 10404 11016
12 108 106 11236 11448
13 108 118 13924 12744
14 VIII 1 109 102 10404 11118
15 2 110 107 11449 11770 20858 204 41616 20.808,00 50,00
16 110 97 9409 10670
17 4 112 108 11664 12096 46674 432 186624 46.656,00 18,00
18 112 111 12321 12432
19 112 108 11664 12096
20 112 105 11025 11760
21 3 113 118 13924 13334 36404 330 108900 36.300,00 104,00
22 113 104 10816 11752
23 113 108 11664 12204
24 2 114 116 13456 13224 26225 229 52441 26.220,50 4,50
25 114 113 12769 12882
26 6 115 104 10816 11960 75649 673 452929 75.488,17 160,83
27 115 120 14400 13800
28 115 116 13456 13340
29 115 114 12996 13110
30 115 110 12100 12650
31 115 109 11881 12535
32 4 116 111 12321 12876 47982 438 191844 47.961,00 21,00
33 116 106 11236 12296
34 116 112 12544 12992
35 116 109 11881 12644
36 XV 1 117 120 14400 14040
37 3 119 115 13225 13685 37869 337 113569 37.856,33 12,67
38 119 110 12100 13090
39 119 112 12544 13328
40 4 120 114 12996 13680 50642 450 202500 50.625,00 17,00
41 120 109 11881 13080
42 120 113 12769 13560
43 120 114 12996 13680
44 2 121 109 11881 13189 25570 226 51076 25.538,00 32,00
45 121 117 13689 14157
46 XIX 1 122 113 12769 13786
47 2 123 120 14400 14760 29776 244 59536 29.768,0 8,00
48 123 124 15376 15252
49 5 125 115 13225 14375 69698 590 348100 69.620,0 78,00
50 125 123 15129 15375
51 125 112 12544 14000
52 125 120 14400 15000
53 125 120 14400 15000
54 XXII 1 126 120 14400 15120
55 XXIII 1 127 123 15129 15621
56 XXIV 1 131 124 15376 16244
57 2 132 123 15129 16236 30505 247 61009 30.504,5 0,50
58 132 124 15376 16368

Σ 25 58 6701 6480 727110 751105 809,75

    

XVI

III

V

VI

VII

IX

X

XI

XII

XIII

XIV

XVII

XVIII

XX

XXI

XXV
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Skor Dimensi = 

Pencahayaan 4 Soal 232+217+233+226 16,34%
4

227

Audio Visual 3 Soal 233+234+231 16,75%
3

232,67
POP Materials 2 Soal 501 17,42%

2
242

Furniture 5 Soal 227+222+224+240+224 16,37%
5

227,4
9 Soal 241+245+236+235+

232+238+239+233+237 17,08%
9

237,33
6 Soal 218+235+223+224+214+224

6 16,05%

223
Total Skor 1389,40 100%

Dari hasil perhitungan, keenam dimensi tersebut memiliki kontribusi yang relatif seimbang.   
Dimensi POP materials  memiliki pengaruh yang cukup besar dalam proses pembentukkan 
visual merchandising  (tampilan visual).

SKOR DIMENSI DOMINAN VARIABEL X

Desain Interior

Dimensi

Visual Merchandising  (Tampilan Visual)

Jumlah Soal Skor Persentase

Signage  (Tanda 
Petunjuk)

Banyaknya soal dimensi
Jumlah skor butir tiap soal dimensi
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Skor Indikator = Jumlah skor butir tiap soal indikator
        Banyaknya soal indikator

Pencahayaan 2 Soal 232+226 8,26%
2

229
2 Soal 217+233 8,11%

2

225
Audio Visual Instore Radio 2 Soal 233+231 8,36%

2
232

TV Plasma 1 Soal 234 8,44%
1

234
POP Materials 2 Soal 256+228 8,73%

2

242

Furniture Meja 2 Soal 227+224 8,1%
2

225,5
3 Soal 222+240+224

3 8,24%
228,67

2 Soal 241+232 8,53%
2

236,5

Facilities 3 Soal 236+235+239 8,53%
3

236,67

Diskon 4 Soal 245+233+238+237 8,6%
4

238,25
Sampel Produk

Desain Interior 3 Soal 218+214+224 7,88%
3

218,67
Giant Display 3 Soal 235+223+224 8,20%

3
227,33

Total Skor 2773,58 100%

Penitipan Barang

Bagian Pelayanan 
Informasi

Spotlight  (Lampu 
Sorot)

Cut Boxes Display

Signage  (Tanda 
Petunjuk)

Promotional 
Signage

Various Product 
Section

Jumlah Soal

Gondola/Rak 
Barang

Shelf talker (Papan 
iklan yang dipasang 

di  rak produk)

Visual Merchandising  (Tampilan Visual)

SkorDimensi Indikator Sub Indikator Persentase

Fixture Light 
(lampu pada 

perlengkapan / rak)

SKOR INDIKATOR DOMINAN VARIABEL X

Petunjuk Jenis 
Barang
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Skor Sub Indikator = Jumlah skor butir tiap soal sub indikator
        Banyaknya soal sub indikator

Pencahayaan

Audio Visual Instore Radio 

TV Plasma

POP Materials

Furniture Meja

Gondola/Rak Barang

2 Soal 241+232 100,00%
2

Ʃ = 236,5 236,5

Facilities 2 Soal 236+239 50,26%
Ʃ = 472,5 2

237,5

1 Soal 235 49,74%
1

235

Diskon 3 soal 720 50,74%
3

Ʃ = 473 240
Sampel Produk 1 Soal 233 49,26%

1
233

Desain Interior Cut Boxes Display
Giant Display

SKOR SUB INDIKATOR DOMINAN VARIABEL X
Visual Merchandising  (Tampilan Visual)

Dimensi Indikator Sub Indikator Jumlah 
Soal Skor Persentase

Spotlight  (Lampu 
Sorot)

Fixture Light ( lampu 
pada perlengkapan / 

Shelf talker (Papan 
iklan yang dipasang 

di  rak produk

Signage  (Tanda 
Petunjuk)

Various Product 
Section

Petunjuk Jenis 
Barang

Penitipan Barang

Bagian Pelayanan 
Informasi

Promotional Signage
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TTABEL PENENTUAN JUMLAH SAMPEL DARI POPULASI TERTENTU 
DENGAN TARAF KESALAHAN, 1, 5, DAN 10 % 

        

N 
Siginifikasi 

N 
Siginifikasi 

1% 5% 10% 1% 5% 10% 
10 10 10 10 280 197 155 138 
15 15 14 14 290 202 158 140 
20 19 19 19 300 207 161 143 
25 24 23 23 320 216 167 147 
30 29 28 28 340 225 172 151 
35 33 32 32 360 234 177 155 
40 38 36 36 380 242 182 158 
45 42 40 39 400 250 186 162 
50 47 44 42 420 257 191 165 
55 51 48 46 440 265 195 168 
60 55 51 49 460 272 198 171 
65 59 55 53 480 279 202 173 
70 63 58 56 500 285 205 176 
75 67 62 59 550 301 213 182 
80 71 65 62 600 315 221 187 
85 75 68 65 650 329 227 191 
90 79 72 68 700 341 233 195 
95 83 75 71 750 352 238 199 
100 87 78 73 800 363 243 202 
110 94 84 78 850 373 247 205 
120 102 89 83 900 382 251 208 
130 109 95 88 950 391 255 211 
140 116 100 92 1000 399 258 213 
150 122 105 97 1100 414 265 217 
160 129 110 101 1200 427 270 221 
170 135 114 105 1300 440 275 224 
180 142 119 108 1400 450 279 227 
190 148 123 112 1500 460 283 229 
200 154 127 115 1600 469 286 232 
210 160 131 118 1700 477 289 234 
220 165 135 122 1800 485 292 235 
230 171 139 125 1900 492 294 237 
240 176 142 127 2000 498 297 238 
250 182 146 130 2200 510 301 241 
260 187 149 133 2400 520 304 243 
270 192 152 135 2600 529 307 245 
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Lampiran 48 

Tabel Nilai-nilai r Product Moment dari Pearson

5% 1% 5% 1% 5% 1%
3 0,997 0,999 26 0,388 0,496 55 0,266 0,345
4 0,950 0,990 27 0,381 0,487 60 0,254 0,330
5 0,878 0,959 28 0,374 0,478 65 0,244 0,317
6 0,811 0,917 29 0,367 0,470 70 0,235 0,306
7 0,754 0,874 30 0,361 0,463 75 0,227 0,296
8 0,707 0,834 31 0,355 0,456 80 0,220 0,286
9 0,666 0,798 32 0,349 0,449 85 0,213 0,278

10 0,632 0,765 33 0,344 0,442 90 0,207 0,270
11 0,602 0,735 34 0,339 0,436 95 0,202 0,263
12 0,576 0,708 35 0,334 0,430 100 0,194 0,256
13 0,553 0,684 36 0,329 0,424 125 0,176 0,230
14 0,532 0,661 37 0,325 0,418 150 0,159 0,210
15 0,514 0,641 38 0,320 0,413 175 0,148 0,194
16 0,497 0,623 39 0,316 0,408 200 0,138 0,181
17 0,482 0,606 40 0,312 0,403 300 0,113 0,148
18 0,463 0,590 41 0,308 0,398 400 0,098 0,128
19 0,456 0,575 42 0,304 0,393 500 0,088 0,115
20 0,444 0,561 43 0,301 0,389 600 0,080 0,105
21 0,433 0,549 44 0,297 0,384 700 0,074 0,097
22 0,423 0,537 45 0,294 0,380 800 0,070 0,091
23 0,413 0,526 46 0,291 0,376 900 0,065 0,086
24 0,404 0,515 47 0,288 0,372 1000 0,062 0,081
25 0,396 0,505 48 0,284 0,368

49 0,281 0,364
50 0,279 0,361

Sumber : Conover, W.J., Practical Nonparametric Statistics , John Wiley & Sons, Inc., 1973

Taraf Signifikan Taraf Signifikan Taraf SignifikanN N N
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Lampiran 49 

Nilai Kritis L untuk Uji Lilliefors

Ukuran Taraf Nyata (α)
Sampel 0,01 0,05 0,10 0,15 0,20
n = 4 0,417 0,381 0,352 0,319 0,300

5 0,405 0,337 0,315 0,299 0,285
6 0,364 0,319 0,294 0,277 0,265
7 0,348 0,300 0,276 0,258 0,247
8 0,331 0,285 0,261 0,244 0,233
9 0,311 0,271 0,249 0,233 0,223

10 0,294 0,258 0,239 0,224 0,215
11 0,284 0,249 0,230 0,217 0,206
12 0,275 0,242 0,223 0,212 0,199
13 0,268 0,234 0,214 0,202 0,190
14 0,261 0,227 0,207 0,194 0,183
15 0,257 0,220 0,201 0,187 0,177
16 0,250 0,213 0,195 0,182 0,173
17 0,245 0,206 0,289 0,177 0,169
18 0,239 0,200 0,184 0,173 0,166
19 0,235 0,195 0,179 0,169 0,163
20 0,231 0,190 0,174 0,166 0,160
25 0,200 0,173 0,158 0,147 0,142
30 0,187 0,161 0,144 0,136 0,131

n > 30 1,031 0,886 0,805 0,768 0,736
n n n n n

Sumber : Conover, W.J., Practical Nonparametric Statistics , John Wiley & Sons, Inc., 1973
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Lampiran 50 

Tabel Kurva Normal Persentase
Daerah Kurva Normal 
dari 0 sampai z

Z 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9
0,0 0000 0040 0080 0120 0160 0199 0239 0279 0319 0359
0,1 0398 0438 0478 0517 0557 0596 0636 0675 0714 0753
0,2 0793 0832 0871 0910 0948 0987 1026 1064 1103 1141
0,3 1179 1217 1255 1293 1331 1368 1406 1443 1480 1517
0,4 1554 1591 1628 1664 1700 1736 1772 1808 1844 1879

0,5 1915 1950 1985 2019 2054 2088 2123 2157 2190 2224
0,6 2258 2291 2324 2357 2389 2422 2454 2486 2518 2549
0,7 2580 2612 2642 2673 2704 2734 2764 2794 2823 2852
0,8 2881 2910 2939 2967 2996 3023 3051 3078 3106 3133
0,9 3159 3186 3212 3238 3264 3289 3315 3340 3365 3389

1,0 3413 3438 3461 3485 3508 3531 3554 3577 3599 3621
1,1 3643 3665 3686 3708 3729 3749 3770 3790 3810 3830
1,2 3849 3869 3888 3907 3925 3944 3962 3980 3997 4015
1,3 4032 4049 4066 4082 4099 4115 4131 4147 4162 4177
1,4 4192 4207 4222 4236 4251 4265 4279 4292 4306 4319

1,5 4332 4345 4357 4370 4382 4394 4406 4418 4429 4441
1,6 4452 4463 4474 4484 4495 4505 4515 4525 4535 4545
1,7 4554 4564 4573 4582 4591 4599 4608 4616 4625 4633
1,8 4641 4649 4656 4664 4671 4678 4688 4693 4699 4706
1,9 4713 4719 4726 4732 4738 4744 4750 4756 4761 4767

2,0 4772 4778 4783 4788 4793 4798 4803 4808 4812 4817
2,1 4821 4826 4830 4834 4838 4842 4846 4850 4854 4857
2,2 4861 4864 4868 4871 4875 4878 4881 4884 4887 4899
2,3 4893 4896 4898 4901 4904 4906 4909 4911 4913 4936
2,4 4918 4920 4922 4925 4927 4929 4931 4932 4934 4936

2,5 4938 4940 4941 4943 4945 4946 4948 4949 4951 4952
2,6 4953 4955 4956 4957 4959 4960 4961 4962 4963 4964
2,7 4965 4956 4967 4968 4969 4970 4971 4972 4973 4974
2,8 4974 4975 4976 4977 4977 4978 4979 4979 4980 4981
2,9 4981 4382 4982 4983 4984 4984 4985 4985 4986 4986

3,0 4987 4987 4987 4988 4988 4989 4989 4989 4990 4990
3,1 4990 4991 4991 4991 4992 4992 4992 4992 4993 4993
3,2 4993 4993 4994 4994 4994 4994 4994 4995 4995 4995
3,3 4995 4995 4995 4996 4996 4996 4996 4996 4996 4997
3,4 4997 4997 4997 4997 4997 4997 4997 4997 4997 4998

3,5 4998 4998 4998 4998 4998 4998 4998 4998 4998 4998
3,6 4998 4998 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999
3,7 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999
3,8 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999 4999
3,9 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000

Sumber : Theory and Problems of Statistics, Spiegel, M.R., Ph.D., Schoum Publishing Co., New York, 1961

0 z
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Lampiran 51 

Nilai Persentil untuk Distribusi t
ν = dk
(Bilangan Dalam Badan Daftar Menyatakan tp)

ν t0,995 t0,99 t0,975 t0,95 t0,90 t0,80 t0,75 t0,70 t0,60 t0,55

1 63,66 31,82 12,71 6,31 3,08 1,376 1,000 0,727 0,325 0,518
2 9,92 6,96 4,30 2,92 1,89 1,061 0,816 0,617 0,289 0,142
3 5,84 4,54 3,18 2,35 1,64 0,978 0,765 0,584 0,277 0,137
4 4,60 3,75 2,78 2,13 1,53 0,941 0,744 0,569 0,271 0,134
5 4,03 3,36 2,57 2,02 1,48 0,920 0,727 0,559 0,267 0,132
6 3,71 3,14 2,45 1,94 1,44 0,906 0,718 0,553 0,265 0,131
7 3,50 3,00 2,36 1,90 1,42 0,896 0,711 0,519 0,263 0,130
8 3,36 2,90 2,31 1,86 1,40 0,889 0,706 0,516 0,262 0,130
9 3,25 2,82 2,26 1,83 1,38 0,883 0,703 0,513 0,261 0,129

10 3,17 2,76 2,23 1,81 1,37 0,879 0,700 0,542 0,260 0,129
11 3,11 2,72 2,20 1,80 1,36 0,876 0,697 0,540 0,260 0,129
12 3,06 2,68 2,18 1,78 1,36 0,873 0,695 0,539 0,259 0,128
13 3,01 2,65 2,16 1,77 1,35 0,870 0,694 0,538 0,259 0,128
14 2,98 2,62 2,14 1,76 1,34 0,888 0,692 0,537 0,258 0,128
15 2,95 2,60 2,13 1,75 1,34 0,866 0,691 0,536 0,258 0,128
16 2,92 2,58 2,12 1,75 1,34 0,865 0,690 0,535 0,258 0,128
17 2,90 2,57 2,11 1,74 1,33 0,863 0,890 0,534 0,257 0,128
18 2,88 2,55 2,10 1,73 1,33 0,862 0,688 0,534 0,257 0,127
19 2,86 2,54 2,09 1,73 1,33 0,861 0,688 0,532 0,257 0,127
20 2,84 2,53 2,09 1,72 1,32 0,860 0,687 0,533 0,257 0,127
21 0,83 2,52 2,08 1,72 1,32 0,859 0,686 0,532 0,257 0,127
22 2,82 2,51 2,07 1,72 1,32 0,858 0,686 0,532 0,256 0,127
23 2,81 2,50 2,07 1,71 1,32 0,858 0,685 0,532 0,256 0,127
24 2,80 2,49 2,06 1,71 1,32 0,857 0,685 0,531 0,256 0,127
25 2,79 2,48 2,06 1,71 1,32 0,856 0,684 0,531 0,256 0,127
26 2,78 2,48 2,06 1,71 1,32 0,856 0,684 0,531 0,256 0,127
27 2,77 2,47 2,05 1,70 1,31 0,855 0,684 0,531 0,256 0,127
28 2,76 2,47 2,05 1,70 1,31 0,855 0,683 0,530 0,256 0,127
29 2,76 2,46 2,04 1,70 1,31 0,854 0,683 0,530 0,256 0,127
30 2,75 2,46 2,04 1,70 1,31 0,854 0,683 0,530 0,256 0,127
40 2,70 2,42 2,02 1,68 1,30 0,854 0,681 0,529 0,255 0,126
60 2,66 2,39 2,00 1,67 1,30 0,848 0,679 0,527 0,254 0,126

120 2,62 2,36 1,98 1,66 1,29 0,845 0,677 0,526 0,254 0,126
2,58 2,33 1,96 1,645 1,28 0,842 0,674 0,521 0,253 0,126

Sumber : Statistical Tables for Biological, Agricultural and Medical Research, Fisher, R.Y., dan Yates F
  Table III. Oliver & Boyd, Ltd., Ediaburgh

tν
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DATA WARGA RT 04 RW 010 KELURAHAN CIRACAS  

KECAMATAN CIRACAS  JAKARTA TIMUR 

(UJI COBA) 

NO NAMA WARGA 
1 Srihastuti 
2 Hj. Sartinah 
3 Hikmahyanti 
4 Endang Triani 
5 Fitria Marie Zeinsyah 
6 Sulyanti 
7 Nunung 
8 Astriani 
9 Liningsih 
10 Anita Setyawati 
11 Puji Lestari 
12 Dwi Wulandari 
13 Iis Sopiah 
14 Sri Mulyani 
15 Diah Ayu P.H 
16 Umi Lestari 
17 Junaenah 
18 Yusrina 
19 Rita Aprilia 
20 Siti Sa’adah 
21 Tri Hastuti 
22 Sriwahyuni 
23 Siti Komalasari 
24 Puji Larasati 
25 Elis Rohayati 
26 Reni Septiani 
27 Latifah 
28 Julianti 
29 Puji Astuti 
30 Indah Ratna Sari 

 

Lampiran 53 
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DATA WARGA RT 03 dan RT 05 RW 010 KELURAHAN CIRACAS 

KECAMATAN CIRACAS JAKARTA TIMUR 

 (UJI FINAL)          

                  Warga RT. 03                Warga RT. 05 

 

No Nama Warga 
1 Hj. Sulastri 
2 Nurhasanah 
3 Dyan S.F 
4 Desi Hidayanti 
5 Muryati 
6 Rosita 
7 Lulu Alifiyah 
8 Zulaehah 
9 Putri Ekawati 
10 Tri Wulandari 
11 Novita Sari 
12 Andita Putri 
13 Dina Aulia 
14 Rizki Febriyanti 
15 Susan Pardede 
16 Apriliyanti 
17 Titin S 
18 Siti Fatimah 
19 Rusanah 
20 Anita Susilowati 
21 Lutfiah 
22 Fitri Hastuti 
23 Riska Aprilianti 
24 Lilis Suryani 
25 Tri Lestari 
26 Apriyani Agustin 
27 Tuti Hartati 
28 Ribka Gloria 

No Nama Warga 
1 Dewi Mintarsih 
2 Ida Farida 
3 Siska Sulistyawati 
4 Muhini 
5 Samiyem 
6 Ambarwati 
7 Astuti Awaliyah 
8 Suhaermi 
9 Dewi Fitriana 
10 Zana Rusanah 
11 Maryani 
12 Halimah 
13 Sri Lestari 
14 Mila Septiandini 
15 Winarmi 
16 Dwita Anggraini 
17 Nurul Indriyani 
18 Susilowati 
19 Yunita Wulansari 
20 Sumiyati 
21 Nurul Ardina 
22 Dwi Ayumiyani 
23 Lusiana  
24 Kartika Sukmawati 
25 Yosepha 
26 Rusnah 
27 Winda Aprilia 
28 Laksmita  
29 Wartati 
30 Elis Sukaesih 

Lampiran 54 
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 Peneliti dilahirkan di provinsi DKI Jakarta 

tepatnya di Jakarta Timur pada tanggal 1 

Agustus 1993 dari kedua pasangan Tukiyo dan 

Samiyem. Peneliti merupakan anak sulung dari 3 

bersaudara. Peneliti menamatkan jenjang 

pendidikan Sekolah Dasar di SDN Batu Ampar 

10 Jakarta pada tahun 1999 dan lulus pada tahun 

2005. Kemudian melanjutkan pendidikan di 

SMP Negeri 20 Jakarta Timur dan lulus pada 

tahun 2008. Setelah itu peneliti melanjutkan pendidikannya di SMK Negeri 51 

Jakarta Timur dan tamat pada tahun 2011. Setelah lulus SMK, peneliti diterima di 
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perkuliahan peneliti telah banyak melaksanakan kegiatan seperti, Praktek Kerja 
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