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ABSTRAK 

ANALISIS PENGARUH PROMOSI BUBBLE WRAP DAN POTONGAN HARGA 

TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN 

Studi Kasus Store Uniqlo di Yogyakarta 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh iklan dan potongan 

harga terhadap minat beli konsumen di store Uniqlo di Yogyakarta. Responden dalam 

penelitian ini adalah konsumen yang pernah berkunjung atau membeli produk Uniqlo. 

Jumlah responden yang digunakan pada penelitian ini berjumlah 120 orang. Teknik 

pengambilan data yang digunakan adalah metode purposive sampling dengan alat bantu 

kuesioner yang disebarkan melalui google form. Pengujian data menggunakan teknik 

analisis regresi berganda. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel independen 

yaitu promosi bubble wrap (X1) dan variabel potongan harga (X2) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel dependen yaitu minat beli konsumen (Y).  

Kata kunci: iklan, potongan harga, minat beli 

  



 

 

ABSTRACT 

 

ANALISSIS PENGARUH PROMOSI BUBBLE WRAP DAN POTONGAN HARGA 

TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN 

 

Study Kasus Store Uniqlo di Yogyakarta 

 

This researh aims to know about influence of advertising and discounts on purchase 

intention of concumer at Uniqlo’s store in Yogyakarta. The respondent in this research is 

consumer that has visiting or shopping at Uniqlo. Respondent total in this research is 120 

people. The data collection used is purposive sampling with questionnaire as tools that 

spread with google form. Data analysis used is a multiple regression analysis. The 

research result show that the independent variable advertising (X1) and discounts (X2) had 

positive and significant influence toward consumer interest buying. Advertising influence 

interest buying by concumer is 65.9%. 

 

Keyword: advertising, discounts, buying interest 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB I PENDAHULUAN 

1.1 LATAR BELAKANG 

Globalisasi yang pesat saat ini menjadikan para pencipta fashion tidak lagi hanya melirik 

sektor wanita saja. Salah satu akibat yang ditimbulkan oleh globalisasi sekarang adalah 

adanya kesetaraan gender antara pria wanita, termasuk dalam dunia fashion. Banyak 

perusahaan-perusahaan fashion mulai menciptakan produk untuk pria yang tidak kalah 

dengan produk fashion wanita. 

Disamping menciptakan produk, perusahaan juga harus mendistribusikan atau 

memasarkan produk mereka agar dikenal oleh masyarakat luas. Keberhasilan pemasar 

tergantung bagaimana ia dapat memahami permintaan pasar serta dapat menyusun strategi 

yang baik dan tepat untuk memasarkan produknya. Strategi tersebut terdapat di dalam 

unsur-unsur bauran pemasaran (marketing mix) seperti, promosi atau promotion, produk 

atau product, harga atau price dan distribusi atau distribution. Salah satu unsur bauran 

pemasaran adalah promosi. Promosi yang dapat dilakukan oleh pemasar adalah 

pengiklanan (iklan). Iklan sendiri merupakan strategi yang dapat digunakan oleh 

perusahaan yang bertujuan untuk mengenalkan produk dan/atau jasa kepada masyarakat 

atau calon konsumen. Selain itu, iklan juga dapat digunakan untuk berkomunikasi antara 

perusahaan dan konsumen.  

Selain pengiklanan, perusahaan juga dapat menggunakan promosi penjualan. 

Promosi penjualan merupakan promosi yang dilakukan oleh perusahaan yang bertujuan 

PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

repository.stieykpn.ac.id 



 

 

untuk menarik minat beli konsumen. Salah satu bentuk promosi penjualan adalah potongan 

harga. Banyak konsumen yang tertarik atau mulai menunjukkan minat untuk membeli suatu 

produk jika perusahaan memberikan potongan harga terhadap produk tersebut. 

Minat beli sendiri merupakan niat yang ditunjukkan oleh konsumen dalam membeli 

sebuah produk. Tingginya tingkat minat beli oleh konsumen membuktikan tingginya 

tingkat kepuasan konsumen terhadap sebuah produk. Keputusan konsumen untuk membeli 

product terjadi jika konsumen sudah mencoba produk, setelah itu mulai timbul rasa 

terhadap produk. Konsumen menyukai product tersebut dikarenakan persepsi konsumen 

yang baik terhadap kualitas yang dimiliki oleh produk, atau mungkin juga karena produk 

dibeli sesuai dengan keinginan konsumen untuk memenuhi kebutuhan konsumen.  

1.2 RUMUSAN MASALAH 

Sesuai dengan latar belakang masalah yang telah dijelaskan di atas, berikut ini beberapa 

perumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Apakah ada pengaruh promosi bubble wrap terhadap minat beli konsumen yang 

berkunjung di store UNIQLO di Yogyakarta. 

2. Apakah ada pengaruh potongan harga terhadap minat beli konsumen yang pernah 

berkunjung di store UNIQLO di Yogyakarta. 

1.3 TUJUAN PENELITIAN 

Di bawah ini merupakan beberapa tujuan dalam penelitian, yaitu: 

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi bubble wrap terhadap minat beli konsumen. 
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2. Untuk mengetahui pengaruh potongan harga terhadap minat beli konsumen. 

BAB II TINJAUAN TEORI 

2.1 Definisi Pemasaran 

Pemasaran merupakan suatu strategi yang dapat dilakukan oleh pemasar atau perusahaan 

untuk mengenalkan serta mendistribusikan produknya agar dapat dikenal oleh konsumen 

serta dapat menarik perhatian konsumen, sehingga konsumen berniat untuk membeli 

produk tersebut. Menurut Putra et al (2016), pemasaran adalah kegiatan yang dilakukan 

produsen dimana kegiatan tersebut bertujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen serta 

menjalin hubungan yang menguntungkan dengan konsumen tersebut. 

2.2 Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan cara yang dapat digunakan oleh pemasar untuk 

mendistribusikan produk yang dapat menjangkau target pasar. Strategi pemasaran 

dibutuhkan oleh perusahaan agar perusahaan dapat bertahan dan bersaing dengan pesaing 

lainnya di industri yang sama. Strategi pemasaran juga dapat menjadi acuan bagi 

perusahaan dalam mewujudkan tujuan perusahaan yaitu melakukan penjualan untuk 

mendapatkan keuntungan.  

2.3 Bauran Pemasaran 

Langkah penting dalam melakukan pemasaran yang baik adalah memilih strategi 

pemasaran yang tepat dan sesuai dalam menciptakan bauran pemasaran Menurut Kotler dan 
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Keller (2007) bauran pemasaran yaitu strategi yang terdiri: produk (product), harga (price), 

promosi (promotion) dan distribusi (distribution) yang dilakukan oleh perusahan untuk 

mencapai tujuan perusahaan. 

2.4 Promotion (Promosi) 

Promosi adalah sebuah sebuah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan yang bertujuan 

untuk mengenalkan produk dan menarik minat beli konsumen. Kotler (2000) 

mengemukakan bahwa promosi adalah proses strategi yang dilakukan oleh perusahaan 

sebagai cara berkomunikasi dengan konsumen. Promosi sendiri merupakan aktivitas 

pemasaran yang menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk konsumen agar 

konsumen mau membeli dan loyal terhadap produk yang dipromosikan.  

2.5 Periklanan (Advertising) 

Iklan adalah promosi yang dilakukan oleh perusahaan melalui berbagai media dengan 

mengeluarkan biaya. Iklan merupakan bentuk promosi yang tidak langsung yang hanya 

memberikan informasi mengenai keunggulan atau keuntungan suatu produk.  Semakin 

berkembangnya teknologi, saat ini iklan bukan lagi hanya melalui media televisi dan media 

cetak saja. Namun banyak aplikasi-aplikasi yang dapat digunakan untuk melakukan 

promosi, misalnya lewat Instagram, youtube, atau bahkan promosi melalui public 

speakers/artis dengan cara endorse. 

2.6 Promosi Penjualan 
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Promosi penjualan merupakan cara yang efektif guna meningkatkan pertumbuhan 

penjualan. Promosi penjualan adalah kegiatan yang dirancang untuk meningkatkan 

pembelian konsumen dalam waktu yang cepat. Salah satu contoh dalam promosi penjualan 

adalah potongan harga. Melakukan promosi dengan potongan harga lebih cepat untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

2.7 Minat Beli 

Minat beli yaitu rencana konsumen dalam membeli produk atau jasa. Minat beli oleh 

konsumen sangat penting untuk perusahaan guna mengetahui perilaku konsumen 

kedepannya. Pengalaman konsumen yang berkaitan dengan brand (merek), price (harga), 

quality (kualitas), serta promotion (promosi) suatu produk akan mempengaruhi minat beli. 

2.8 Hipotesis 

Pemasar atau perusahaan melakukan promosi guna menarik minat konsumen untuk 

membeli produk yang mereka tawarkan. Salah satu bentuk promosi yang dapat dilakukan 

adalah dengan melakukan kampanye dengan bubble wrap, dimana bubble wrap dapat 

digunakan sebagai alat untuk menaikkan suhu ruangan. Minat beli yaitu niat yang 

ditunjukkan oleh konsumen untuk membeli sebuah produk. Minat beli sendiri sangat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Herdanu (2017) menyimpulkan bahwa, 

minat beli konsumen dapat dipengaruhi oleh promosi. Dari pemaparan di atas, hipotesis 

pertama dari peneliti yaitu: 

H1: Terdapat pengaruh positif promosi dengan bubble wrap terhadap minat beli konsumen. 
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Untuk menarik minat beli konsumen, salah satu cara yang dapat dilakukan oleh pemasar 

adalah dengan menggunakan potongan harga. Potongan harga adalah pengurangan harga 

sebuah produk dari harga dasarnya. Potongan harga merupakan salah satu cara yang dapat 

digunakan oleh pemasar untuk meningkatkan volume penjualan perusahaan. Potongan 

harga dapat menjadi salah satu penyebab munculnya minat beli oleh konsumen secara tiba-

tiba. Semakin tinggi tingkat potongan harga maka semakin tinggi pula minat konsumen 

untuk membeli produk. . Dari pemaparan di atas, hipotesis kedua dalam penelitian ini yaitu: 

H2: Terdapat pengaruh positif potongan harga terhadap minat beli konsumen. 

BAB III METODE PENELITIAN 

2.1 RUANG LINGKUP PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di Yogyakarta dimana respondennya adalah masyarakat yang 

pernah berbelanja di Store UNIQLO. Terdapat dua (2) variabel dalam penelitian ini yaitu 

variabel independen dan variabel dependen. Variabel independen sendiri terdiri dari X1 dan 

X2, dimana X1 adalah promosi bubble wrap, sedangkan X2 adalah potongan harga. 

Variabel dependennya adalah Y dimana Y adalah minat beli konsumen. 

2.2 Populasi 

Menurut Darmawan (2013) dalam tulisan (Nurhabibah, 2016) Populasi adalah suatu 

wilayah tertentu dimana wilayah tersebut memiliki jumlah data yang banyak. Populasi 

dalam penelitian ini adalah masyarakat yang merupakan calon konsumen maupun 

konsumen yang berbelanja di Store UNIQLO.  
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2.3 Sampel 

Nurhabibah (2016) mengatakan bahwa sampel adalah sebagian obyek dari populasi yang 

diteliti. Jika seorang peneliti tidak mampu menggunakan populasi dalam sebuah penelitian, 

maka peneliti tersebut dapat menggunakan sampel. Untuk mengambil data sampel dalam 

penelitian ini yaitu dengan menggunakan teknik acak sederhana (simple random sampling).  

2.4 UJI KUALITAS DATA 

Uji Validitas 

Uji validitas adalah alat pengujian yang digunakan untuk mengukur kevalidan atau 

kesahannya sebuah kuesioner. Menurut Ridwan dan Sunarto dalam tulisan Aulia (2017), uji 

validitas bertujuan untuk menguji apakah pertanyaan atau pernyataan yang digunakan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan variabel yang akan diukur. 

Uji Reabilitas 

Menurut Mawarsari (2018) menyatakan bahwa reabilitas merupakan hasil kesamaan dari 

data yang telah diolah dalam waktu yang berbeda. Aulia (2017) menjelaskan jika pengujian 

ini dilakukan agar dapat mengetahui konsistensi dari hasil pengukuran dimana jika lebih 

dari dua kali akan memiliki hasil yang sama.  
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2.5 UJI ASUMSI KLASIK 

Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan guna mengecek data penelitian yang digunakan berdistribusi 

normal atau tidak. Pada uji ini, pengujian dilakukan pada variabel X1 (promosi bubble 

wrap) dan X2 (potongan harga) serta Y (minat beli konsumen). 

Uji Multikoleaniritas 

Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat hubungan antar variabel bebas dalam 

model regresi. Multikoleaniritas terjadi jika nilai varianc inflation factors (VIF)<10 maka 

dapat menjelaskan bahwa tidak terdapat hubungan sempurna antar variabel. 

Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Aulia (2017) pengujian heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah 

terjadi ketidaksamaan varian dari satu residual pengamatan ke pengamatan yang lain. Pada 

penelitian ini, Uji Heteroskedastisitas dilakukan dengan menggunakkan pengujian scatter 

plot. 

UJI HIPOTESIS (Uji T) 

Uji hipotesis adalah sebuah prosedur untuk membuktikan benar tidaknya sifat populasi 

berdasarkan data sampel. Pengujian hipotesis dapat dilakukan dengan uji parsial (uji t). 

Menurut Ghozali (2006) (dalam tulisan Mawarsari, 2018) mengatakan bahwa uji parsial 

adalah pengujian yang menunjukkan seberapa jauh variabel independen mempengaruhi 

variabel dependen secara individu. Uji t dalam penelitian ini dilakukan pada tingkat 

keyakinan 95%. 
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2.6 UJI KUALITAS MODEL 

Uji Simultan (Uji F) 

Metode pengujian bertujuan untuk mengetahui apakah variabel independen atau X1 dan X2 

mampu mempengaruhi variabel dependen atau Y pada tingkat α 5%. 

Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi adalah alat pengujian untuk mengukur seberapa jauh kemampuan 

model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Koefisien determinasi (R
2
) bernilai 

antara 0 dan 1. 

BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

ANALISIS DESKRIPTIF (KARAKTERISTIK RESPONDEN) 

Jenis Kelamin 

Di bawah ini merupakan tabel jenis kelamin responden dalam penelitian ini: 

  
Frekuensi Persentase 

Persentase 

Valid 

Kumulatif 

Persen 

Laki-laki 56 47 47 47 

Perempuan 64 53 53 100 

Total 120 100 100   

Tabel 4.1 Jenis Kelamin Responden 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 
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Tabel tersebut menjelaskan jika mayoritas responden adalah perempuan. Kesimpulan 

tersebut ditunjukkan dengan persentase 53,3% dan sisanya adalah laki-laki dengan 

persentase 45,8%. Tabel tersebut juga menjelaskan bahwa responden berjumlah 120 orang 

dalam penelitian ini, dimana jumlah responden laki-laki sebanyak 55 dan jumlah responden 

perempuan sebanyak 64. 

Usia 

Untuk penjelasan lebih lanjut dapat dilihat melalui grafik berikut ini: 

Gambar 4.2. Usia Responden 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Grafik di atas menjelaskan jika responden dengan usia 21 - 25 tahun merupakan responden 

yang paling mendominasi. Kesimpulan ini ditunjukkan dengan adanya persentase, dimana 

persentase responden dengan usia 21 - 25 tahun sebesar 75%. Tabel tersebut juga 

menjelaskan bahwa responden yang berusia 15-20 tahun adalah 18 responden, berusia 21 - 
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25 tahun adalah 90 responden, berusia 26 -30 adalah 9 responden dan yang berusia 31 - 35 

adalah 3 responden dengan jumlah total responden sebanyak 120 responden. 

Pekerjaan 

Berikut ini adalah data profesi/pekerjaan responden dalam penelitian ini: 

 

Frekuensi Persentase 

Persentase 

Valid 

Kumulatif 

Persen 

Bidan  1 0.8 0.8 0.8 

Retailers 1 0.8 0.8 1.7 

Dosen, guru 3 2.5 2.5 4.2 

Freelancer 2 1.7 1.7 5.8 

Ibu rumah tangga 3 2.5 2.5 8.3 

Mahasiswa 81 67.5 67.5 75.8 

Pegawai 4 3.3 3.3 79.2 

Pegawai BUMN 1 0.8 0.8 80 

Pelajar 17 14.2 14.2 94.2 

Wiraswasta 13 2.5 2.5 96.7 

Wirausaha 4 3.3 3.3 100 

Total 120 100 

  Tabel 4.3. Pekerjaan Responden 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Tabel di atas menjelaskan jika responden dengan jumlah paling banyak yaitu responden 

dengan pekerjaan sebagai mahasiswa. Mahasiswa merupakan responden yang paling 

dominan dengan persentase terbesar, disusul dengan urutan kedua adalah responden dengan 

pekerjaan sebagai pelajar. 
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2.7 UJI KUALITAS DATA 

Uji Validitas 

Di bawah ini adalah tabel hasil pengujian untuk validitas: 

VARIABEL 
Item 

Pertanyaan 
r hitung r tabel Keterangan 

Promosi Bubble 

Wrap (X1) 

X1.1 0,716 0.361 Lolos Uji 

X1.2 0,535 0.361 Lolos Uji 

X1.3 0,601 0.361 Lolos Uji 

X1.4 0,679 0.361 Lolos Uji 

X1.5 0,636 0.361 Lolos Uji 

X1.6 0,506 0.361 Lolos Uji 

X1.7 0,538 0.361 Lolos Uji 

X1.8 0,683 0.361 Lolos Uji 

X1.9 0,668 0.361 Lolos Uji 

X1.10 0,665 0.361 Lolos Uji 

X1.11 0,707 0.361 Lolos Uji 

Potongan Harga 

(X2) 

X2.1 0,671 0.361 Lolos Uji 

X2.2 0,667 0.361 Lolos Uji 

X2.3 0,661 0.361 Lolos Uji 

X2.4 0,601 0.361 Lolos Uji 

X2.5 0,668 0.361 Lolos Uji 

X2.6 0,709 0.361 Lolos Uji 

X2.7 0,642 0.361 Lolos Uji 

X2.8 0,694 0.361 Lolos Uji 

X2.9 0,605 0.361 Lolos Uji 
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X2.10 0,699 0.361 Lolos Uji 

Minat Beli (Y) 

Y.1 0,731 0.361 Lolos Uji 

Y.2 0,785 0.361 Lolos Uji 

Y.3 0,745 0.361 Lolos Uji 

Y.4 0,682 0.361 Lolos Uji 

Y.5 0,720 0.361 Lolos Uji 

Y.6 0,784 0.361 Lolos Uji 

Y.7 0,761 0.361 Lolos Uji 

Y.8 0,730 0.361 Lolos Uji 

Y.9 0,804 0.361 Lolos Uji 

Tabel 4.4 Uji Validitas 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Dari tabel di atas dapat dilihat jika semua pertanyaan yang terdiri dari tiga variabel 

memiliki r hitung > dari r tabel. Rtabel pada penelitian ini sebesar 0,361 dimana angka 

tersebut lebih kecil dari angka r hitung yang artinya r tabel < r hitung maka dapat 

disimpulkan jika semua pertanyaan adalah valid.  

Uji Reliabilitas 

Berikut ini merupakan hasil dari pengujian reliabilitas: 

Variabel 
Cronbach's 

Alpha 
Keterangan 

Promosi 

bubble 

wrap 

0.90 Terpercaya 

Potongan 0.89 Terpercaya 
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Harga 

Minat 

beli 
0.91 Terpercaya 

Tabel 4.5 Uji reliabilitas 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Alat pengukuran dapat dinyatakan reliabel jika cronbach’s alpha > dari 0,6.  Dari tabel di 

atas dapat dilihat jika cronbach’s alpha pada variabel X1 lebih besar dari 0,6 atau 

cronbach’s alpha X1 yaitu 0,90 > 0,6 yang artinya variabel tersebut reliabel. Cronbach’s 

alpha X2 juga lebih besar dari 0,6 atau cronbach’s alpha X2 0,89 > 0,6 dapat dinyatakan 

reliabel begitu juga dengan cronbach’s alpha Y > dari 0,6 maka Y termasuk variabel yang 

reliabel. Dari penjabaran di atas dapat disimpulkan jika semua variabel adalah reliabel. 

2.8 UJI ASUMSI KLASIK 

Uji Normalitas 

Berikut ini adalah output pengujian normalitas: 

  

Unstandardized 

Residual 

Kolmogrov-Smirnov Z 1.107 

Asymp. Sig. (2-tailed) 0.172 

Tabel 4.6 Uji Normalitas 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 
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Dari tabel tersebut dapat diketahui jika signifikansi sebesar 0.172. Angka tersebut juga 

lebih besar dari nilai alpha sebesar 0,05 atau sig. 0,172 > 0,05. Hasil tersebut membuktikan 

jika data dalam penelitian ini dapat dkatakan data yang berdistribusi normal. 

Uji Multikolinearitas 

Di bawah ini merupakan tabel ouput yang dilakukan untuk pengujian multikolianearitas 

dengan menggunakan SPSS: 

Model 

Collinearity 

Statistics 

Tolerance VIF 

Promosi 

bubble wrap 
0.343 2.917 

Potongan 

Harga 
0.343 2.917 

Tabel 4.7 Uji Multikolinearitas 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Suatu penelitian dinyatakan bebas dari multikolianearitas jika VIF < 10. Melalui tabel 

tersebut dapat dilihat jika VIF sebesar 2,917 yang artinya angka tersebut < 10 atau VIF 

2,917 < 10 maka dapat dikatakan bahwa tidak terdapat hubungan antar variabel bebas pada 

penelitian ini. 
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Uji Heteroskedastisitas 

Berikut ini merupakan grafik scatterplot: 

Gambar 4.4 Uji Scatterplot 

Sumber: Data primer yang diolah, 2020 

Dari hasil pengujian scatterplot di atas dapat dilihat jika titik-titik yang tersebar tidak 

membentuk suatu pola tertentu. Titik-titik yang tersebar antara nilai residual dan nilai 

prediksi tidak membentuk sebuah pola. Dengan demikian, penelitian ini dapat dikatakan 

bebas dari heteroskedastisitas. 
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2.9 UJI KUALITAS MODEL 

Uji F (Simultan) 

Uji simultan adalah bentuk pengujian yang bertujuan untuk mengetahui apakah variabel X1 

dan X2 (promosi bubble wrap dan potongan harga) secara bersama-sama mampu 

menjelaskan variabel Y (minat beli). Berikut ini adalah hasil dari pengujuan F: 

Model 

Sum of 

Square 
DF 

Mean 

Square 
F Sig. 

Reression 5230.65 2 2615.32 170.26 0 

Residual 1297.13 117 15.36 
  

Total 7027.79 119 
   

1. Tabel 4.10. Uji F 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Ftabel = k: n-k  Ftabel = 2: 30-2 Ftabel = 2: 28  3,34 

Dari pengujian tersebut dapat disimpulkan bahwa nilai F > nilai Ftabel atau nilai F = 170,286 

> nilai Ftabel = 3,34 yang artinya minat beli dipengaruhi oleh promosi bubble wrap dan 

potongan harga secara bersama-sama di store Uniqlo Yogyakarta. 

Koefisien Determinasi 

Untuk mengetahui seberapa besar tingkat kemampuan suatu variabel dalam mempengaruhi 

variabel dependen dilakukan dengan uji koefisien determinasi. Pengujian ini bernilai 0 - 1. 

Untuk penjelasan lebih lanjut menggunakan tabel di bawah ini: 
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Tabel 4.11 Uji F 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Dari tabel di atas dapat disimpulkan jika nilai R
2
 sebesar 0,744 dimana nilai tersebut 

mendekati angka 1 yang artinya variabel X1 dan X2 mampu memberikan informasi dalam 

mempengaruhi variabel Y. 

Uji Model Regresi 

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap variabel 

dependen. 

Tabel di bawah ini adalah tabel output dari data yang sudah diolah menggunakan SPSS: 

Model 
Unstandarized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficient T Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) -3.632 1.944 
 

-1.868 0.064 

Promosi Bubble 

Wrap (X1) 
0.539 0.078 0.551 6.9 0.000 

Potongan Harga 

(X2) 
0.375 0.085 0.353 4.427 0.000 

Tabel 4.8 Analisis Regresi Berganda 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square Std. Error 

1 0.863 0.744 0.74 3.919 
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Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Berikut ini adalah persamaan regresi dari tabel tersebut, yaitu: 

Y = -3.632 + 0.539 + 0.375+ e 

Berikut ini merupakan arti dari persamaan regresi di atas, yaitu: 1) -3,632 merupakan 

konstanta dimana jika variabel independen promosi bubble wrap dan potongan harga (X1 

dan X2) adalah 0 maka nilai variabel dependennya (Y) adalah -3,632. 2)Variabel 

independen X1 yaitu promosi bubble wrap memiliki nilai yang positif 0,539, artinya adalah 

jika variabel independen lain konsisten dan variabel promosi bubble wrap mengalami 

kenaikan satu kesatuan maka variabel minat beli (Y) akan naik sebesar 0,539. 3) Variabel 

independen X2 adalah potongan harga yang memiliki nilai positif sebesar 0,375 yang 

artinya jika variabel independen lain konsisten dan variabel potongan mengalami kenaikan 

satu kesatuan, maka variabel minat beli akan naik sebesar 0,375. 

Uji Hipotesis 

Uji hipotesis dilakukan dengan uji t. Uji t digunakan untuk mengetahui apakah variabel 

independen (X1 dan X2) mempengaruhi variabel dependen (Y). Berikut ini adalah hasil 

dari pengolahan data: 

Model 

Unstandarized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficient T Sig. 

B Std. Error Beta 
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(Constant) -3.632 1.944 
 

-1.868 0.064 

Promosi bubble 

wrap (X1) 
0.539 0.078 0.551 6.9 0.000 

Potongan Harga 

(X2) 
0.375 0.085 0.353 4.427 0.000 

Tabel 4.9 Uji T 

Sumber: Data yang sudah diolah, 2020 

Dari hasil tabel tersebut didapatkan analisis sebagai berikut: 

1. Pengaruh promosi bubble wrap terhadap minat beli konsumen 

Tabel di atas dapat dilihat jika variabel promosi bubble wrap memiliki nilai 

signifikansi 0,000 artinya adalah nilai tersebut < dari alpha 0,05. Hasil tersebut 

dapat disimpulkan jika promosi bubble wrap berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli.  

2. Pengaruh potongan harga terhadap minat beli konsumen 

Dari tabel tersebut dapat dilihat jika tingkat signifikansi variabel potongan harga 

sebesar 0,000 < dari nilai alpha 0,05. Dengan penjelasan tersebut dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis terdukung atau potongan harga mempengaruhi minat beli 

konsumen secara positif dan signifikan di store Uniqlo di Yogyakarta.  

KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian diatas, dapat disimpulkan bahwa: 
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1. Dalam penelitian ini promosi bubble wrap mempengaruhi minat beli konsumen 

secara positif dan signifikan. Hal ini dapat dibuktikan melalui hasil pengolahan data 

dimana signifikan sebesar 0,000 < dari nilai alpha sebesar 0,05 dengan demikian 

promosi bubble wrap yang dilakukan oleh Uniqlo menarik minat konsumen untuk 

membeli. 

2. Melalui hasil pengolahan data, potongan harga juga terbukti secara positif 

mempengaruhi minat beli konsumen, dimana tingkat signifikansi variabel potongan 

harga yaitu 0,000 < dari nilai alpha yang memiliki nilai 0,05 atau sig 0,000 < alpha 

0,05. 

SARAN 

Melalui kesimpulan yang sudah dijelaskan, berikut ini merupakan beberapa saran dari 

peneliti: 

1. Bagi perusahaan 

Walaupun dalam penelitian ini promosi bubble wrap serta potongan harga 

mempengaruhi minat beli konsumen secara positif dan signifikan, perusahaan tetap 

harus tetap sering melakukan promosi dan potongan harga yang tujuannya adalah 

mengenalkan produk mereka. 
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2. Bagi peneliti selanjutnya 

Penelitian ini memiliki variabel yang terbatas yaitu promosi dengan kampanye 

bubble wrap dan potongan harga. Peneliti selanjutnya dapat meneliti mengenai 

kualitas produk. Bukan hanya itu, item-item pertanyaan dalam penelitian ini juga 

masih terbatas, diharapkan peneliti selanjutnya mampu memberikan item-item 

pertanyaan agar lebih bervariasi. 

3. Bagi Civitas Akademika 

Peneliti memiliki kendala untuk mendapatkan sumber referensi. Diharapkan pihak 

kampus lebih banyak memiliki buku atau referensi untuk memudahkan peneliti 

selanjutnya jika menyusun sebuah karya ilmiah. 
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