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 Konsumen yang berbelanja di toko Salim kebanyakan 

UMKM produk makanan ringan di kabupaten Tegal. Konsumen 

memiliki nilai tambah tersendiri mengenai toko Salim dengan 

kelengkapan produk dan harganya murah. Seringkali pelanggan 

membelanjakan berbagai produk bahan makanan tanpa perenca-

naan terlebih dahulu. Pelanggan berbelanja di toko Salim biasa-

nya dari kelompok referensi yaitu kelompok komunitas UMKM. 

Nama baik toko Salim sebagai grosir bahan makanan dijadikan 

rekomendasi pada saat berbelanja kebutuhan usahanya. 

Kata Kunci: Nilai Pelanggan, Impulse Buying, Kelompok 

Referensi, Perilaku Belanja 

 

A B S T R A C T 

Consumers who shop at Salim stores are mostly UMKM 

snack food products in Tegal district. Consumers have their own 

added value regarding Salim stores with complete products and 

low prices. Often customers buy various food products without 

prior planning. Customers who shop at Salim stores are usually 

from reference groups, namely UMKM community groups. The 

good name of Salim stores as a wholesaler of food ingredients is 

used as a recommendation when shopping for their business 

needs 
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PENDAHULUAN 

Bisnis ritel merupakan suatu usaha menyalurkan berbagai produk kepada konsumen 

untuk di konsumsi sendiri. Bisnis ritel merupakan bisnis yang sangat menjanjikan seiring meni-

ngkatnya kebutuhan konsumen, untuk itu banyak pelaku bisnis mulai berlomba dalam meni-

ngkatkan strategi penjualannya. Banyak gerai minimarket yang terbilang menguasai pasar dan 

mampu merambah ke seluruh nusantara, bahkan banyak perusahaan ritel yang terus melakukan 

ekspansi pada daerah-daerah potensial di pelosok negeri. Perkembangan usaha ritel yang 
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berjenis minimarket di kabupaten Tegal meningkat pertahunnya. 

Salah satu minimarket yang ikut serta bersaing di sini adalah minimarket salim jaya 

makmur yang menjual ameka macam bahan bahan pembuat kue dan kemasannya, toko Ritel 

ini di kelilingi banyak pesaing sejenis, seperti toko kelontong di sekitar minimarket yang tentu 

berpengaruh terhadap pendapatan perusahaan. Hal ini pun menimbulkan persaingan antar 

perusahaan ritel, konsumen sudah mulai cerdas dan selektif dalam masalah harga, kenyamanan, 

kebersihan, kualitas barang dan lain sebagainya mendorong perusahaan untuk menyusun 

strategi pemasaran yang efektif untuk menarik konsumen dan melakukan perubahan sesuai 

dengan tren yang ada agar dapat bersaing serta lebih unggul dari pesaingnya. 

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, 

dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan 

pasar yang bersangkutan. Produk menjadi penentu komponen strategi pemasaran yang lain, 

jenis produk yang berbeda akan mempengaruhi strategi penjualan yang berbeda. Produk yang 

di jual di minimarket salim bervariasi dan mampu memenuhi kebutuhan dalam produksi kue 

dan makanan ringan. Tetapi meski terbilang lengkap tetap saja terdapat produk- produk tertentu 

yang belum memenuhi kriteria kebutuhan dan keinginan konsumen. Keragaman dari produk 

yang ada di minimarket salim berpengaruh terhadap minat beli konsumen. ketika seorang 

konsumen menginginkan suatu produk kemudian tersedia di toko, tentu konsumen akan terdo-

rong melakukan keputusan pembelian. 

Disamping kelengkapan dan keragaman produk pertimbangan konsumen terhadap 

harga juga semakin penting. Harga adalah nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat 

memiliki atau menggunakan produk atau jasa. Suatu produk yang memiliki harga sesuai 

dengan manfaat yang di dapat tentu menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen, konsumen 

akan lebih terpuaskan ketika produk yang mereka beli sesuai dengan daya beli mereka. 

Selain variasi produk dan kesesuaian harga, promosi juga menjadi salah satu unsur bau-

ran pemasaran yang tidak kalah penting. Promosi merupakan bentuk atau cara perusahaan 

mengkomunikasikan produk, dengan menonjolkan keistimewaan-keistimewaannya agar 

produk tersebut mendapat perhatian serta dapat di kenal oleh konsumen. Promosi internal yang 

di lakukan oleh toko salim berupa pemotongan harga pada produk-produk tertentu, hal ini 

mampu mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli. 

Selain itu faktor bauran pemasaran produk yang tak kalah penting adalah lokasi. 
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Peranan lokasi dalam pemasaran produk merupakan hal yang harus di pertimbangkan sebelum-

nya, lokasi erat kaitannya dalam mempengaruhi keputusan pembelian. pemilihan lokasi yang 

baik merupakan keputusan yang sangat penting. Pertama, karena keputusan lokasi mempunyai 

dampak yang permanen dan jangka panjang, apakah lokasi tersebut telah dibeli atau hanya 

disewa. Kedua, lokasi akan mempengaruhi pertumbuhan usaha di masa mendatang. Lokasi 

merupakan tempat, kedudukan secara fisik yang memiliki fungsi strategis yang menentukan 

tercapainya tujuan dari suatu usaha. Dengan pemilihan lokasi yang strategis tentu pendistribu-

sian barang kepada konsumen akan lebih efektif dan efisien. Minimarket salim jaya makmur 

di bentengi banyak sekali pesaing dari toko kelontong khusus bahan kue dan kemasan di 

sekitarnya. Letak lokasi yang dekat, bersih dan nyaman tentu akan mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

METODE 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif. 

Teknik pengambilan sampling yang digunakan adalah dengan non probability sampling sehi-

ngga didapatkan sampel pada penelitian ini sejumlah 52 responden. Metode analisis menggu-

nakan Regresi Linear Berganda.. 

 

Hipotesis 

H1: Pengaruh Nilai PelangganTerhadap Perilaku Belanja Konsumen Di Toko Sahabat Tegal 

H2: Pengaruh Impulse Buying Terhadap Perilaku Belanja Konsumen Di Toko Sahabat Tegal 

H3: Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Perilaku Belanja Konsumen Di Toko Sahabat 

Tegal 

HASIL 

Uji Regresi Linear Berganda 

Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 1,847 2,798  ,660 ,512 

Nilai_Pelanggan ,452 ,088 ,578 5,159 ,000 

Impulse_Buying ,063 ,108 ,064 3,586 ,001 
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Kelompok_Referensi ,146 ,054 ,290 2,702 ,009 

a. Dependent Variable: Perilaku_Belanja    

Sumber: Data Diolah, SPSS 22 

 

Berdasarkan tabel 1 diatas ditentukan persamaan regresi X1, X2, X3 terhadap Y yang 

dapat dilihat berikut ini : 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3+ ….. 

 Nilai konstanta pada baris constant kolom B sebesar 1,847, nilai koefisien nilai pela-

nggan adalah 0,452, nilai koefisien Impulse Buying adalah 0,063 dan nilai koefisien Kelompok 

Referensi adalah 0,146. Apabila nilai tersebut dimasukan ke dalam persamaan adalah dapat 

dilihat sebagai berikut : 

Y = 1,847 + 0,452X1 + 0,063X2 + 0,146X3 

Setelah diperoleh persamaan regresi linear berganda maka dapat dijelaskan : 

1) Nilai konstan sebesar 1,847 maka dapat diartikan jika variabel independen bernilai 0 

(konstan) maka variabel dependen bernilai 1,847 

2) Nilai koefisien regresi variabel X1 (Nilai pelanggan ) bernilai positif terhadap Perilaku 

Belanja sebesar 0,452 maka bisa diartikan bahwa jika variabel X1 (Nilai pelanggan) 

meningkat sebesar 1 dengan asumsi variabel lainnya tetap maka Perilaku Pembelian akan 

mengalami kanaikan sebesar 0,452, demikian juga sebaliknya juga sebaliknya . 

3) Nilai koefisien regresi variabel X2 (Impulse Buying ) bernilai positif terhadap Perilaku 

Belanja sebesar 0,063 maka bisa diartikan bahwa jika variabel X2 ((Impulse Buying) 

meningkat sebesar 1 dengan asumsi variabel lainnya tetap maka Perilaku Pembelian akan 

mengalami kanaikan sebesar 0,063, demikian juga sebaliknya juga sebaliknya. 

4) Nilai koefisien regresi variabel X3 (Kelompok referensi) bernilai positif Terhadap Peri-

laku Belanja (Y) sebesar 0,146, maka bisa diartikan jika variabel X2 (Kelompok Refere-

nsi) meningkat sebesar 1 dengan asumsi variabel lainnya tetap maka Perilaku Pembelian 

akan mengalami kanaikan sebesar 0,063, demikian juga sebaliknya juga sebaliknya . 

Uji Hipotesis 

Uji Anova atau Uji F 

Tabel 2. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 894,557 3 298,186 38,242 ,000b 

Residual 374,270 48 7,797   
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Total 1268,827 51    

a. Dependent Variable: Perilaku_Belanja 

b. Predictors: (Constant), Kelompok_Refrensi, Impulse_Buying, Nilai_Pelanggan 

Sumber: Data Diolah, SPSS 22 

 

Berdasarkan tabel 2 diatas, hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS 25 maka 

diperoleh Fhitung sebesar 38,242 lebih besar dari F tabel 2,565 atau 38,242 > 2,565 dengan 

nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 artinya H4 diterima. Maka dapat disimpulkan bahwa 

Nilai Pelanggan, Impulse Buying dan Kelompok Refernsi berpengaruh secara simultan terha-

dap Perilaku Belanja konsumen di toko Salim Banjaran. 

 

Uji Parsial (Uji T) 

Tabel 3. Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 1,847 2,798  ,660 ,512 

Nilai_Pelanggan ,452 ,088 ,578 5,159 ,000 

Impulse_Buying ,063 ,108 ,064 3,586 ,001 

Kelompok_Referensi ,146 ,054 ,290 2,702 ,009 

a. Dependent Variable: Perilaku_Belanja    

Sumber: Data Diolah SPSS 22 

 

Berdasarkan tabel 3 uji t diatas, Maka dapat dijelaskan berikut ini : 

1) Nilai pelanggan terhadap Perilaku Belanja diperoleh nilai thitung sebesar 5,159 lebih 

besar dari ttabel 1,677 atau 5,159 > 1,677 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 

artinya H1 diterima. Maka berkesimpulan bahwa terdapat pengaruh positif nilai 

pelanggan Terhadap variabel Y Perilaku Belanja 

2) Impulse Buying terhadap Perilaku Belanja diperoleh nilai thitung 3,586 lebih besar dari 

ttabel 1,677 atau 3,586 > 1,677 dengannilai signifikansi sebesar 0,001 <0,05 artinya H2 

diterima. Maka berkesimpulan bahwa terdapat pengaruh positif Impulse buying terha-

dap variabel Perilaku Belanja 

3) Kelompok Refernsi terhadap Perilaku Belanja diperoleh nilai thitung sebesar 2,702 

lebih besar dari ttabel 1,677atau 2,702 > 1,677 dengan nilai Signifikansi Kelompok 

referensi sebesar 0,009 < 0.05 artinya H3 diterim. Maka berkesimpulan bahwa terdapat 

pengaruh positif kelompok Reverensi terhadap Perilaku Belan. 
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Koefisien Determinasi (R2)  

Tabel 4. Hasil Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb  

Model R 

R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

Change Statistics  

R Square 

Change 

F 

Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

1 ,840a ,705 ,687 2,792 ,705 38,242 3 48 ,000 

a. Predictors: (Constant), Kelompok_Refrensi, Impulse_Buying, Nilai_Belanja  

b. Dependent Variable: Perilaku_Belanja  

Sumber: Data Diolah, SPSS 22 

 

Berdasarkan tabel 4 diatas maka nilai koefisien korelasi pada Adjusted R Square 

sebesar 0,687, koefisien yang terbentuk adalah KP = R2 X 100% = 0,687 X 100% = 68,7 %. 

Dsimpulkan bahwa presentase kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen 

secara simultan (bersama-sama) sebesar 68,7 % dan sisanya sebesar 31,3 % dipengaruhi oleh 

variabel yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Pembahasan  

Pengaruh Nilai Pelanggan Terhadap Perilaku Belanja 

Bedasarkan hasil uji t bahwa Nilai pelanggan terhadap Perilaku Belanja diperoleh nilai 

thitung sebesar 5,159 lebih besar dari ttabel 1,677 atau 5,159 > 1,677 dengan nilai signifikansi 

sebesar 0,000 < 0,05 dengan koefisien regresi sebesar 0,452 artinya terdapat hubungan searah 

antara Nilai Pelanggan dengan Perilaku Belanja sehingga H1 diterima. Maka berkesimpulan 

bahwa terdapat pengaruh positif nilai pelanggan Terhadap variabel Y Perilaku Belanja. Sema-

kin tinggi nilai pelanggan akan meningkatkan perilaku belanja konsumen di toko Salim Ban-

jaran Tegal. 

Hasil temuan penelitian ini adalah toko Salim telah memiliki nilai tambah di benak 

pelanggannya. Toko Salim menyediakan produk bahan makanan secara lengkap untuk meme-

nuhi kebutuhan konsumennya. Kabupaten Tegal sebagai sentra UMKM makanan ringan mem-

butuhkan toko yang menyediakan kebutuhan usaha mereka secara lengkap (Wiyanti, et al., 

2023). Toko Salim menetapkan pembelian produknya dengan harga grosir sehingga pelanggan 

terutama UMKM mendapatkan harga murah (Wiyanti, Maulana, Amalia NH, Fathur Riziq Y, 

& Erdiansyah, 2023) untuk bahan baku produknya. Tempat yang luas memberikan kenyama-

nan pelanggan dalam berbelanja (Wiyanti, et al., 2023) 

http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/


Multiplier – Vol.5 No.2 November 2024 

133 
 

Licensed under  a Creative Commons Attribution-NonCommercial-ShareAlike 4.0 International 
License, ISSN: 2746-5942 (Online) 

Pengaruh Impulse Buying Terhadap Perilaku Belanja 

Berdasarkan uji t bahwa Impulse Buying terhadap Perilaku Belanja diperoleh nilai 

thitung 3,586 lebih besar dari ttabel 1,677 atau 3,586 > 1,677 dengannilai signifikansi sebesar 

0,001 < 0,05 dengan nilai koefisien regrasi sebesar 0,063 artinya terdapat hubungan searah 

antara Impulse Buying dengan erilaku belanja sehingga H2 diterima. Maka berkesimpulan 

bahwa terdapat pengaruh positif Impulse buying terhadap variabel Perilaku Belanja. Semakin 

tinggi Impulse Buying maka semakin meningkatkan Perilaku Belanja konsumen di toko Salim 

Banjaran Tegal. 

Hasil temuan dari penelitian ini adalah perilaku belanja konsumen di toko Salim selalu 

ingin membelanjakan produk dalam jumlah banyak. Desain toko seperti mall memudahkan 

pelanggan dapat mencari produknya secara mudah sesuai dengan kebutuhannya. Dengan desa-

in toko Salim (Wiyanti, et al., 2023) seperti mall, konsumen seringkali tertarik dengan berbagai 

bahan makanan tersedia lengkap yang berdampak pada pembelian tak terencana. Pembelian 

tak terencana dari konsumen ini biasanya dipicu oleh rasa ingin tahu, rasa ingin mencoba dan 

rasa ingin berinoovasi untuk menciptakan produk baru.  

Pengaruh Kelompok Referensi Terhadap Perilaku Belanja 

 Berdasarkan uji t bahwa Kelompok Refernsi terhadap Perilaku Belanja diperoleh nilai 

thitung sebesar 2,702 lebih besar dari ttabel 1,677 atau 2,702 > 1,677 dengan nilai Signifikansi 

Kelompok referensi sebesar 0,009 < 0.05. Nilai koefisien regresi Kelompok referensi sebesar 

0,146 artinya terdapat hubungan searah antara Kelompok Referensi dengan Perilaku Belanja 

sehingga disimpulkan H3 diterimn. Maka berkesimpulan bahwa terdapat pengaruh positif 

kelompok Reverensi terhadap Perilaku Belanja. Semakin tinggi Kelompok Referensi semakin 

meningkatkan Perilaku Belanja konsumen di toko Salim Banjaran Tegal. 

Hasil temuan penelitian ini bahwa daerah Banjaran Tegal sebagai sentra produk maka-

nan ringan sehingga banyak UMKM disana. Mereka memiliki komunitas UMKM untuk saling 

berdiskusi. Komunitas tersebut sering merekomendasikan toko-toko bahan baku yang menjual 

dengan harga murah. Kelompok referensi baik dari teman komunitas, kerabat maupun keluarga 

sangat mempengaruhi perilaku belanja konsumen. Kelompok referensi ini akan menceritakan 

segala hal tentang toko Salim seperti kualitas bahan makanan yang dijual, kelengkapan bahan 

makanan, harga bahan makanan (Wiyanti, Maulida E F, Haniyatus S, Ahmad, & Vira Aulia, 

2023), pelayanannya dan lain-lain .  
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Pengaruh Nilai Pelanggan, Impulse Buying dan Kelompok Refernsi berpengaruh secara 

simultan terhadap Perilaku Belanja konsumen di toko Salim Banjaran. 

 Hasil penelitian ini adalah toko Salim memiliki nilai tambah di benak konsumennya 

yang sebagian besar adalah UMKM produk makanan ringan. Kenyamanan toko Salim menye-

babkan pelanggan sering membelanjakan uangnya tanpa rencana. Kelompok referensi berperan 

sekali dalam mempengaruhi konsumen untuk berbelanja di toko Salim.  

Sehingga variabel Nilai Pelanggan, Impulse Buying dan Kelompok referensi memiliki 

kontribusi besar terhadap Perilaku Belanja konsumen sebesar 68,7 % dan sisanya sebesar 

31,3% dipengaruhi oleh harga, kelengkapan produk, lokasi, desain toko, kenyamanan, pelaya-

nan dan lain lain 

SIMPULAN 

konsumen yang berbelanja di toko Salim kebanyakan UMKM produk makanan ringan 

di kabupaten Tegal. Konsumen memiliki nilai tambah tersendiri mengenai toko Salim dengan 

kelengkapan produk dan harganya murah. Seringkali pelanggan membelanjakan berbagai 

produk bahan makanan tanpa perencanaan terlebih dahulu. Pelanggan berbelanja di toko Salim 

biasanya dari kelompok referensi yaitu kelompok komunitas UMKM. Nama baik toko Salim 

sebagai grosir bahan makanan dijadikan rekomendasi pada saat berbelanja kebutuhan usahanya 
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