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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Media Sosial, Kupon, 

Produk Bundling dan Diskon yang dilakukan Lotte Grosir Cikarang terhadap Perilaku 

Pembelian Konsumen. Untuk mengumpulkan data penelitian menggunakan kuisioner. 

Pengambilan sampel menggunakan teknik non probability sampling dengan metode purposive 

sampling. Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini 

yaitu seluruh konsumen Lotte Grosir Cikarang. Sampel di tentukan dengan responden 

sebanyak 125 responden menggunakan rumus malhotra. Berdasarkan Hasil Penelitian dan 

pembahasan disimpulkan bahwa Media Sosial, Produk Bundling, dan Diskon berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Perilaku Pembelian Konsumen. Sedangkan Kupon secara 

parsial berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap Perilaku Pembelian Konsumen. 

Implikasi dari penelirian ini adalah promosi dengan memberikan kupon kurang diminati jika 

diberikan secara parsial oleh konsumen Lotte Grosir Cikarang, namun jika melakukan promosi 

Media Sosial, Kupon Produk bundling serta Diskon secara bersamaan dapat menarik perilaku 

pembelian konsumen Lotte Grosir Cikarang. 

 

Kata kunci : Diskon, Kupon, Media Sosial, Perilaku Pembelian Konsumen, Produk Bundling 

 

ABSTRACT 

This study aims to determine and analyze the influence of Social Media, Coupons, Bundling 

Products and Discounts conducted by Lotte Wholesale Cikarang on Consumer Purchase 

Behavior. To collect research data using a questionnaire. Sampling using non-probability 

sampling technique with purposive sampling method. The type of research used is quantitative. 

The population in this study are all Lotte Wholesale Cikarang consumers. The sample was 

determined with 125 respondents using the Malhotra formula. Based on the results of the 

research and discussion, it is concluded that Social Media, Bundling Products, and Discounts 

have a positive and significant effect on Consumer Purchase Behavior. While Coupons 

partially has a positive but has not significant effect on Consumer Purchase Behavior. The 

implications of this research that promotions by providing coupons are less desirable if they 

are given partially by Lotte Wholesale Cikarang consumers, but if you do Social Media 

promotions, product bundling coupons and discounts simultaneously can attract Lotte 

Wholesale Cikarang consumer buying behavior. 

 

Keyword: Consumer Buying Behavior, Coupons, Discounts, Product Bundling, Social Media. 

 

PENDAHULUAN 

Perusahaan perlu terus beradaptasi dengan lingkungan, karena perkembangan teknologi dan 

modernisasi zaman cepat atau lambat akan menghapus perusahaan yang tidak mampu beradaptasi 

dengan situasi yang ada dari lingkungan bisnis, sehingga perlu adanya strategi yang efektif dan 

efisien agar terjadi kontinuitas perusahaan dan membantu dalam pencapaian tujuan yang telah 

ditetapkan secara cepat. Perusahaan perlu memiliki kemampuan untuk lebih memahami sikap dan 



ISSN : xxxx-xxxx 

Prosiding SEMANIS : Seminar Nasional Manajemen Bisnis Volume 1, Nomor 1 Tahun 2023 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pelita Bangsa, Januari, 2023 

 

 

26 

perilaku pembelian konsumen dengan sikap yang berbeda terhadap produk/jasa yang ditawarkan. 

Perusahaan perlu menggunakan taktik yang berbeda untuk meningkatkan penjualan. Karena 

pentingnya pemasaran, yaitu dengan perusahaan melakukan yang terbaik untuk berhasil dengan 

melakukan berbagai langkah strategi pemasaran [1]. 

Salah satu bisnis yang terdampak perkembangan serta persaingaan tersebut adalah bisnis 

ritel. Bisnis ritel Indonesia merupakan bisnis yang memiliki peningkatan yang signifikan namun 

dikarenakan adanya pandemi Covid 19 menyebabkan daya beli masyarakat berkurang dan 

menjadikan tantangan baru bagi pemerintah maupun retail Indonesia untuk dapat bertahan dan 

tetap berkembangan agar tidak tersisih. 

Saat ini retail sudah sangat modern dan berkembang sehingga terdapat banyak jenis ritel di 

Indonesia, salah satunya yang menarik adalah masuknya perusahaan retail yang menggunakan 

konsep wholesale / grosir, beberapa perusahaan retail besar yang menggunakan konsep wholesale / 

Grosir di indonesia dan masih dapat bertahan hingga saat ini adalah adalah Lotte Grosir dan 

IndoGrosir. Dikutip dari Euromonitor Internasional tahun 2021 terdapat satu perusahaan yang 

menggunakan konsep Grosir yaitu Lotte yang mendapatkan peringkat ke 5 diantara 10 Perusahaan 

Ritel Grosir dengan Nilai Penjualan Terbesar di Indonesia, ritel grosir asal Korea Selatan ini 

mencatatkan nilai penjualan sebesar US$ 305,4 juta pada total penjualan di tahun 2020 

(www.katadata.co.id).  

Lotte Grosir Cikarang memberikan berbagai macam penawaran agar dapat menarik 

perhatian konsumen. Salah satu promosi yang dilakukan oleh Lotte grosir cikarang yaitu 

melakukan promosi menggunakan jaringan pemasaran media sosial contohnya seperti Facebook, 

Instagram, dan TikTok, baik itu melalui iklan [2] ataupun konten pada media sosial tersebut. 

Sekarang ini media sosial tersebut dapat dikategorikan sebagai electronic word of mouth [3]. 

Selain itu jaringan pemasaran dilakukan juga melalui jaringan pemasaran marketplace e-commerce 

[4] atau juga bisa melalui website [5]. Pemasaran menggunakan media sosial pada saat ini dikenal 

dengan digital marketing. Digital marketing ini cukup bisa dijangkau untuk semua kalangan 

termasuk UMKM [6] [7]. Selain itu beberapa promosi lain yang ditawarkan Lotte Grosir Cikarang 

yaitu diskon, kupon, serta produk bundling (Buy One Get One Free). 

Penelitian ini bertujuan untuk melakukan pengujian dan mendapatkan tambahan bukti 

empiris terkait pengaruh Media Sosial, Kupon, Produk Bundling (buy one get one free) dan 

Diskon terhadap Perilaku Pembelian Konsumen. Dibandingkan penelitian sebelumnya, penelitian 

ini meneliti pengaruh alat promosi digital yaitu Media Sosial dengan alat promosi penjualan yaitu 

Diskon, Kupon, serta Produk Bundling terhadap Perilaku Pembelian Konsumen Lotte Grosir 

Cikarang. 

 

METODE 

Pada penelitian ini metode yang digunakan merupakan jenis penelitian kuantitatif kausal. 

Populasi dalam penelitian ini adalah populasi tidak terbatas yaitu seluruh customer Lotte Grosir 

Cikarang yang jumlah populasinya tersebut tidak diketahui atau populasinya dalam jumlah yang 

besar. Adapun untuk teknik pengambilan sempel menggunakan teknik Non Probability Sampling 

dengan jenis Purposive Sampling. Dalam melakukan pemilihan besar sampel yang tidak diketahui 

populasinya, peneliti menggunakan perhitungan sampel dengan rumus Malhotra. Menurut 

Malhotra dalam analisis faktor ukuran sampel yang diambil dapat ditentukan dengan cara 

mengalikan jumlah indikator dengan 5, atau 5 x jumlah indikator [8]. Sehingga didapatkan Hasil 

yaitu 125 responden. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear berganda 

dengan Perilaku Pembelian Konsumen sebagai variabel dependen, sedangkan Diskon, Kupon, 

Media Sosial, Perilaku Pembelian Konsumen, dan Produk Bundling variabel independen. 

 

 

HASIL 

Hasil Analisis Pengaruh Media Sosial, Kupon, Produk Bundling dan Diskon yang 

dilakukan Lotte Grosir Cikarang terhadap Perilaku Pembelian Konsumen dapat dibuat garis 

persamaan linier sebagai berikut:  

Y = 0,326 (X1) + 0,143 (X2) + 0,632 (X3) + 1,205 (X4) 

Maka dari persamaan tersebut dapat menjelaskan bahwa koefesien regresi Media Sosial 

(X1) bernilai positif (0,326) artinya semakin tinggi tingkat Media Sosial, maka Perilaku Pembelian 

Konsumen juga semakin meningkat. Koefesien regresi Kupon (X2) bernilai positif (0,143) artinya 
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dengan adanya Kupon yang tinggi (positif) maka Perilaku Pembelian Konsumen juga akan 

meningkat. Koefesien regresi Produk Bundling (X3) bernilai positif (0,632) artinya dengan adanya 

Produk Bundling yang tinggi (positif) Perilaku Pembelian Konsumen juga akan meningkat. 

Koefesien regresi Diskon (X4) bernilai positif (1,205) artinya dengan adanya Diskon yang tinggi 

(positif) maka Perilaku Pembelian Konsumen akan meningkat. 

Pengaruh Media Sosial terhadap Perilaku Pembelian Konsumen ditunjukkan oleh hasil Uji 

hipotesis secara parsial dan nilai Koefisien regresi Media Sosial pada model persamaan regresi 

linier berganda sehingga disimpulkan bahwa Media Sosial secara parsial mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap perilaku pembelian konsumen dengan arah positif, artinya makin tinggi 

Promosi yang dibagikan Melalui berbagai Media Sosial oleh Lotte Grosir Cikarang maka makin 

tinggi pula pengaruhnya terhadap Perilaku Pembelian Konsumen. Karena dengan adanya promosi 

melalui media sosial masyarakat dapat lebih mudah mengetahui informasi mengenai promosi yang 

ditawarkan Lotte Grosir Cikarang. Secara empiris hasil penelitian ini juga didukung oleh hasil 

penelitian yang menemukan bahwa Email Marketing, Electronic Advertising, Design of Website, 

and Social Media berpengaruh signifikan [9] 

Pengaruh Kupon terhadap Perilaku Pembelian Konsumen dapat disimpulkan bahwa Kupon 

secara parsial tidak memiliki Pengaruh terhadap Perilaku Pembelian Konsumen, artinya Promosi 

kupon yang diberikan Lotte Grosir Cikarang kepada konsumen tidak mempengaruhi Perilaku 

Pembelian Konsumen Di Lotte Grosir Cikarang. Secara empiris hasil penelitian ini juga didukung 

oleh hasil penelitian yang menjelaskan bahwa variabel kupon berpengaruh positif tetapi tidak 

signifikan terhadap perilaku pembelian konsumen [10]. 

Pengaruh Produk Bundling terhadap Perilaku Pembelian Konsumen secara parsial 

berpengaruh secara positif terhadap Perilaku Pembelian Konsumen, artinya Promosi Produk 

Bundling yang diberikan Lotte Grosir Cikarang kepada konsumen mempengaruhi Perilaku 

Pembelian Konsumen Di Lotte Grosir Cikarang. Secara empiris hasil penelitian ini juga didukung 

oleh hasil penelitian yang menunjukkan bahwa beli satu gratis satu memiliki hubungan yang 

signifikan dan positif yang kuat dengan perilaku pembelian konsumen [11]. 

Pengaruh Diskon terhadap Perilaku Pembelian Konsumen dapat disimpulkan bahwa 

Diskon secara parsial mempunyai pengaruh signifikan yang paling kuat terhadap Perilaku 

Pembelian Konsumen dengan arah Positif, artinya makin tinggi promosi Diskon yang dilakukan 

Lotte Grosir Cikarang makin tinggi pula pengaruhnya terhadap Perilaku Pembelian Konsumen Di 

Lotte Grosir Cikarang.  Secara empiris hasil penelitian ini juga didukung oleh hasil penelitian yang 

menyimpulkan bahwa bahwa diskon berhubungan positif dan berpengaruh secara signifikan 

terhadap perilaku pembelian konsumen [12].  

Pengaruh Media Sosial, Kupon, Produk Bundling dan Diskon terhadap Perilaku Pembelian 

Konsumen ditunjukkan oleh uji hipotesis secara simultan (Uji F). Dari hasil tersebut dapat 

disimpulkan bahwa jika variabel Media Sosial, Kupon, Produk Bundling dan Diskon dilakukan 

secara bersamaan maka akan berpengaruh secara signifikan terhadap Perilaku Pembelian 

Konsumen di Lotte Grosir Cikarang dengan arah positif. 

 

SIMPULAN 

Penelitian ini memiliki keterbatasan yaitu sampel yang digunakan pada penelitian ini hanya 

pada konsumen Lotte Grosir Cikarang sehingga hasil penelitian tidak dapat di generalisir untuk 

seluruh area Lotte Grosir ataupun perusahaan retail lain karena terdapat faktor-faktor sosial serta 

lingkungan yang berbeda. Hendaknya untuk peneliti selanjutnya dapat dilakukan penelitian dengan 

jumlah sampel yang lebih banyak dan menggunakan daerah dan perusahaan yang berbeda seperti 

perusahaan retail yang memiliki target pasar menengah keatas. Dalam penelitian yang berkaitan 

dengan pemasaran semakin banyak sampel yang digunakan, maka hasil akan semakin baik serta 

dapat lebih mencerminkan keadaan yang sebenarnya. Kemudian variabel alat promosi digital yang 

diteliti hanya media sosial sedangkan masih banyak variabel-variabel alat promosi digital yang 

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen lainnya yang belum diteliti penelitian ini seperti 

website, email marketing, pesan digital/Blast serta pembayaran digital. Selain itu alat promosi 

pemasaran yang digunakan pada penelitian ini hanya Diskon, Kupon, serta Produk Bundling 

sedangkan masih banyak alat promosi pemasaran lain yang dapat mempengaruhi perilaku 

pembelian konsumen seperti sampel gratis, undian, tawaran pengembalian uang dan hadiah gratis. 

Saran bagi perusahaan yaitu Promosi melalui media sosial, serta promosi berupa Produk 

Bundling dan Diskon yang diberikan Lotte Grosir Cikarang Cukup baik, sehingga perusahaan 
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wajib menjaga, mengupdate dan meningkatkan promosi melalui media sosial, serta memberikan 

promo berupa Produk bundling dan Diskon tersebut agar semakin meningkatkan perilaku 

pembelian pada konsumen di Lotte Grosir Cikarang. Untuk Promosi Kupon tidak cukup 

berpengaruh untuk menarik perilaku pembelian konsumen di Lotte Grosir Cikarang jika diberikan 

secara terpisah sehingga perusahaan bisa mengganti promo tersebut dengan promo lain yang lebih 

menarik perilaku pembelian konsumen. 
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