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ABSTRAK 

 

Viona Lestari, (2023) :  Pengaruh Diskon Member Card Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Allea Outfit 

Pekanbaru Menurut Ekonomi Syariah 

 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh adanya strategi pemasaran yang 

seringkali digunakan oleh perusahaan ritel untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumennya salah satu nya Allea Outfit yang memberikan diskon 

bagi konsumen yang mempunyai member card. Rumusan masalah penelitian ini 

adalah apakah diskon member card berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen Allea Outfit. Dan bagaimana pemberian diskon member card terhadap 

keputusan pembelian konsumen Allea Outfit menurut ekonomi syariah. 

 Penelitian ini adalah penelitian lapangan dengan lokasi Jl. Delima No.11, 

Allea Outfit Pekanbaru, dengan populasi 276 orang konsumen yang mempunyai 

member dan 1 manajer serta owner Allea Outfit. Adapun teknik pengambilan 

sampel menggunakan teknik probability sampling yaitu metode purposive 

sampling dengan rumus slovin dengan hasil sebanyak 74 responden. Dengan 

metode pengumpulan data yaitu  observasi, wawancara dan Kuesioner dan teknik 

analisis datanya menggunakan regresi linear sederhana. 

 Hasil penelitian ini diperoleh persamaan regresi sebagai berikut Y = Y = 

1.949+ 0.442 X, artinya bahwa variabel diskon member card berpengaruh positif 

terhadap variabel keputusan pembelian konsumen. Hal ini diuji dengan 

menggunakan uji t, yang mana menunjukkan diskon member card berpengaruh 

positif karena dari hasil uji t, diketahui bahwa nilai t hitung = 9.633  > ttabel  = 1.993 

nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 yang berarti HO  ditolak dan Ha diterima. Dari 

hasil uji Koefisien Determinasi (R
2
) menunjukkan bahwa R Square sebesar 0,563  

nilai tersebut menggambarkan diskon member card mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen sebesar 56,3 %, Sedangkan sisanya 43,7 % dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti  dalam penelitian ini. Hasil uji korelasi nilai R 

sebesar 0,750 yang berarti bahwa hubungan antara diskon member card dengan 

keputusan pembelian konsumen memiliki hubungan yang kuat. Tinjauan Ekonomi 

Syariah pada dasarnya hukum pemberian diskon dalam islam diperbolehkan, akan 

tetapi harus terhindar dari riba, penipuan, madharat, sehingga tidak merugikan 

salah satu pihak. 

 

Kata Kunci: Diskon Member Card, Keputusan Pembelian Konsumen, 

Ekonomi Syariah 
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KATA PENGANTAR 

 

Assalamu‟alaikum Wr.Wb 

Alhamdulillahi Rabbil‟alamin segala puji bagi Allah SWT tuhan semesta 

alam, yang senantiasa memberikan kesabaran, kesehatan, kesempatan dan 

kekuatan dalam menyelesaikan skripsi ini dengan tepat pada waktunya. Shalawat 

serta salam senantiasa dihadiahkan buat baginda Rasulullah SAW, yang telah 

mengeluarkan umatnya dari alam kebodohan kealam yang berilmu pengetahuan 

untuk dapat mengarungi kehidupan baik di dunia maupun di akhirat. 

Skripsi dengan judul “PENGARUH DISKON MEMBER CARD 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN MENURUT 

EKONOMI SYARIAH” merupakan karya ilmiah yang disusun untuk memenuhi 

persyaratan untuk mencapai gelar Sarjana Ekonomi (S.E) pada program studi 

Ekonomi Syariah  Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau. 

Dalam penelitian skripsi ini penulis menyadari ada kelebihan dan 

kekurangan, apabila terdapat kebenaran dalam skripsi ini maka itu berasal dari 

Allah SWT. Namun apabila dalam skripsi ini terdapat kesalahan maka itu datang 

nya dari penulis sendiri. Atas segala kekurangan dalam penulis skripsi ini penulis 

mengharapkan kritikan dari sana dari semua pihak yang bersifat membangun 

sehingga dapat membawa perkembangan bagi penulis dikemudian hari. 

Dalam kesempatan ini, penulis berterima kasih yang tak terhingga kepada 

pihak – pihak yang telah membantu penulis hingga selesainya skripsi ini yaitu 
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berjuang demi pendidikan saya serta selalu mendoakan saya dalam 

kelancaran skripsi dan tidak pernah menuntut agar cepat menyelesaikan 

perkuliahan ini.  

2. Bapak Prof. Dr. Khairunnas, M. Ag selaku rector UIN SUSKA Riau dan 

seluruh civitis Akedemik UIN SUSKA Riau 

3. Bapak Dr. Zulkifli, M. Ag selaku Dekan Fakultas Syariah dan Hukum 

4. Bapak Dr. H. Erman, S. Ag selaku Wakil Dekan I, bapak Dr. H. 

Mawardi,S. Ag, M. Si selaku Wakil Dekan II, dan Ibu Dr. Sofia Hardani, 

M. Ag selaku Wakil Dekan III yang bersedia mempermudah penulis 

dalam penulisan skripsi 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan final yang dimiliki 

seorang konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa dengan berbagai 

pertimbangan-pertimbangan tertentu. Keputusan pembelian yang dilakukan 

oleh konsumen menggambarkan seberapa jauh pemasar dalam usaha 

memasarkan suatu produk ke konsumen. Menurut Kotler dan Armstrong 

pengertian keputusan pembelian adalah membeli merek yang paling disukai, 

tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian menurut George R.Terry merupakan pemilihan 

alternatif perilaku dari dua atau lebih alternatif yang ada, sedangkan keputusan 

pembelian menurut James A.F Stoner mendefinisikan sebagai suatu proses 

yang digunakan untuk memilih suatu tindakan sebagai cara pemecah 

masalah.
1
 

 ٌَ ٰٓاوُنًِ الْْنَْثَابِ نَعَهَّكُىْ تفُْهِحُىْ َ يه
 قمُْ لَّْ يَسْتَىِي انْخَثِيْثُ وَانطَّيِّةُ وَنَىْ اعَْجَثكََ كَثْزَجُ انْخَثِيْثِِۚ فَاتَّقىُا اّللّه

Artinya: “Katakanlah, tidak sama yang buruk dengan yang baik, meskipun 

banyaknya yang buruk itu menarik kamu hatimu, maka bertakwalah kepada 

Allah SWT agar kamu mendapat keberuntungan” (Q.S Al-Maidah:100)
1
 

Dari penjelasan ayat di atas menjelaskan bahwa melakukan keputusan 

pembelian hendaknya kita harus penuh hati-hati dan teliti. Maka dari itu jika 

kita hendak hati-hati dan teliti dalam memeriksa nya akan memberikan 

                                                     
1
 Agustinus Johanes Djohan, Manajemen & Strategi Pembelian, (Malang: Media Nusa 

Creative), h. 45. 
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informasi yang dapat memberikan manfaat bagi para konsumen, untuk itulah 

barulah konsumen dapat memutuskan mau membeli apa tidak produk tersebut 

sesuai dengan kebutuhannya.
2
 Islam sudah mengajarkan bahwa sebaiknya 

memenuhi kebutuhan harus sesuai dengan kebutuhan dan keinginan, antara 

yang baik dengan yang buruk tujuannya agar tidak menyesal dikemudian hari. 

Keputusan pembelian merupakan suatu hal yang sangat penting untuk 

diperhatikan karena keputusan pembelian merupakan hal yang digunakan oleh 

perusahaan untuk menciptakan strategi pemasaran yang akan dilakukan. Salah 

satu hal yang perlu diperhatikan oleh perusahaan dalam melakukan pemasaran 

produk yang akan dijual adalah dengan memahami kebutuhan konsumen, 

mengetahui keinginan konsumen dan selera dari pada konsumen. Pemahaman 

yang mendalam mengenai konsumen akan memungkinkan pemasar dapat 

mempengaruhi proses keputusan konsumen, sehingga mau membeli apa yang 

akan ditawarkan oleh pemasar. 

Perilaku pembelian seseorang disebabkan oleh beberapa faktor, karena 

setiap orang memilih sikap dan preferensi yang berbeda – beda sehingga apa 

yang diinginkan dan dibutuhkan juga akan berbeda. Adapun faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu adanya faktor internal 

meliputi motivasi, sikap, pengetahuan, kepribadian, demografi, dan gaya 

hidup maupun faktor eksternal meliputi harga, promosi, lokasi dan pelayan.  

Adapun faktor eksternal yaitu harga, merupakan salah satu faktor 

penentu pemilihan produk yang nantinya akan berpengaruh terhadap 

                                                     
2
 Eko Suprayitno, “Ekonomi Islam Edisi Pertama”, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2005), h. 

93. 
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keputusan pembelian sebuah produk. Konsumen biasanya mengidentikkan 

harga produk yang mahal dengan kualitas yang baik dan apabila harga produk 

murah, maka seorang konsumen akan meragukan kualitasnya. Ketika 

seseorang berbelanja, hal awal yang paling sering diperhatikan harga, disusul 

dengan faktor lain. Faktor eksternal lain yang dapat berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian adalah promosi. Promosi juga menjadi bagian terpenting 

dalam faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam menentukan keputusan 

pembelian. Adapun cara yang digunakan perusahaan ritel dalam melakukan 

promosi seperti memberikan diskon, hadiah, undian dll. Pemberian diskon 

yang dilakukan perusahaan kepada konsumen merupakan sarana yang berguna 

untuk mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk. 

Salah satu perusahaan ritel di Pekanbaru yang yang melalukan promosi 

dengan memberikan diskon kepada konsumen yaitu Allea Outfit. Masyarakat 

Indonesia saat ini sudah memiliki kesadaran akan fashion yang baik dan 

berkembang, hal ini dapat dilihat dari ragam perusahaan ritel yang menjual 

berbagai macam Outfit. Allea Outfit merupakan sebuah toko atau usaha ritel 

yang menjual berbagai macam outfit wanita mulai dari jilbab, baju, celana, 

rok, sendal, tas dan lain sebagainya. Dari pengamatan penulis pada toko Allea 

Outfit yang berlokasi di Jl. Delima No. 11 depan PHD Panam bahwa Allea 

Oufit setiap harinya selalu ramai konsumen yang berdatangan untuk 

berbelanja di Allea Outfit tersebut. Berikut adalah data jumlah penjualan pada 

Allea Outfit: 
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Tabel. 1.1 

Data Penjualan Member Card 

15 September 2019 - 7 Oktober 2022 

Tahun Penjualan  

2019 Rp. 170.800.230 

2020 Rp. 360.250.500 

2021 Rp. 285.900.150 

2022 Rp. 441.528.414 

  Sumber: Manajer Allea Outfit  

Berdasarkan data di atas, penjualan pada Allea Outfit dapat diketahui 

bahwa penjualan pada tahun 2019 yaitu sebesar Rp. 170.800.230,  penjualan 

pada tahun 2020 meningkat sebesar Rp. 360.250.000, penjualan pada tahun 

2021 menurun sebesar Rp. 285.900.150 dan penjualan pada tahun 2022 

meningkat sebesar Rp. 441.528.414. Meningkat dan menurunnya penjualan 

berdampak pada pendapatan toko, penurunan jumlah pembelian konsumen 

tersebut dapat terjadi karena berbagai faktor, seperti banyaknya persaingan 

pada industri ritel yang menyebabkan menurunnya jumlah pelanggan.
1
 

Allea Outfit dalam upaya untuk meningkatkan jumlah konsumen yaitu 

dengan cara memberikan diskon kepada konsumen yang mempunyai member 

card.. Semua produk yang dijual di Allea Outfit akan mendapatkan diskon, 

seperti: jilbab, baju, celana, rok, gamis, sepatu, tas dll. Syarat Untuk 

mendapatkan diskon terlebih dahulu konsumen harus mempunyai member 

card. Syarat untuk mendapatkan member card yaitu dengan melakukan 

pendaftaran dan melakukan transaksi pembayaran sebesar Rp. 25.000, yang 

dimana nantinya member card ini akan berlaku seumur hidup. Di Allea Outfit 

baru menerapkan program member card sekitar tahun 2019. Manfaat yang 
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diterima konsumen dengan memiliki member card akan mendapatkan 

manfaat financial yang berupa memperoleh diskon, bonus produk atau hadiah 

berdasarkan pengumpulam  poin, mendapatkan pelayanan yang lebih baik.
3
 

Tabel. 1.2 

Data Konsumen yang Mempunyai Member Card 

Tahun Jumlah Member Card 

2019 16 

2020 53 

2021 112 

2022 157 

      Sumber: Manajer Allea Outfit 

 

Tabel di atas menunjukkan data jumlah konsumen yang mempunyai 

member card. Pada tahun 2019 konsumen yang mempunyai member card  

hanya sebanyak 16 orang. Pada tahun 2020 konsumen yang mempuyai 

member card bertambah sebanyak 53 orang. Pada tahun 2021 terjadi kenaikan 

lagi yaitu sebesar 112 orang konsumen yang mendaftar untuk mempunyai 

member card. Karena biasanya diskon yang diberikan Allea Outfit kepada 

konsumen yang mempunyai member card berkisar 2% sampai 70%, hal 

tersebut menjadi dayat tarik pembeli untuk selalu ingin mendapatkan diskon 

dalam berbelanja. Akhirnya pada tahun 2022, konsumen yang mempunyai 

member card bertambah sebanyak 157 orang. Selain itu, Allea Outfit juga 

sering memberikan diskon pada waktu tertentu, seperti: pada saat menjelang 

puasa dan lebaran, dan setiap bulan nya selalu memberikan promo untuk 

barang tertentu.
1
  

Dengan adanya diskon member card yang diberikan Allea Outfit 

                                                     
3

 Muhammad Zen, “Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Program Membership Card 

terhadap Loyalitas Pelanggan International Futsal Panam PekanBaru” (Disertasi:UIN Suska Riau, 

2013), h.35. 
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kepada konsumen diharapkan akan semakin meningkatkan keputusan 

pembelian sehingga akan meningkatkan penjualan. Berdasarkan latar 

belakang masalah diatas, maka penulis tertarik meneliti lebih jauh tentang 

permasalahan tersebut dengan judul : “Pengaruh Diskon Member Card 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Allea Outfit Pekanbaru 

Menurut Ekonomi Syariah”. 

B. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis membatasi masalah 

agar penelitian ini lebih terarah dan tidak menyimpang dari topik yang 

dipermasalahkan. Maka penulis membatasi penelitian ini pada Pengaruh 

Diskon Member Card Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Allea Outfit 

Pekanbaru Menurut Ekonomi syariah periode 2019-2022. 

C. Rumusan Masalah  

Dari latar belakang yang telah dikemukakan, maka permasalahan yang 

dapat dirumuskan dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah diskon member card berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen Allea Outfit Pekanbaru ? 

2. Bagaimana tinjauan ekonomi syariah tentang diskon member card 

terhadap keputusan pembelian konsumen Allea Outfit Pekanbaru? 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Pada umunya suatu penelitian bertujuan untuk menemukan, menguji, 
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dan mengembangkan suatu pengetahuan. Berdasarkan uraian rumusan 

masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah : 

a. Untuk mengetahui pengaruh diskon member card berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen Allea Outfit Pekanbaru 

b. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah tentang diskon member 

card terhadap keputusan pembelian konsumen Allea Outfit Pekanbaru 

menurut ekonomi syariah 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian ini adalah : 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi serta 

mengembangkan wawasan bagi peneliti selanjutnya, mengenai 

pengaruh harga diskon melalui member card terhadap keputusan 

pembelian konsumen 

b. Sebagai salah satu syarat dalam menyelesaikan studi pada Fakultas 

Syari‟ah dan Hukum untuk mendapatkan gelar Sarjana Ekonomi 

Syariah. 

E. Sistematika Penulisan 

Agar penelitian ini lebih sistematis dan terarah, maka disusun 

sistematika penulisan sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 

Pada bab ini diuraikan latar belakamg masalah, batasan 

masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, 

dan sistematika penulisan. 
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BAB II : KAJIAN PUSTAKA 

Bab ini berisi tentang teori-teori dan pendapat para ahli 

yang merupakan dasar dalam melakukan penelitian atas 

permasalahan yang dibahas yaitu: Pengertian diskon, 

macam-macam diskon, indikator diskon, faktor terjadinya 

diskon, diskon dalam pandangan islam, pengertian member 

card, macam-macam member card, pengertian keputusan 

pembelian, tahap dalam proses pengambilan keputusan 

konsumen, indikator keputusan pembelian, faktor-faktor 

yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dan 

keputusan pembelian konsumen dalam islam, serta 

penelitian terdahulu. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini akan dijelaskan tentang jenis penelitian, lokasi 

dan waktu penelitian, subjek dan objek penelitian, populasi 

dan sampel, sumber data, teknik analisis dan metode 

analisis data. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini akan membahas dan menguraikan mengenai 

hasil dari penelitian yaitu untuk mengetahui  diskon 

member card berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen Allea Outfit Pekanbaru menurut ekonomi 
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syariah. 

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab penutup berisikan kesimpulan dari pembahasan dan 

saran sebagai sumbangan pemikiran 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Kerangka Teoritis 

1. Strategi Pemasaran 

a. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, 

baik itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik 

tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. Pengertian 

strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai rangkaian upaya yang 

dilakukan oleh perusahaan dalam rangka mencapai tujuan tertentu, 

karena potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang 

yang mengetahui hal tersebut. 

b. Tujuan Strategi Pemasaran 

Secara umum, setidaknya ada 4 tujuan strategi pemasaran, 

diantaranya adalah:
4
 

1) Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam tim 

pemasaran 

2) Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan standar prestasi yang 

telah ditentukan 

3) Sebagai dasar logis dalam mengambil keputusan pemasaran 

4) Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi 

perubahan dalam pemasaran 

                                                     
4
 Marissa Grace Haque, et.al., Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan  Implementasi, 

(Tanggeran Selatan: Pascal Books, 2021),  h. 9-12. 
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c. Konsep Strategi Pemasaran 

Berikut merupakan lima konsep strategi pemasaran dalam mencapai 

kepuasan konsumen: 

1) Market Segmentation 

Perusahaan melakukan klasifikasi pasar untuk memenuhi keinginan 

dan kebutuhan konsumen yang berbeda-beda dari konsumen yang 

heterogen/beragam menjadi bagian-bagian pasar yang sifatnya 

homogen/sejenis. 

2) Market positioning 

Perusahaan wajib memilih segmen pasar tertentu yang memberikan 

keuntungan dan memiliki pola spesifik agar mempunyai posisi paling 

kuat di pasar karena dalam sebuah pasar tidak bisa didominasi satu 

perusahan saja. 

3) Market entry strategy 

Strategi sebuah perusahaan agar bisa masuk dalam segmen pasar 

tertentu dengan beberapa cara salah satunya melakukan kerjasama 

ataupun membeli perusahaan lain. 

4) Marketing mix strategy 

Marketing mix strategy pemasaran merupakan kumpulan beberapa 

variabel yang dipakai perusahaan untuk mempengaruhi 

tanggapan/respon konsumen. Variabel bauran pemasaran diantaranya: 

product, price, place, promotion, people, process, physical evidence. 

5) Timming strategy 
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Momentum dalam strategi pemilihan waktu menjadi hal yang wajib 

diperhatikan perusahaan, terutama dalam persiapan dalam bidang 

produksi dan pemilihan waktu dalam pendistribusian produk kepada 

pasar. 

2. Diskon 

a. Pengertian Diskon 

Diskon menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) adalah 

potongan harga.
1
 Menurut Tjiptono diskon merupakan potongan harga 

yang diberikan oleh penjual kepada pembeli, misalnya membayar 

tagihan lebih cepat, membeli dalam jumlah besar, atau membeli diluar 

musim atau periode permintaan puncak. Sedangkan potongan – 

potongan harga diberikan kepada konsumen disebabkan oleh beberapa 

hal seperti ini:
5
 

a. Konsumen membayar lebih cepat dari waktu yang telah ditentukan 

b. Pembelian dalam partai besar 

c. Adanya perbedaan pertimbangan 

d. Dari pihak produsen sendiri kemungkinan merupakan suatu 

program 

Diskon adalah pengurangan harga daftar yang diberikan oleh 

penjual kepada pembeli yang juga mengorbankan fungsi pemasaran 

atau menyediakan fungsi tersebut untuk dirinya sendiri. Potongan 

harga dapat menjadi alat yang bermanfaat dalam perencanaaan strategi 

                                                     
5
 Novita Sari Nainggolan, “Pengaruh Potongan Harga dan Bonus Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Minimarket Indomaret Serbelawan”, Jurnal Ekonomi USI Volume.2 No.1 

(2020), h. 56. 
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pemasaran. Potongan harga merupakan pengurangan terhadap harga 

yang telah ditetapkan, hal tersebut dikarenakan pembeli memenuhi 

syarat yang telah ditetapkan.  

Sistem diskon sering digunakan oleh produsen atau penjual 

dalam meningkatkan penjualannya, karena bisa menarik minat pembeli 

untuk mendapatkan barang yang dibutuhkan. Sistem diskon biasanya 

dilakukan dengan cara memotong beberapa persen dari harga asli, 

dengan menggunakan persentase, sehingga barang yang ditawarkan 

akan berkurang dengan harga asli dari penawaran produk.
1
 

b. Macam – macam diskon 

Dalam strategi pemasaran dikenal 4 bentuk diskon, yaitu 

diskon kuantitas, diskon musiman, diskon cas (cash discount), dan 

trade discount:
6
 

1) Diskon kuantitas 

Diskon kuantitas merupakan potongan harga yang 

diberikan guna mendorong konsumen agar membeli dalam jumlah 

yang lebih banyak, sehingga meningkatkan volume penjualan 

secara keseluruhan. Selain itu, diskon kuantitas juga dapat 

memberikan manfaat berupa penurunan unit cost sebagai akibat 

pesanan dan produk dalam jumlah yang besar. Contoh diskon 

kuantitas adalah harga pembelian suatu majalah, misalnya untuk 

pembelian 1 hingga 10 eksemplar harganya masing – masing 

                                                     
6

 Ita Rahmawati , et.al., Faktor Diskon, Bonus Pack, dan In Store Display Serta 

Pengaruhnya terhadap Pembelian Implusif, (Jombang: LPPM, 2020), h. 7-10. 
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Rp.5000,00. Untuk 11-25 eksemplar harganya Rp.4900,00 dan 

untuk 26 eksemplar keatas harganya Rp.4.750,00. 

Diskon kuantitas bisa diterapkan dalam berbagai ukuran, 

misalnya nilai (dalam rupiah) barang yang dibeli, dan sebagainya. 

Diskon kuantitas terdiri atas 2 jenis, yaitu diskon kuantitas 

kumulatif dan diskon kuantitas non kumulatif. 

2) Diskon musiman 

Diskon musiman adalah potongan harga yang diberikan 

hanya pada masa tertentu saja. Diskon musiman digunakan untuk 

mendorong konsumen agar membeli barang – barang yang 

sebenarnya baru akan dibutuhkan beberapa waktu mendatang. 

Dengan demikian, diskon musiman berpengaruh pada pola 

pembelian konsumen, sehingga fungsi persediaan atas 

penyimpanan bergeser ke tangan konsumen. Bagi konsumen 

sendiri, diskon musiman memberikan beberapa manfaat. Pertama, 

harga produkna lebih murah. Kedua, mereka bisa berbelanja lebih 

leluasa dan terhindar dari antri panjang yang biasa terjadi bila 

mereka berbelana pada musim “ramai”. Dan ketiga, biasanya pada 

hari – hari menjelang „hari H‟ ada kemungkinan terjadi lonjakan 

harga sebagai akibat besarnya permintaan bila konsumen telah 

berbelanja jauh – jauh hari sebelumnya, maka ia akan terhindar 

dari situasi tersebut. 
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Di negara – negara yang memiliki 4 musim, diskon 

musiman sering diberikan untuk pembelian produk – produk 

tertentu (terutama pakaian) pada saat menjelang musim dingin 

maupun panas. Sedangkan di Indonesia potongan seperti ini 

seringkali diberikan menjelang hari raya, hari natal, dan tahun 

baru. Setelah masa potongan harga berakhir, biasanya harga akan 

kembali seperti semua. 

3) Diskon Cash (cash discount) 

Dalam berbagai transaksi jual beli seringkali diterapkan 

cara pembayaran kredit. Melalui cara ini pembeli memperoleh 

manfaat berupa lebih singkatnya jangka waktu perputaran dana. 

Akan tetapi cara ini dapat memberatkan para penjual karena 

dananya terikat pada piutang dalam jangka waktu yang cukup 

lama. Oleh karena itu, penjual akan berusaha mengurangi jumlah 

produk. Salah satu cara yang ditempuh adalah dengan jalan 

menawarkan cash discount, yang merupakan potongan yang 

diberikan apabila pembeli membayarnya dalam jangka waktu 

tertentu sesuai perjanjian transaksi Rp. 1 juta dengan termin 2/10, 

n/30, artinya jangka waktu pelunasan adalah 30 hari sejak saat jual 

beli berlangsung. Bila pembeli melunasinya pada hari kesepuluh 

atau sebelumnya, maka ia mendapat potongan sebesar 2 % (2 % x 

Rp. 1 juta = Rp. 20.000,00). Sebaliknya bila pembayaran dilakukan 

setelah hari ketiga puluh, maka pembeli akan dikenakan bunga 

tertentu yang diatur dengan perjanjian sendiri. 
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4) Trade discount 

Trade discount diberikan kepada produsen kepada para 

penyalur (wholesaler dan retailer) yang terlibat dalam 

pendistribusian barang dan pelaksanaan fungsi – fungsi tertentu, 

seperti penjualan, penyimpananm dan  record keeping. Misalnya 

produsen memberikan potongan sebesar 25% dan list price kepada 

retailer. Lini produk yang bisa menggunakan trade discount antara 

lain makanan, obat – obatan, dan perangkat keras.  

c. Indikator Diskon 

Menurut Sutisna dalam jurnal Siska Hastari dan Yulfita Aini 

price discount adalah pengurangan harga produk dari harga normal 

dalam periode tertentu, yang menjadi dimensi price discount adalah:
1
 

1) Besarnya potongan harga besarnya ukuran potongan harga yang 

diberikan pada saat produk di discount. 

2) Masa potongan harga jangka waktu yang diberikan pada saat 

terjadinya discount. 

3) Jenis produk yang mendapatkan potongan harga. 

Keanekaragaman pilihan pada produk yang di discount. 

d. Faktor Terjadinya diskon 

Menurut Djasmin Saladinada, ada beberapa alasan yang 

menyebabkan terjadinya perusahaan melakukan pemotongan harga 

(diskon) adalah sebagai berikut: 

1) Kelebihan kapasitas 

2) Merosotnya bagian pasar akibat makin ketatnya persaingan 
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3) Untuk mengunggulkan pasar melalui biaya yang lebih rendah
7
 

e. Diskon dalam Pandangan Islam 

Manusia merupakan makhluk sosial yaitu makhluk yang hidup 

dalam masyarakat yang tidak bisa memenuhi kebutuhan hidupnya 

sendiri. Manusia pada hakikatnya saling membutuhkan antara yang 

satu dengan yang lainnya merupakan ciri dari konsep muamalah yang 

tidak bisa lepas dari kehidupan. Konsep mualamah merupakan suatu 

konsep yang mengatur hubungan baik seluruh manusia, yang 

bertujuan untuk menjaga hak-hak manusia, merealisasikan 

kemaslahatan dan menjauhkan dari segala kemudharatan. Konsep 

tersebut telah diatur sedemikian rupa dalam syari‟at yang di dalamnya 

terdapat berbagai hukum, yaitu halal, haram, mubah, dan makruh.  

Dalam memenuhi kebutuhan hidupnya, manusia melakukan 

hubungan interaksi dengan yang lainnya dalam sebuah kegiatan 

bisnis. Kegiatan bisnis ini merupakan sebuah kegiatan yang sangat 

penting dilakukan agar dapat terpenuhinya semua kebutuhan manusia 

akan barang dan jasa, rohani, maupun jasmani. Kebutuhan manusia 

bersifat tidak terbatas dan keinginannya pun terus berkembang Dalam 

memenuhi kebutuhannya, ajaran Islam pun telah mengatur seluruh 

bidang dalam kehidupan manusia. Salah satunya yaitu jual beli. 

Firman Allah dalam Q.S. Al-Baqarah: 275: 

ىا   ته وَ انزِّ ُ انْثيَْعَ وَحَزَّ  وَاحََمَّ اّللّه

                                                     
7
 Afibatus Afida danM. Taufiq Zamzami, Op., Cit, h. h. 106. 
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Artinya:…..”Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan 

mengharamkan riba”. 
1
 

Dalam masalah jual beli, Islam juga telah memberikan aturan 

secara jelas mengenai rukun dan syaratnya. Baik yang berhubungan 

dengan pihak penjual, pembeli, ataupun objek akad dari jual beli yang 

dilakukan. Adapun jual beli yang sesuai dengan syariah adalah jual 

beli yang di dalamnya terdapat kejujuran, terpenuhinya syarat dan 

rukun akad dari jual beli tersebut. Allah SWT., melarang manusia 

untuk berlaku curang dan menganjurkan manusia untuk bertransaksi 

atas dasar suka sama suka. Seperti yang dijelaskan dalam Q.S. An-

Nisa ayat 59: 

 ٍَ ٰٓايَُّهاَ انَّذِيْ ٌْ يه ِ ُْكُىِْۚ فاَ سُىْلَ وَاوُنًِ الْْيَْزِ يِ َ وَاطَِيْعُىا انزَّ
ا اطَِيْعُىا اّللّه يَُىُْٰٓ اه

خِزِ   ِ وَانْيىَْوِ الْْه
ٌَ تاِلّلّه ُْتىُْ تؤُْيُِىُْ ٌْ كُ سُىْلِ اِ ِ وَانزَّ

وُِْ انًَِ اّللّه  تَُاَسَعْتىُْ فيِْ شَيْءٍ فزَُدُّ

ٍُ تأَوِْيْلً  احَْسَ نكَِ خَيْزٌ وَّ   ذه

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Taatilah Allah dan 

taatilah Rasul (Muhammad), dan Ulil Amri (pemegang 

kekuasaan) di antara kamu. Kemudian, jika kamu berbeda 

pendapat tentang sesuatu, maka kembalikanlah kepada Allah 

(Al-Qur'an) dan Rasul (sunnahnya), jika kamu beriman 

kepada Allah dan hari kemudian. Yang demikian itu lebih 

utama (bagimu) dan lebih baik akibatnya”.
8
 

Konsep jual beli dalam Islam memiliki prinsip maslahah, 

                                                     
8
 Q.S. An Nisa(4) : 59. 
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keuntungan atau maslahah bagi pedagang atau yang melakukan 

transaksi. Dalam hal jual beli, tentu sebagai pembeli harus cermat 

dalam memilih harga barang yang akan dibeli. Membandingkan harga 

barang dari satu tempat penjualan dengan tempat yang lain tentu lazim 

dilakukan. Termasuk juga apabila terdapat diskon di suatu tempat 

perbelanjaan, tentunya pembeli harus mengetahui harga umum barang 

tersebut yang dijual di pasaran sebelum diberlakukan potongan harga 

atau diskon.
1
 

Potongan harga atau diskon dalam terminologi Fikih 

Muamalah, sebagaimana yang disebutkan menurut Syabbul Bachri 

dikenal dalam istilah fuqaha ‟ dengan sebutan al-naqis min al-tsaman 

(pengurangan harga). Diskon juga disebut dengan istilah khasm. 

Diskon dalam jual beli Islam terdapat pada akad muwậdla‟ah atau Al-

Wadlî‟ah. Akad muwậdla‟ah merupakan bagian dari prinsip jual beli 

dari segi perbandingan harga jual dan harga beli. Bay‟al-muwậdla‟ah 

adalah jual-beli di mana penjual melakukan penjualan dengan harga 

yang lebih rendah daripada harga pasar atau dengan potongan 

(discount). Penjualan semacam ini biasanya hanya dilakukan untuk 

barang-barang atau aktiva tetap yang nilai bukunya sudah sangat 

rendah. Rukun dan syarat jual beli pada bay‟ al-muwậdla‟ah sama 

seperti yang terdapat pada bay‟ murabahah dengan tambahan yang 

terdapat pada keumuman jual beli. Mengenai harga awal dari barang 

yang akan dikenai diskon tidak boleh bertentangan dengan kondisi 
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barang yang ada. Karena apabila bertentangan maka termasuk ke 

dalam kategori riba.
9
 

Hukum jual beli dengan menggunakan sistem potongan harga 

(diskon) itu diperbolehkan selama tidak membawa kepada hal yang 

diharamkan seperti halnya penipuan kepada konsumen, merugikan 

konsumen, menimbulkan kemadharatan, dan lain sebagainya. Oleh 

karena itu, sistem diskon harus terlepas dari beberapa faktor yang 

diharamkan. 

3. Member Card 

a. Pengertian Member Card 

Member Card merupakan suatu pengakuan sebagai pelanggan 

yang bergabung dalam suatu organisasi, perusahaan atau kelompok 

secara resmi dan diakui. Member card dapat dipakai oleh yang 

dianggap memenuhi syarat sebagai member. Biasanya member card 

memberikan keuntungan serta fasilitas yang lebih besar. 
1
 

Dengan adanya member card, pihak perusahaan dapat 

menghitung banyaknya pelanggan yang ada serta implikasinya 

terhadap perusahaan. Dengan demikian dapat dilakukan evaluasi 

terhadap perusahaan apakah penggunaan member card berguna baik 

bagi perusahaan maupun bagi pengguna member card. 

                                                     
9

 Selly Intan Fajarwati, et.al., “Analisis Jual Beli dengan Diskon Menurut Fikih 

Muamalah pada Distro Bloods Cabang Kota Sukabumi” Jurnal Volume. 5 No. 2 (2019), h. 565. 
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Perilaku keanggotaan yang menggunakan member card terdiri 

dari:
10

 

1) Retention, yaitu anggota yang memperbaharui keanggotaannya 

dari satu tahun ke tahun berikutnya.  

2) Participation, yaitu batasan atau tahapan dimana anggota 

mengkonsumsi pelayanan/jasa yang diberikan oleh asosiasi.  

3) Coproduction, yaitu tahapan atau batasan dimana anggota 

dilibatkan dalam produksi dari produk, pelayanan, dan pemasaran 

asosiasi. 

b. Macam – Macam Member Card 

Ada beberapa macam member card yang dibagi menjadi 3 

(tiga) yaitu:
1
 

1) Kartu Keanggotaan Gratis (free Member Card) 

Free Member Card yaitukeanggotaan yang didapatkan secara 

gratis, atau sekedar membayar uang biaya pembuatan kartu. Bisa 

juga dikatakan member card yang diberikan secara Cuma- Cuma 

oleh perusahaan penyedua barang atau jasa dengan tujuan untuk 

menarik minat konsumen. Meskipun tidak berbayar, akan tetapi 

terkadang tetap dikenakan biaya pencetakan kartu guna mengganti 

dana yang keluar dalam pembuatan kartu tersebut. 

2) Kartu Keanggotaan Khusus (Special Member Card) 

                                                     
10

 Tan Danny Stevano , “Pengaruh Kepuasan Pelanggan Membership Card Oriflame 

terhadap Loyalitas Pelanggan pada Kosmetika Oriflame di Yogyakarta”, (Disertasi: Universitas 

Kristen Satya Wacana Salatiga, 2012), h. 6. 
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Yaitu member card yang hanya biasa digunakan oleh konsumen 

pada salah satu pihak yang memberikan diskon tersebut. 

Contohnya, sebuah hotel menerbitkan kartu diskon untuk 

mendapatkan kartu diskon tersebut harus membayar seratus riyal. 

Dengan kartu diskon tersebut, jika anda menginap di hotel tersebut 

akan mendapatkan diskon sebesar 20% atau 30%. 

3) Kartu Keanggotan Umum (Common Member Card) 

Kartu yang dapat dimanfaatkan oleh konsumen untuk mendapatkan 

pengurangan harga (diskon) atau beberapa layanan tertentu di 

sejumlah toko. Biasanya kartu ini diterbitkan oleh agen – agen 

perjalanan pariwisata dan perusahaan periklanan. 

Kartu diskon umum melibatkan 3 (tiga) pihak: 

a) Penerbit member card (kartu diskon). 

b) Perusahaan – perusahaan komersial yang ikut serta memberikan 

diskon dengan kartu tersebut (client). 

c) Konsumen (user) 

Kartu diskon umum dapat digunakan oleh konsumen di 

beberapa tempat. 

4. Keputusan Pembelian 

a. Pengertian keputusan pembelian 

Keputusan dalam  Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah 

perihal yang berkaitan dengan putusan; segala putusan yang telah 
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ditetapkan (sesudah dipertimbangkan, dipikirkan dan dsb).
11

 

Pembelian dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah proses, cara, 

perbuatan membeli.
1
 Keputusan pembelian disini maksudnya adalah 

perihal yang berkaitan dengan segala keputusan yang telah 

dipertimbangkan, dipikirkan, dan sebagainya proses, cara, dan 

perbuatan membeli. 

Keputusan pembelian merupakan salah satu tahapan dalam 

proses keputusan pembelian sebelum perilaku pasca pembelian. Dalam 

memasuki tahap keputusan pembelian sebelumnya konsumen sudah 

dihadapkan pada beberapa pilihan alternatif sehingga pada tahap ini 

konsumen akan melakukan aksi untuk memutuskan untuk membeli 

produk berdasarkan pilihan yang ditentukan. Berikut ini merupakan 

beberapa defini keputusan menurut para ahli: 

Fandy Tjiptono dalam jurnal penelitian Pratiwi, Suwendra, 

Yulianthini mengemukakan bahwa “keputusan pembelian merupakan 

salah satu bagian dari perilaku konsumen. Dimana, perilaku konsumen 

merupakan tindakan yang secara langsung terlihat dalam usaha 

memperoleh, menentukan produk dan jasa termasuk proses 

pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan – 

tindakan tersebut”. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan 

inidividu yang secara langsung terlihat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang yang ditawarkan. 

                                                     
11

 “Arti Kata Keputusan menurut KBBI”, http://jagokata.com/arti-kata/keputusan.html, 

(diakses pada 15 November, pukul 13.50). 

http://jagokata.com/arti-kata/keputusan.html
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Sedangkan menurut Assael menyatakan bahwa pengambilan 

keputusan pembelian adalah proses penilaian dan pemilihan dari 

berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan – kepentingan tertentu 

dengan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling 

menguntungkan. Keputusan pembelian konsumen adalah proses 

pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih dan memilih salah satu 

diantaranya.
12

  

b. Tahap dalam Proses Pengambilan Keputusan Konsumen 

Periset pemasaran telah mengembangkan “model tingkat” 

proses keputusan pembelian konsumen melalui beberapa tahap, 

sebagai berikut:
1
 

1) Pengenalan masalah 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu 

masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau 

eksternal. Pemasar harus mengidentifikasi keadaan yang memicu 

kebutuhan tertentu dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah 

konsumen. Lalu mereka dapat mengembangkan strategi pemasaran 

yang memicu minat konsumen. 

2) Pencarian informasi 

Secara umum konsumen menerima informasi terpenting 

tentang sebuah produk komersial yaitu sumber yang didominasi 

                                                     
12

 Yenni Arfah, Keputusan Pembelian Produk, (Pacangsidimpuan: PT Inovasi Pratama 

Internasional, 2022), h. 4. 



25 

 

 

 

pemasar. Setiap sumber informasi melaksanakan fungsi yang 

berbeda dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Sumber 

komersial biasanya melaksanakan fungsi informasi, sementara 

sumber pribadi melaksanakan fungsi legitimasi atau evaluasi.  

Konsumen akan aktif dalam mencari informasi yang 

berhubungan dengan kebutuhan atau masalahnya tersebut setelah 

mengidentifikasi masalahnya. Apabila informasi tentang produk 

yang diperoleh cukup kuat dan dapat membuat seseorang merasa 

yakin pada produk tersebut dapat memenuhi kebutuhannya, makan 

konsumen akan memutuskan untuk membeli produk tersebut. 

Pencarian informasi dapat melalui berbagi sumber seperti: 

a) Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, maupun rekan. 

b) Sumber komersial: iklan, penyalur maupun situs web. 

c) Sumber publik: media masa, internet. 

d) Evaluasi alternatif 

Pada tahap alternatif ini konsumen akan memproses 

informasi yang diperoleh tersebut untuk membuat satu pilihan 

produk atau merek yang sesuai dengan masalahnya dari beberapa 

pilihan alternatif yang ada. Konsumen akan memilih produk yang 

menurut terbaik setelah mempertimbangkan dari beberapa pilihan 

alternatif yang ada. Oleh karena itu, pemasar perlu mengetahui 

evaluasi alternatif yang dilakukan oleh konsumen.  
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Evaluasi alternatif adalah tahapan dalam proses 

pengambilan keputusan, di mana konsumen akan memilih salah 

satu produk atau merek yang sesuai dengan kebutuhannya dari 

beberapa pilihan alternatif yang tersedia. Dengan mengetahui 

evaluasi yang dilukan oleh konsumen, maka produses dapat 

menentukan langkah-langkah untuk mempengaruhi konsumen 

dalam mengambil keputusan pembelian. 

3) Keputusan pembelian 

Pada tahap ini akhirnya konsumen mengambil sebuah 

keputusan untuk merima atau menolak suatu produk. Keputusan 

dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor spesifik baik internal 

maupun eksternal. Keputusan diambil untuk memberikan solusi 

atas permasalahan yang dialaminya. Apabila konsumen 

memutuskan untuk menerima produk tersebut, maka terdapat 

beberapa kriteria yang menjadi pertimbangan sebelumnya, antara 

lain: 

a) Kekuatan 

b) pemasok atau produsen 

c) Pilihan pemasok atau produsen 

d) Waktu pembelian, dan inertia (hambatan alternatif dan 

ketersediaan waktu) 

e) Metode pembayaran: apakah tunai, kredit, atau sistem COD 

pada transaksi e-commerce. 
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4) Evaluasi pasca keputusan 

Merupakan tahap di mana konsumen memberikan umpan 

balik (Feed Back) dari produk yang telah dikonsumsi atau 

digunakan. Beberapa hasil dari evaluasi konsumen dapat 

digunakan oleh perusahaan produsen atau pemasok untuk 

mengetahui perilaku konsumen atas produk tersebut. Hal ini 

dimaksudkan agar pada periode berikutnya, perusahaan dapat 

melakukan perbaikan – perbaikan , peningkatan mutu produk, serta 

inovasi agar tidak hanya sekedar menjawab kebutuhan konsumen 

saja, namun juga mampu menciptakan “kebutuhan” bagi konsumen 

atas produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Bagaimanapun 

“menciptkan kebutuhan” merupakan strategi paling penting dalam 

ilmu pemasaran agar keberlangsungan bisnis perusahaan tetap 

terjaga. 

Kembali pada evalusi, maka bentuk dari umpan balik yang 

diberikan oleh konsumen pasca keputusan antara lain:
13

 

a) Kecewa dengan produk, memberitahu orang lain untuk tidak 

menggunakan produk tersebut. 

b) Bersikap acuh tidak acuh terhadap produk, tidak bersedia 

membeli ulang (tidak puas). 

c) Pasif, menyukai produk namun tidak bersedia membeli ulang 

(repurchasing). 

                                                     
13

 Rudy Irwansyah. et., al,  Perilaku Konsumen, (Bandung: Widina Bhakti Persada 

Bandung, 2021), h. 117-118. 
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d) Menyukai produk dan bersedia repurchasing. 

e) Menyukai produk, bersedia untuk repurchasing, dan ikut 

mempromosikan produk kepada orang lain (raving fan). 

c. Indikator keputusan pembelian 

Dimensi dari indikator keputusan pembelian menurut Kotler & 

Keller yang dialih bahasakan oleh Tjiptono menjelaskannya bahwa 

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk 

meliputi enam sub keputusan sebagai berikut:
1
 

1) Pilihan produk 

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah 

produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. Dalam 

hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-

orang yang berminat membeli sebuah produk sertaalternatif yang 

mereka pertimbangkan. Misalnya: kebutuhan suatu produk, 

keberagaman varian produk dan kualitas produk. 

2) Pilihan merek 

Pembeli harus mengambil keputusan tentang keputusan merek 

mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan 

tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana 

konsumen memilih sebuah merek. Misalnya: kepercayaan dan 

popularitas merek. 

3) Pilihan penyalur 

Pembeli harus mengambil keputusan tentang penyalur mana yang 
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akan dikujungi. Setiap pembeli berbeda-beda dalam hal 

menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, 

harga yang murah, persediaan barang yang lengkap, kenyamanan 

dalam belanja, keluasaan tempat dan lain-lain. Misalnya: 

kemudahan mendapatkan produk dan ketersediaan produk. 

4) Waktu pembelian 

Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa 

berbeda-beda, misalnya: ada yang membeli sebulan sekali, tiga 

bulan sekali, enam bulan sekali atau satu tahun sekali. 

5) Jumlah pembelian 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak 

produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Dalam hal ini 

perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan 

keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli. Misalnya: 

kebutuhan akan produk. 

 

d. Faktor – faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai faktor , baik 

berasal dari lingkungan (eskternal) maupun yang bersifat pribadi 

(internal). Keputusan pembelian konsumen dapat memberikan pengalaman 
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yang dapat mengubah perilaku konsumen dan pada akhirnya menimbulkan 

sikap dan kebutuhan baru, serta keputusan pembelian yang baru.
14

 

1. Faktor Internal 

Faktor internal yang bersifat pribadi, yang meliputi sumber daya 

konsumen, motivasi, pengetahuan, sikap, kepribadian, gaya hidup dan 

demografi. Perbedaan individu juga salah satu faktor internal yang 

berpengaruh pada perilaku. 

a) Motivasi 

Motivasi adalah kebutuhan, dan jika didorong ke tingkat intensitas 

yang cukup, hal tersebut menjadi motivasi. Motivasi muncul dalam 

diri individu, baik secara sadar atau tidak, dalam melakukan suatu 

perilaku untuk meraih tujuan yang ditentukan.  

b) Pengetahuan 

Informasi yang disimpan dalam ingatan seorang konsumen, seperti 

informasi tentang suatu produk akan mempengaruhi perilaku 

pembeliannya. 

c) Sikap 

Sikap merupakan penilaian, perasaan emosional dan kecendrungan 

seseorang untuk bertindal, terhadap suatu objek. Sikap juga dapat 

digambarkan sebagai ekspresi perasaan seseorang yang mencerminkan 

suka atau tidak Sukanya terhadap sesuatu. 

d) Kepribadian 

                                                     
14

 Maylinda Gusti Pradiga dan Saino, “Analisis Faktor yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Generasi z pada Produk Olahan Bandeng”, Jurnal Manajemen Volume 14 No. 2,  

(2022), h. 223. 
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Kepribadian merupakan sekumpulan karakteristik yang menunjukkan 

bagaimana seseorang merespon situasi disekelilingnya, kepribadian 

juga dapat diartikan sebagai sifat-sifat yang membedakan individu satu 

dengan individu lainnya. 

e) Gaya hidup  

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang yang tercermin dalam 

aktivitas, minat dan pendapatnya terhadap suatu objek. 

f) Demografi 

Demografi merupakan gambaran mengenai persebaran penduduk, 

terutama mengenai kelahiran, kematian, perkawinan, dan migrasi. 

2. Faktor Eksternal 

Faktor eksternal merupakan faktor yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian yang berasal dari luar diri konsumen. Faktor eksternal meliputi 

harga, produk, lokasi dan promosi. 

a) Harga 

Harga merupakan seberapa besar pengorbanan (Sacrifice) yang 

diperlukan untuk membeli suatu produk sekaligus dijadikan sebagai 

indicator level of quality. Sedangkan menurut Kotler mendefinisikan 

harga sebagai sejumlah uang yang dibayarkan atas barang dan 

jasa,atau jumlah nilai yang konsumen tukarkan dalam rangka 

mendaptkan manfaat dari memiliki suatu menggunakan barang dan 

jasa. Penentuan harga dalam suatu bidang usaha akan sangat penting, 
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karena hal ini merupakan salah satu strategi pemasaran yang harus 

diperhatikan. 

b) Promosi 

Menurut Babin mendefinisikan promosi merupakan fungsi komunikasi 

dari perusahaan yang bertanggung jawab menginformasikan dan 

membujuk/mengajak pembeli. Promosi merupakan salah satu faktor 

penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Promosi merupakan 

cara khusus dari iklan pribadi, promosi penjualan dan hubungan 

masyarakat yang dipergunakan perusahaan untuk tujuan iklan dan 

pemasarannya. 

c) Produk 

Produk merupakan kumpulan atribut yang ditawarkan perusahaan 

kepada konsumen. Produk adalah keseluruhan atribut yang ditawarkan 

kepada konsumen agar dapat menarik perhatian konsumen dalam 

melakukan keputusan pembelian konsumen. 

d) Lokasi 

Lokasi merupakan tempat dimana suatu produk dipasarkan dengan 

menyesuaikan perekonomian yang berubah-ubah. Lokasi yang mudah 

dijangkau maka semakin mudah konsumen untuk membeli produk 

tersebut.  

e. Keputusan Pembelian Konsumen dalam Islam 

Dalam islam sendiri dalam melakukan keputusan membeli produk 

diwajibkan untuk melakukan pembelian pada produk yang sudah 
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terjamin halal dan toyyibah (baik, bersih dan suci) dari bahan yang 

dikandung, pengolahannya harus baik serta aman dikonsumsi. 

Seorang muslim pada saat melakukan keputusan pembelian sebuah 

produk harus mempertimbangkan beberapa hal yaitu barang yang dibeli 

tidak haram yaitu secara zatnya tidak haram dan cara mendapatkan tidak 

dengan cara yang haram.
1
 

Aktivitas ekonomi menurut islam salah stu yang menciptakan 

masalah yang menuju falah (kebahagiaan dunia dan akhirat). Dalam 

berkonsumsi pun tidak dapat dapat terlepas dari perspektif tersebut. Teori 

konsumsi ada karena teori permintaan akan barang dan jasa timbul 

karena adanya keinginan dan kebutuhan oleh konsumen. Keinginan 

dalam islam identik dengan sesuatu yang bersumber pada nafsu. Teori 

permintaan yang biasanya berbentuk konsumsi dalam ekonomi dalam 

ekonomi islam didasari atas adanya kebutuhan bukan keinginan. 

Sebagaimana Allah SWT berfirman dalam Surah Al-Maidah ayat 100:  

ٰٓاوُنًِ الْْنَْثاَبِ   َ يه قمُْ لَّْ يسَْتىَِي انْخَثيِْثُ وَانطَّيِّةُ وَنىَْ اعَْجَثكََ كَثْزَجُ انْخَثيِْثِِۚ فاَتَّقىُا اّللّه

 ٌَ  نعََهَّكُىْ تفُْهحُِىْ

Artinya: “Katakanlah, tidak sama yang buruk dengan yang baik, 

meskipun banyaknya yang buruk itu menarik kamu hatimu, 

maka bertakwalah kepada Allah SWT agar kamu mendapat 

keberuntungan” (Q.S Al-Maidah:100)
15

 

                                                     
15

 Q.S. Al Maidah (5) : 100. 



34 

 

 

 

Islam sudah mengajarkan bahwa sebaiknya memenuhi kebutuhan 

harus sesuai dengan kebutuhan dan keinginan, anatar yang baik baik 

dengan yang buruk tujuannya agar tidak menyesal dikemudia hari. 

B. Penelitian Terdahulu 

Dalam beberapa literatur yang sudah ada, penulis melihat terhadap 

penelitian tentang member card, tetapi belum ada secara khusus meneliti 

tentang pengaruh diskon member card terhadap keputusan konsumen Allea 

Outfit Pekanbaru menurut ekonomi syariah.  

NO Nama Peneliti 
Judul 

Penelitian 

Perbedaan dan 

persamaan 
Hasil Penelitian 

1 Riky Alfredo 

(2021) 

Pengaruh 

Pemeberian Diskon 

melalui Member 

Card terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

dalam Perspektif 

Etika Bisnis Islam 

(Studi pada 

Pelanggan yang 

Memiliki Kartu VIP 

Chandra Super Store 

Tanjung Karang 

Bandar Lampung) 

Persamaan: 

Variabel X yaitu 

sama-sama 

pengaruh 

pemberian 

potongan harga 

melalui member 

card 

Perbedaan: 

Variabel Y yaitu 

loyalitas 

konsumen 

Hasil penelitian 

ini menunjukkan 

terdapat 

pengaruh antara 

diskon melalui 

member card (X) 

terhadap 

loyalitas 

Pelanggan (Y) 

pada pelanggan 

Chandra 

Superstore 

Tanjung Karang 

Bandar Lampung  

2 Veti Andriani 

(2018) 

Analisis Pengaruh 

Pemberian Potongan 

Harga melalui 

Member Card 

terhadap Loyalitas 

Konsumen dalam 

Perspektif Etika 

Bisnis Islam (Study 

pada Mall 

RamayanaTanjung 

Karang 

Persamaan: 

Variabel X yaitu 

sama-sama 

pengaruh 

pemberian 

potongan harga 

melalui member 

card 

Perbedaan: 

Variabel Y yaitu 

loyalitas 

konsumen 

Hasil penelitian 

ini menunjukkan 

bahwa variabel 

independen yatu 

potongan harga 

melalui member 

card (X) 

berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap 

loyalitas 

Konsumen (Y) 

3 Muhammad Zen 

(2013) 

Pengaruh Kualitas 

Pelayanan dan 

Program 

Membership Card 

terhadap Loyalitas 

Persamaan: 

Variabel X2 

yaitu pengaruh 

membership 

card 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa program 

membership card 

berpengrauh 
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NO Nama Peneliti 
Judul 

Penelitian 

Perbedaan dan 

persamaan 
Hasil Penelitian 

Pelanggan 

International Futsal 

Panam PekanBaru 

Perbedaan: 

Variabel X1 

yaitu pengaruh 

kualitas 

pelayanan dan 

variabel Y yaitu 

loyalitas 

pelanggan  

negatif dan tidak 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan. 

Sedangkan 

kualitas 

pelayanan 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

loyalitas 

pelanggan 

4 Fahriansyah 

Fachriel 

Pengaruh Diskon dan 

Kartu Member 

terhadap Niat Beli 

Konsumen (Kasus 

pada Matahari 

Dapartement Store 

Jayapura) 

Persamaan: 

Variabel X yaitu 

sama-sama 

pengaruh diskon 

dan member 

card 

Perbedaan: 

Variabel Y yaitu 

niat beli 

konsumen 

Hasil penelitian 

ini 

menunjukkkan 

adanya pengaruh 

yang signifikan 

antara penawaran 

diskon dengan 

niat beli 

konsumen, dan 

juga tidak 

adanya pengaruh 

yang signifikan 

antara penawaran 

member card 

dengan niat beli 

konsumen 

5 Serli Wijaya Implementasi 

Membership Card 

dan Pengaruhnya 

dalam meningkatkan 

Loyalitas 

Pengunjung Restoran 

Surabaya 

Persamaan: 

Variabel X2 

yaitu pengaruh 

Membership 

card 

Perbedaan: 

Variabel X1 

yaitu 

implementasi 

Membership 

Card,dan 

variabel Y 

loyalitas 

pengunjung 

Hasil penelitian 

ini menunjukkan 

terdapat 

pengaruh dalam 

implementasi 

membership card 

dalam 

meningkatkan 

loyalitas 

pengunjung 

 

C. Kerangka Pemikiran 
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Berdasarkan teori yang telah dipaparkan sebelumnya bahwa dalam 

penelitian ini dapat dilihat hubungan antara variabel diskon member card 

terhadap keputusan pembelian konsumen menurut ekonomi islam, yaitu 

sebagai berikut: 

Gambar 2.2 

Kerangka pemikiran 

 

 

 

 

 

D. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis atau hipotesa adalah jawaban sementara terhadap masalah 

yang masih bersifat praduga karena masih harus dibuktikan kebenarannya. 

Penggunaan hipotesis dalam suatu penelitian didasarkan pada masalah atau 

tujuan penelitian.
1
 

Hipotesis dalam penelitian ini dapat dirumuskan menjadi hipotesis 

alternatif (Ha) dan hipotesis nilai (Ho) sebagai berikut:  

1. Ho: Tidak ada pengaruh Diskon member card terhadap keputusan 

pembelian konsumen Allea Outfit Pekanbaru  

2. Ha : Ada pengaruh Diskon member card terhadap keputusan pembelian  

 konsumen Allea Outfit Pekanbaru  

 

 

Diskon Member card (X) 
Keputusan Pembelian 

Konsumen (Y) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Penelitian ini 

adalah penelitian lapangan (Field research), pada konsumen Allea Outfit 

Pekanbaru yang mempunyai member card. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian merupakan suatu tempat atau wilayah dimana 

peneliti melakukan penelitian. Adapun lokasi penelitian dalam penelitian ini, 

yaitu di Jl. Delima No. 11, Allea Oufit Kota Pekanbaru. Alasan memilih Allea 

Outfit sebagai penelitian dikarenakan berbagai alasan, diantaranya adalah 

sebagai berikut: karena Allea Outfit merupakan toko/usaha ritel yang 

menerapkan member card. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek penelitian ini adalah konsumen Allea Outfit yang mempunyai 

member card, sedangkan objek penelitian adalah objek penelitian adalah 

pengaruh diskon member card terhadap keputusan pembelian konsumen Allea 

Outfit Pekanbaru menurut ekonomi syariah. 

D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi adalah subjek yang secara keseluruhan digunakan untuk 

penelitian. Populasi ada kalanya terbatas dan ada kalanya tidak terbatas. 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek/subjek yang 
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mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Pada penelitian ini yang dijadikan 

populasi adalah seluruh konsumen Allea Outfit di Kota Pekanbaru yang 

memiliki member card yang berjumlah sekitar 276 orang  dan 1 orang 

manajer serta Owner Allea Outfit Pekanbaru terhitung sejak tahun 2019 -

Oktober 2022.
16

 

2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi. Untuk mementukan sampel yang digunakan maka dalam 

penelitian ini menggunakan rumus slovin dengan nilai persisi 10% adalah 

sebagai berikut:
1
 

n = N1+N (e)2 

Keterangan: 

n  : Anggota/unit sampel 

N  : Jumlah populasi 

e  : error yang ditoleransi (0,1 atau 10%) 

berdasarkan teknik Slovin, maka ukuran sampel pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

n = 2781+276(0,1)2 

                 n = 2783,76 

                 n = 73,93 

      n = 74 

                                                     
16

 Sinta, Manajer Allea Outift, wawancara, Pekan Baru, 07 Oktober 2022. 
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Setelah melihat hasil perhitungan dari pengambilan sempel, penulis 

menetapkan jumlah sampel 74 responden. Hal ini dilakukan untuk 

mendapatkan hasil perhitungan yang lebih spesifik. 

Pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan teknik 

sampling purposive, adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan 

tertentu.
17

 Karakteristik responden yang dapat dijadikan sampel adalah 

konsumen yang mempunyai member card.1
 

E. Sumber Data 

a. Data Primer 

Data primer adalah data yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti 

langsung dari sumber dalam hal ini diperoleh dari penyebaran 

kuesioner kepada responden. identitas responden dan pendapat 

responden tentang pengaruh harga diskon melalui member card 

terhadap keputusan pembelian konsumen Allea Outfit Pekanbaru 

menurut ekonomi syariah. 

b. Data sekunder 

Data sekunder merupakan data yang telah di kumpulkan oleh 

lembaga pengumpul data dan dipublikasikan kepada masyarakat 

pengguna data. Dalam penelitan ini data diperoleh melalui 

perpustakaan, jurnal dam hasil ilmiah lainnya yang ada kaitannya 

dengan penelitian tentang pengaruh diskon member card terhadap 

keputusan pembelian konsumen Allea Outfit Pekanbaru menurut 
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung:ALFABETA, 

2014), h. 82. 
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ekonomi syariah. 

 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data dari berbagai keterangan yang diperlukan dalam 

penelitian ini, penelitian menggunakan teknik sebagai berikut:
18

 

a. Observasi 

Observasi adalah bagian dalam pengumpulan data. Observasi 

berarti mengumpulkan data langsung dari lapangan. Proses observasi 

dimulai dengan mengidentifikasi tempat yang hendak diteliti. Setelah  

tempat penelitian diidentifikasi, dilanjutkan dengan membuat pemetaan, 

sehingga diperoleh gambaran umum tentang sasaran penelitian. Kemudian 

peneliti mengidentifikasi siapa yang akan diobservasi, kapan, berapa lama 

dan bagaimana. 

Observasi juga berarti peneliti berada bersama partisipan. Jadi 

peneliti bukan hanya sekedar numpang lewat. Berada bersama akan 

membantu peneliti memperoleh banyak informasi yang tersembunyidan 

mungkin tidak terungkap selama wawancara. 

b. Wawancara 

Interviu yang sering disebut dengan wawancara kuesioner lisan, 

adalah sebuah dialog yang dilakukan oleh pewawancara (interview) untuk 

memperoleh informasi dari terwawancara (interviewer).
1

 Wawancara 

dilakukan baik pada pihak terkait yaitu Manajer dan Owner Allea Outfit 

maupun pada konsumen yang mempunyai member card guna mendapakan 
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 Conny R. Semiawan, Metode Penelitian Kualitatif Jenis, Karakteristik dan 

Keunggulannya, (Jakarta: Grasindo, 2010), h. 112. 
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informasi yang jelas yang berhubungan dengan pengaruh diskon  member 

card dalam terhadap meningkatkan keputusan pembelian konsumen Allea 

Outfit Pekanbaru. 

c. Kuesioner 

Angket atau kuesioner adalah metode pengumpulan data, 

instrumennya disebut sesuai dengan nama metodenya. Bentuk lembaran 

angket dapat berupa sejumlah pertanyaan tertulis, tujuannya untuk 

memperoleh informasi responden tentang apa yang ia alami dan 

ketahuinya.
19

 Dengan menyebarkan pernyataan atau kuesioner kepada 

responden yang tinggal di Kota Pekanbaru . Pembagian kuesioner 

bertujuan untuk mengetahui pendapat responden mengenai pengaruh 

member member card terhadap keputusan pembelian konsumen Allea 

Oufit  menurut ekonomi syariah. 

d. Dokumentasi 

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah 

berlalu.Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya 

momentual dari seseorang.Dokumen yang berbentuk tulisan misalnya 

catatan harian, sejarah kehidupan (life histories), cerita, biografi, peraturan 

kebijakan. Dokumen yang berbentuk gambar, misalnya foto, gambar 

hidup, sketsa dan lain-lain.
1
 

G. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
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 Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Op., Cit, h. 75.  
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deskriptif dan kuantitatif. Penelitian deskriptif adalah penggambaran yang 

dirancang untuk memperoleh informasi tentang status atau gejala mengenai 

status atau gejala mengenai populasi atau daerah tertentu, atau menentukan 

fakta berdasarkan cara pandang (kerangka berpikir tertentu pada saat 

penelitian dilakukan).
20

  

Analisis deskriptif yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala 

likert.  Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi 

seseorang atau sekelompok orang tenteng fenomena sosial. Dalam skala likert, 

maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. 

Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titk tolak untuk menyusun 

item-item instrument yang dapat berupa pertnyataan atau pertanyaan.  

Jawaban setiap instrument yang menggunakan skala likert mempunyai gradasi 

dari sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat berupa kata-kata berikut 

ini beserta skor atas jawabannya:
1
 

a. Sangat setuju diberi skor 5  

b. Setuju diberi skor 4  

c.  Netral diberi skor 3 

d. Tidak setuju diberi skor 2  

e. Sangat tidak setuju diberi skor 1 

Sedangkan yang dimaksud dengan analisis kuantitatif adalah yang 

dimana sesuai dengan namanya, banyak dituntut menggunakan angka, mulai 

dari pengumpulan data, penafsiran terhadap data tersebut, serta penampilan 

                                                     
20

 Abdullah, Berbagai Metodologi dalam Penelitian Pendidikan dan Manajemen, 

(Samata-Gowa: CV. Gunadarma Ilmu, 2018), h. 1.  
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dari hasilnya.
21

 Dimana teknik analisis ini dimaksudkan untuk melihat apakah 

ada Pengaruh diskon member card terhadap keputusan pembelian konsumen 

Allea Outfit Pekanbaru menurut ekonomi syariah. Yang dimana dilakukan 

dengan cara menyebarkan kuesioner kepada para responden yang mempunyai 

member card, maka perlu pengolahan data dengan menggunakan program 

SPSS. Dimana analisis yang digunakan adalah analisis statistik regresi linier 

sederhana. 

1. Uji Instumen Data 

a. Uji Validitas 

Dalam uji validitas, setiap pertanyaan/pernyataan diukur dengan 

menghubungkkan jumlah/total dari masing-masing 

pertanyaan/pernyataan dengan total/jumlah keseluruhan tanggapan 

yang digunakan dalam setiap variabel. Kriteria uji validitas adalah 

dengan membandingkan Nilai r hitung (Pearson Correlation) dengan 

nilai r tabel. Nilai r hitung (Pearson Correlation) ini nantinya akan 

digunakan sebagai tolak ukur yang menyatakan valid atau tidaknya 

item pertanyaan yang digunakan untuk mendukung penelitian, maka 

akan dicari dengan membandingkan r hitung (Pearson Correlation) 

terhadap nilai r tabelnya. 

Dalam menentukan nilai r hitung,digunakan nilai yang tertera pada 

baris Pearson Correlation. Sedangkan untuk menentukan nilai r tabel, 

pada kolom df digunakan rumus N-2, dimana N adalah banyaknya 
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responden. Kriteria pengujian uji validitas sebagai berikut: 

- Jika  r hitung > r tabel, maka instrument penelitian dikatakan valid. 

- Jika r hiting < r tabel, maka instrument penelitian dikatakan invalid.
1
 

b. Uji Reliabilitas 

Pada dasarnya, uji reliabilitas mengukur variabel yang digunakan 

melalui pertanyaan/pernyataan yang digunakan. Uji reliabilitas yang 

dilakukan dengan membandingkan nilai Cronbach’s alpha dengan 

taraf signifikansi yang digunakan. Adapun kriteria pengujian sebagai 

berikut: 

- Jika nilai Cronbach‟s alpha > taraf signifikansi, maka dikatakan 

reliabel. 

- Jika nilai Cronbach‟s alpha < taraf signifikansi maka dikatakan 

tidak reliabel.
22

 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah data untuk 

semua variabel dalam penelitian ini mengikuti pola distribusi normal 

atau tidak dan data yang baik adalah data yang memiiki pola distribusi 

normal. Jika datanya berdistribusi normal maka biasa menggunakan 

metode analisis statistik parametrik, tetapi jika datanya tidak 

berdistribusi normal maka menggunakan metode non statistik non 

parametrik. Pengujian normalitas dilakukan dengan Teknik 
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Kolmogorov-Smimov yang di dukung dengan grafik P-Plot of 

Regression Standardized Residual dan Jarque-Bera dengan kriteria 

untuk signifikansinya > 0,05. Jika ). Jika 0,05 data berdistribusi 

normal, jika < 0,05 data tidak berdistribusi normal.
1
 

b. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam 

sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual suatu 

pengamatan ke pengamatan lain. Jika varians dari residual suatu 

pengamatan ke pengamatan lain tetap, disebut homoskedastisitas. 

Sementara itu, untuk varians yang berbeda disebut heteroskedastisitas. 

Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedastisitas.23 

3. Pengujian Hipotesis 

a.  Analisis Regresi Linear Sederhana 

Analisis regresi bertujuan menganalisis besarnya pengaruh variabel 

bebas (independeny) terhadap variabel terikat (dependent). Regresi linear 

dikelompokan menjadi 2 kelompok yaitu regresi linier sederhana dan 

linier berganda.Regresi sederhana adalah persamaan regresi yang 

menggambarkan dan menjelaskan pengaruh satu variabel bebas terhadap 

variabel terikat, dimana hubungan keduanya dapat digambarkan sebagai 

suatu garis lurus.Secara umum persamaan regresi sederhana dapat 

dirumuskan sebagai berikut:
1
 

Y = a + bx + e 
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Keterangan: 

Y : Nilai yang diprediksikan 

X : Nilai Variabel independen 

a : Konstanta 

b : Koefisien regresi 

e : Variabel lain yang tidak diteliti 

Dalam penelitian ini yang termasuk dalam variabel dependen 

(terikat) adalah keputusan pembelian konsumen dan variabel independen 

(bebas) adalah harga diskon melalui member card. 

b. Uji Parsial (Uji t) 

Digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh secara 

parsial per variabel bebas (independent) terhadap variabel terikatnya 

(dependen). Nilai T yang diperoleh dari hasil perhitungan dibandingkan 

dengan nilai yang terdapat pada tabel distribusi dengan tingkat signifikansi 

(α) sebesar 0,05 dan df+n-k, Adapun kriteria pengambilan keputusan yang 

digunakan sebagai berikut: 

1) Apabila t hitung > t tabel atau t value < α maka: 

a) Ha diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan 

b) Ho ditolak karena tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

2) Apabila t hitung < t tabel atau t  value > α maka: 

a) Ha ditolak karena tidak terdapat  pengaruh yang signifikan 

b) Ho diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan
24
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 M. Iqbal Hasan, Pokok – Pokok Materi Statistik 1 Deskriptif, (Jakarta: PT Bumi Askara, 

2013), Cet. Ke-9, h. 270. 
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c. Koefisien Determinasi (R
2
 ) 

Koefisien Determinasi (R
2
 ) merupakan besaran yang menunjukkan 

besarnya variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel 

independennya. Dengan kata lain koefisien determinasi ini digunakan 

untuk mengukur seberapa jauh variabel bebas dalam menerangkan 

variabel terikatnya. 

d. Uji Korelasi 

Uji korelasi merupakan uji yang bertujuan untuk memahami 

hubungan Variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y). Teknik korelasi 

ini digunakan untuk membuktikan hubungan variabel bila data variabel 

berbentuk interval atauratio dan sumber datanya sama. Penafsiran terhadap 

besar atau kecil koefisien korelasi yang diperoleh dapat dilakukan dengan 

menggunakan pedoman pada ketentuan tertentu yang dapat dilihat pada 

tabel berikut:
1
 

 

 

 

Tabel. 3.1 

Pedoman Pemberian Interpretasi Koefisien Korelasi 

No. Interval Nilai Kekuatan Hubungan 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

0,00 – 0,199 

0,20 - 0,399 

0,40 - 0,599 

0,60 - 0,799 

0,80 – 1,000 

Sangat Rendah 

Rendah 

Sedang 

Kuat 

Sangat Kuat 
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H. Definisi Operasional Variabel 

Tabel. 3.2 

Variabel Definisi Indikator 

Diskon Diskon merupakan potongan harga 

yang diberikan oleh penjual kepada 

pembeli, misalnya membayar 

tagihan lebih cepat, membeli dalam 

jumlah besar, atau membeli diluar 

musim atau periode permintaan 

puncak. 

 

Sumber: Novita Sari Nainggolan 

(2020:56)  

1. Besarnya potongan 

harga 

2. Masa potongan harga 

3. Jenis produk yang 

mendapatkan 

potongan harga 

 

Sumber: Siska Hastari 

dan Yulfita Aini 

(2020:122) 

Keputusan 

Pembelian 

Proses penilaian dan pemilihan dari 

berbagai alternatif sesuai dengan 

kepentingan-kepentingan tertentu 

dengan menetapkan suatu pilihan 

yang dianggap paling 

menguntungkan. 

 

Sumber: Yenny Arfah (2022:4) 

1. Pilihan produk 

2. Pilihan merek 

3. Pilihan penyalur 

4. Waktu pembelian 

5. Jumlah pembelian 

 

 

Sumber: Meithiana 

Indrasari (2019:74) 

 

 

I. Sejarah Singkat Berdirinya Allea Outfit Pekanbaru 

Allea Outfit adalah suatu toko usaha fashion atau ritel yang 

menjual berbagai macam outfit wanita mulai dari jilbab, baju, celana, rok, 

sendal, tas dan lain sebagainya. Usaha ini didirikan oleh Pak Boby Andimi 

Pratama pada tahun 2019. Pada awal tahun 2019 karena pak Boby hampir 

lulus kuliah, dan beliau tidak ingin bekerja dan kepikiran untuk membuka 

usaha. Pak Boby mencari ide usaha – usaha yang bagus dan kebetulan 

mempunyai teman juga yang bergerak dibidang fashion. 
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Kemudian sambil memikirkan ide usaha, Pak Boby bertemu dan 

mengobrol bersama temannya mengenai usaha fashion tersebut. Setelah 

beberapa kali mengobrol dan berdiskusi, beliau memutuskan untuk 

membuka usaha yang bergerak sama- sama dibidang fashion. Dan setelah 

melakukan survey lokasi, ternyata Pak Boby memutuskan untuk membuka 

usaha di Pekan Baru. 

Pada tanggal 15 September 2019, Pak Boby secara resmi membuka 

toko usaha fashion yang di beri nama Allea Outfit. Toko Allea Oufit 

beralamat di Jl. Melati Indah no. 5 C, (50 m dari lampu merah delima). 

Dengan perkembangan yang baik dan begitu pesat, pada sekitar akhir 

tahun 2022 toko Allea Outfit pindah ke Jl. delima didepan phd Panam. 

Toko Allea Outfit menjadi luas dan tentunya semakin banyak produk 

outfit yang dijual. 

Allea Outfit setiap harinya buka dari jam 09.00 pagi hingga malam 

jam 22.00 malam. Lalu keunggulan Allea Outfit dari yang lain yaitu 

menerapkan adanya member card bagi konsumen agar mendapatkan 

banyak potongan harga dalam berbelanja.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Hasil penelitian dari pengaruh diskon member card terhadap 

keputusan pembelian konsumen Allea Outfit dapat ditarik kesimpulannya 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh diskon member card terhadap keputusan 

pembelian konsumen dapat dilihat dari persamaan regresi Y = 1.949 + 

0.422 X, yang dimana berarti terdapat pengaruh yang positif antara diskon 

member card terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan koefisien 

determinan R Square yaitu sebesar 0, 563. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa variabel diskon member card (X) berpengaruh terhadap variabel 

keputusan pembelian konsumen (Y) sebesar 56,3 %. Sedangkan sisanya 

sebesar 43,7 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. Dan dari hasil uji t diperoleh t0 = 9.633 > tα = 1.993 dengan 

taraf signifikan 5 % yang berarti bahwa Ha diterima yaitu ada pengaruh 

yang signifikan antara diskon member card terhadap keputusan pembelian 

konsumen Allea Outfit menurut ekonomi syariah. 

2. Tinjauan ekonomi syariah terhadap pengaruh pemberian diskon member 

card terhadap keputusan pembelian konsumen telah sesuai syariat islam. 

Dan pada dasarnya hukum pemberian diskon dalam islam diperbolehkan, 

akan tetapi harus terhindar dari riba, penipuan, madharat, sehingga tidak 

merugikan salah satu pihak. 
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B. SARAN 

Adapun saran – saran yang diberikan penulis berdasarkan hasil penelitian 

ini sebagai berikut: 

1. Kepada Allea Outfit agar dapat selalu menerapkan diskon member card 

agar konsumen mendapatkan banyak potongan harga, dan kepada 

konsumen supaya membuat kartu member agar mendapatkan banyak 

diskon. 

2. Semoga peneliti selanjutnya perlu menambahkan variabel lain untuk 

memperluas penelitian ini, yang dapat mengarah pada penelitian yang 

lebih detail. 
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LAMPIRAN 
 

Daftar Wawancara Bersama Owner Allea Outfit 

1. Bagaimana sejarah berdirinya Allea Outfit atau bagaimana profil singkatnya? 

2. Bagaimana prosedur untuk mendaptatkan member card di Allea Outfit? 

3. Apa saja keuntungan yang didapatkan oleh perusahaan dalam penerapan 

diskon 

melalui member card? 

4. Ada berapa jenis diskon yang diterapkan pada Allea Outfit? 

5. Bagaimana tentang manajemen perusahaan (berapa karyawan dan jam kerja)? 

6. Barang yang mempunyai kriteria seperti apa yang akan diberlakukan diskon 

melalui member card? 
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KUESIONER PENELITIAN 

 

Pengaruh Diskon Member Card terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Allea Outfit menurut Ekonomi Syariah 

 

Identitas Responden 

Nama   : 

Usia    : 

Jenis Kelamin  : a. Perempuan   b. Laki-laki 

Hari/Tanggal  : 

Berapa lama menggunakan Member Card : 

 

Petunjuk Pengisisan 

 Responden dimohon mengisi identitas responden sebelum menjawab 

pertanyaan dalam kuesioner. 

 Responden dimohon mengisi kuesioner dengan menjawab seluruh 

pertanyaan yang telah disediakan  

 Berikan tanda (√) pada kolom yang tersedia dan pilih sesuai dengan 

keadaan yang sebenarnya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Predikat Keterangan Bobot 

SS Sangat Setuju 5 

S Setuju 4 

KS Kurang Setuju 3 

TS Tidak Setuju 2 

STS Sangat Tidak Setuju 1 
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DAFTAR PERTANYAAN 

 

 

Variabel X (Diskon Member Card) 

 

NO Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1 
Saya senang atas diskon yang diberikan melalui 

member card pada semua produk sebesar 2%-70% 

     

2 
Saya senang atas besarnya pemberian diskon yang 

diberikan melalui member card di Allea Outift 

     

3 

Besarnya diskon yang diberikan melalui member 

card merupakan salah satu alasan yang 

melatarbelakangi saya untuk membeli produk 

yang ditawarkan di Allea Outfit 

     

4 
Saya senang Allea Outfit sering mengadakan 

diskon melalui member card 

     

5 

Saya senang Allea Outfit sering mengadakan 

diskon melalui member card pada hari-hari 

tertentu atau bulan-bulan tertentu. 

     

6 

Saya senang Allea Outfit mengadakan diskon 

melalui member card dengan waktu yang 

diberikan ± minggu 

     

7 
Saya senang produk yang didiskon merupakan 

produk yang baru 

     

8 

Saya senang Allea Outfit memberikan diskon 

melalui member card hanya pada jenis item 

produk-produk tertentu saja 

     

9 
Item produk yang mendapatkan diskon melalui 

member card sesuai dengan harapan saya 

     

10 
Item produk yang didiskon melalui member card 

sesuai dengan kebutuhan saya. 
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Variabel Y (Keputusan Pembelian Konsumen) 

 

NO Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1 
Kualitas produk yang didiskon mempengaruhi 

keputusan pembelian saya  di Allea Outfit 

     

2 
Jenis produk yang didiskon memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian saya di Allea Outfit 

     

3 

Saya tetap memilih membeli di Allea Outfit 

meskipun muncul tempat perbelanjaan lain yang 

sama-sama memberikan diskon melalui member 

card 

     

4 
Saya akan membeli ulang produk yang di diskon 

melalui member card di masa yang akan datang 

     

5 

Saya melakukan pembelian produk di Allea Outfit 

sesuai dengan jumlah kebutuhan saat itu dengan 

menggunakan member card agar mendapatkan 

diskon 

     

 

(Terima kasih kepada responden karena telah mengisi kusioner dan meluangkan 

waktunya, semoga sehat terus yaa) 

 

Lampiran Rekapitulasi Jawaban Responden 

NO RESP 
DISKON MEMBER CARD (X) Total 

X X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 

1 4 4 5 4 3 3 4 1 3 3 34 

2 4 5 4 4 4 3 3 2 2 2 33 

3 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 

4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 36 

5 4 4 4 4 4 5 4 3 5 5 42 

6 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 

7 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 35 

8 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 45 

9 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 37 

10 4 4 3 4 1 2 4 2 3 3 30 

11 4 4 5 4 1 2 3 1 3 3 30 

12 4 4 3 3 5 1 5 1 3 3 32 

NO  RESP 
DISKON  MEMBER CARD (X) Total 

X X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 

13 4 4 4 4 4 3 3 2 2 2 32 
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14 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 46 

15 5 5 5 5 4 5 4 3 4 4 44 

16 5 5 5 5 4 5 4 3 4 4 44 

17 5 4 4 4 4 4 4 3 5 5 42 

18 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 

19 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 38 

20 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 46 

21 5 4 4 4 4 4 4 3 5 5 42 

22 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 43 

23 5 5 5 5 4 5 5 3 5 4 46 

24 5 5 4 5 5 5 4 4 4 4 45 

25 4 4 4 4 4 4 4 3 2 2 35 

26 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 

27 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 43 

28 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 44 

29 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 43 

30 4 5 5 4 3 3 5 2 5 5 41 

31 4 4 2 4 4 4 4 4 4 3 37 

32 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38 

33 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 45 

34 5 4 3 4 4 4 4 4 3 3 38 

35 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 38 

36 4 4 3 4 3 4 3 4 3 4 36 

37 4 4 4 5 1 2 4 1 4 4 33 

38 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 45 

39 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 40 

40 4 4 4 4 4 4 4 2 3 4 37 

41 4 4 4 4 4 4 4 2 3 4 37 

42 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42 

43 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 43 

44 4 4 3 4 4 4 5 2 4 4 38 

45 5 5 4 5 5 3 4 4 5 5 45 

46 5 5 4 4 5 4 5 3 4 5 44 

47 5 5 5 5 1 1 5 5 5 5 42 

48 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 38 

49 5 4 4 5 5 4 4 3 4 4 42 

50 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 38 

51 4 4 3 4 5 2 4 3 2 4 35 

52 4 5 5 5 5 4 5 4 4 4 45 

53 5 3 4 5 3 4 4 4 2 5 39 

54 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 44 
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55 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 44 

56 4 4 4 4 4 4 5 3 5 5 42 

57 4 4 3 4 3 4 4 3 3 4 36 

58 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 46 

59 5 5 5 5 5 3 5 4 5 5 47 

60 4 5 4 5 4 4 4 2 4 4 40 

61 5 5 4 5 4 2 5 3 4 4 41 

62 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 44 

63 4 4 4 4 3 4 4 3 4 5 39 

64 4 4 4 4 3 3 5 1 3 3 34 

65 4 4 4 4 3 3 4 1 3 3 33 

66 4 4 3 5 3 3 4 1 3 3 33 

67 5 4 3 4 4 4 4 1 2 2 33 

68 4 4 3 5 3 3 3 3 3 4 35 

69 5 3 3 4 2 1 4 3 3 4 32 

70 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 44 

71 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 

72 4 4 4 4 3 2 4 5 4 4 38 

73 4 4 4 4 3 2 4 5 4 4 38 

74 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 47 

 

NO 

RESP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN 

(Y) 
Total 

Y 
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

1 4 3 4 2 2 15 

2 4 3 4 2 4 17 

3 5 5 5 5 5 25 

4 3 5 3 2 4 17 

5 5 5 3 4 4 21 

6 4 4 3 4 4 19 

7 4 4 4 3 4 19 

8 5 4 4 4 5 22 

9 4 4 3 3 4 18 

10 3 3 3 3 3 15 

11 4 4 1 2 2 13 

12 4 4 1 3 2 14 

13 4 2 1 2 4 13 

14 5 5 4 4 5 23 

15 5 5 5 2 5 22 

16 5 4 4 5 4 22 

17 4 3 5 4 4 20 
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18 4 3 4 4 4 19 

19 4 4 2 3 4 17 

20 5 5 4 5 4 23 

21 5 4 3 4 4 20 

22 5 4 3 4 4 20 

23 5 4 5 4 5 23 

24 5 4 5 4 5 23 

25 5 4 3 4 4 20 

26 3 4 3 4 4 18 

27 5 5 4 4 4 22 

28 5 5 4 4 4 22 

29 5 4 3 4 5 21 

30 4 5 4 2 5 20 

31 4 4 2 4 4 18 

32 4 3 4 4 4 19 

33 5 5 4 5 4 23 

34 4 4 3 4 4 19 

35 5 5 3 5 4 22 

36 4 4 4 3 3 18 

37 4 4 3 2 2 15 

38 5 5 4 5 4 23 

39 5 4 4 4 4 21 

40 5 4 2 4 4 19 

41 4 4 2 4 4 18 

42 5 4 4 4 4 21 

43 5 4 3 5 5 22 

44 5 4 3 4 4 20 

45 5 5 5 4 4 23 

46 5 4 3 4 3 19 

47 4 4 4 4 4 20 

48 3 3 3 3 4 16 

49 4 4 4 4 4 20 

50 4 4 4 4 4 20 

51 4 5 3 3 5 20 

52 4 4 4 4 4 20 

53 5 3 4 4 5 21 

54 4 4 4 4 4 20 

55 4 4 4 4 4 20 

56 4 3 4 3 5 19 

57 4 5 3 3 4 19 

58 4 4 4 4 5 21 
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59 5 5 5 4 4 23 

60 5 4 4 5 5 23 

61 4 3 4 4 4 19 

62 5 4 4 4 5 22 

63 5 5 4 5 5 24 

64 3 3 4 2 2 14 

65 4 4 3 4 2 17 

66 4 4 2 4 4 18 

67 4 4 2 3 3 16 

68 5 5 4 3 4 21 

69 4 4 1 2 2 13 

70 5 5 5 4 4 23 

71 4 4 4 4 4 20 

72 5 5 3 5 5 23 

73 4 4 2 4 4 18 

74 3 3 4 4 3 17 

 

Lampiran Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Variabel Diskon Member Card (X) 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

X1 35.46 20.005 .552 .785 

X2 35.62 20.047 .523 .786 

X3 35.92 19.856 .413 .793 

X4 35.64 20.701 .357 .798 

X5 36.07 17.954 .454 .791 

X6 36.32 18.469 .422 .794 

X7 35.68 19.674 .469 .788 

X8 36.62 16.485 .532 .784 

X9 36.03 16.821 .676 .759 

X10 35.92 18.158 .567 .775 
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Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.803 10 

2. Variabel Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
 

 

 
 

 

 

 

 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.724 5 

Lampiran Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 74 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation 1.73016711 

Most Extreme Differences Absolute .070 

Positive .070 

Negative -.052 

Test Statistic .070 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Y1 15.23 5.659 .609 .645 

Y2 15.51 6.061 .390 .710 

Y3 16.12 5.095 .401 .724 

Y4 15.89 5.057 .529 .658 

Y5 15.62 5.115 .558 .646 
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Lampiran Uji Heteroskedastisitas 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.949 1.845  1.057 .294 

Diskon Mmber Card .442 .046 .750 9.633 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Konsumen 

 

Lampiran Regresi Linear Sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.949 1.845  1.057 .294 

Diskon Member Card .442 .046 .750 9.633 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Konsumen 

 

Lampiran Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.949 1.845  1.057 .294 

Diskon Member Card .442 .046 .750 9.633 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Konsumen 

 

Lampiran Uji (R
2
) 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .750
a
 .563 .557 1.869 

a. Predictors: (Constant), Diskon Member Card 
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Lampiran Tabel Karakteristik Responden 
 

Usia 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 16-20 10 13.5 13.5 13.5 

21-25 56 75.7 75.7 89.2 

26-30 6 8.1 8.1 97.3 

31-35 2 2.7 2.7 100.0 

Total 74 100.0 100.0  

 

 

Lama Menggunakan Member Card 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid <1 40 54.1 54.1 54.1 

1-2 30 40.5 40.5 94.6 

>3 4 5.4 5.4 100.0 

Total 74 100.0 100.0  

 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 

Pendidikan 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid SMA 3 4.1 4.1 4.1 

D3/S1 52 70.3 70.3 74.3 

lain-lain 19 25.7 25.7 100.0 

Total 74 100.0 100.0  

 

arakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 
 

 
 

S

u

m

b

e

r

:

Pendapatan 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid < Rp. 500.000 20 27.0 27.0 27.0 

Rp. 500.000 - Rp. 1.000.000 33 44.6 44.6 71.6 

Rp. 1.000.000 - Rp. 2.000.000 13 17.6 17.6 89.2 

> Rp. 2.000.000 8 10.8 10.8 100.0 

Total 74 100.0 100.0  
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Data SPSS. 2025 

Lampiran Dokumentasi 

 

(member card Allea Outfit) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(dokumentasi bersama Owner dan Kasir Allea Outfit) 
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(dokumentasi bersama beberapa responden yang mempunyai member card ) 
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