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PEDOMAN TRANSLITERAS

Pedoman tranditerasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.
Tranditerasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke
dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman trandliterasi
itu adal ah sebagal berikut.

1. Konsonan
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam trandliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan trandliterasi dengan huruf |atin.

Huruf Arab | Nama Huruf Latin Keterangan
| Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan
- Ba B Be
< Ta T Te
& Sa $ es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
z Ha h ha (dengan titik di bawah)
d Kha Kh kadan ha
3 Da D De




3 Za Z zet (dengan titik di atas

J Ra R Er

J Zai z Zet

o Sin S Es

o Syin Sy esdan ye

ol Sad S es (dengan titik di bawah)

ol Dad d de (dengan titik di bawah)

h Ta t te (dengan titik di bawah)

5 Za z zet (dengan titik di bawah)

d ‘ain komaterbalik (di atas)

4 Ghan G Ge

o Fa F Ef

it Qaf Q Qi

d Kaf K Ka

J Lam L El

a Mim M Em

o Nun N En

3 Wau W We

° Ha H Ha

s Hamzah ' Apostrof

¢ Ya Y Ye

2. Vokal
Vokal Tunggal Vokal rangkap Vokal Panjang

=a =a
= = a =1
=u =au =0
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3. TaMarbutah
Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh:
dsas 81 e ditulis mar’atun jamilah
Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh:
daka & ditulis fatimah
4. Syaddad (tasydid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf yang
diberi tanda syaddad tersebut.
Contoh:
Uy ditulis rabbana
» ditulis al-barr
5. Kata sandang (artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditrasnsliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:
Caid) ditulis asy-syamsu
dal ditulis ar-rojulu
Sad) ditulis as-sayyidinah
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Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qomariyah” ditransliterasikan
dengan bunyinya, yaitu bunyi /1/ diikuti terpisah dari kata yang mengikuti dan

dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:
Al ditulis al-qamar
&l ditulis al-badi’
Jdd ditulis al-jalal

6. Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,
jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, hurus hamzah itu
ditrandliterasikan dengan apostrof /°/.
Contoh:

OQ/ ol ditulis umirtu
(Y j

(I ditulis syai’un
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ABSTRAK

Afidah Rozi Anti, Pengaruh Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement dan
Availability of Money and Time Terhadap Impulse Buying Konsumen
Muslim Di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui (1) apakah diskon berpengaruh
secara persia terhadap impulse buying konsumen muslim di Nibra’s House
Medono, Kota Pekalongan, (2) apakah personal selling berpengaruh secara persia
terhadap impulse buying konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan, (3) apakah fashion involvement berpengaruh secara persial terhadap
impulse buying konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan,
(4) apakah availability of money and time berpengaruh secara persial terhadap
impul se buying konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (5)
apakah diskon, personal selling, fashion involvement, dan availability of money
and time berpengaruh secara simultan terhadap impulse buying konsumen muslim
di Nibra’s House Medono, Kota Pekal ongan.

Penelitian ini menggunakan metode field research (penelitian lapangan)
dengan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini mengacu pada seluruh
kosumen di Nibra’s House Medono. Teknik pengambilan sampel menggunakan
metode non- probability sampling dengan teknik sampling accidental dengan
jumlah sampel sebanyak 97 orang. Teknik pengumpulan data menggunakan
kuesioner. Teknik analisis data menggunakan analisis deskriptif dan analisis data
kuantitatif.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) Variabel diskon (X,) secara
persial berpengaruh terhadap variabel impulse buying (Y) pada konsumen muslim
di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (2) Variabel personal selling (X;)
secara persial berpengaruh terhadap variabel impulse buying (Y) pada konsumen
muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (3) variabel fashion
involvement (X4) secara persial berpengaruh terhadap variabel impulse buying (Y)
pada konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (4) variabel
availability of money and time (X;) secara persial berpengaruh terhadap variabel
impulse buying (Y) pada konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan, (5) Variabel Diskon (X4), Personal Selling (X;) , Fashion Involvement
(X3) dan Availability of Money and Time (X;) secara simultan berpengaruh
terhadap variabel Impulse Buying (Y) pada konsumen muslim di Nibra’s House
Medono, Kota Pekal ongan.

KataKunci: Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement ,Availability of Money
and Time dan Impulse Buying
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BAB |

PENDAHULUAN

A.Latar Belakang Masalah

Pada masa saat ini, aktivitas belanja sudah mengalami perubahan fungsi
yang dapat menyebabkan konsumennya konsumtif karena adaya berbagai
macam faktor. Menurut Ma’ruf, salah satu penyebabnya yaitu meningkatnya
pertumbuhan ekonomi.® Berdasarkan informasi Badan Pusat Statistik (BPS)
menyatakan bahwa di Indonesia dari tahun 2017- 2019 pertumbuhan ekoomi
terus meningkat. Pada tahun 2017 pertumbuhan ekonomi 5,01%, tahun 2018
pertumbuhan ekonomi 5,06% dan pada tahun 2019 pertumbuhan ekonomi
mencapai 5,07%.?

Melihat kondisi tersebut daya beli masyarakat semakin kuat sehingga,
aktivitas membeli diperuntunkan untuk memenuhi hasrat,konsep diri serta gaya
hidup bukan untuk memenuhi kebutuhan.® Salah satunya pada produk fashion.
Menurut Lestari, fashion merupakan penilaian terhadap karakter seseorang
karena fashion tidak akan terlepas dari perhatian setiap individu. Fashion tidak
hanya sebagai pelindung tubuh, namun, saat ini fashion juga dapat berfungs

sebagai media komunikasi yang menerangkan pribadi sosial, seksualitas, kelas

! Ma’ruf, Pemasaran Ritel, (Jakarta: PT GramediaPustaka Utama, 2006). HIm. 61.
2 https://www.cnnindonesia.com/ekonomi/20190506100530-532392188/pertumbuhan-

ekonomi-kuartal -i-2019-hanya-capai-507-persen, diakses pada 1 September 2019, Pukul 19.00

3 Rasulika Septila & Eka Dian Aprilia, “Impulse Buying Pada Mahasiswa Banda Aceh”,

Jurnal Psikologi, Val. 02. No. 02,2017, him. 171.



sertagender seseorang.* Selain itu, fashion juga merupakan salah satu kebutuhan
primer yang merupakan kebutuhan sandang.

Maka fashion menjadi salah satu produk yang yang digemari masyarakat
sehingga, para pelaku bisnis mendapatkan peluang usaha bidang fashion.
Sekarang ini, pertumbuhan bisnis dalam fashion sangat pesat yang dibuktikan
dengan banyaknyatoko ritel yang berdiri menjual berbagai produk fashion pria
maupun wanita. Sehingga, persaingan bisnis semakin ketat, Perusahaan harus
mampu mencari strategi dalam memasarkan produknya dengan melihat peluang
kesempatan pasar berupa kebutuhan dan keinginan masyarakat sekarang ini
khusunya pada produk fashion.® Maka perusshaan harus mampu
mengidentifikasi perilaku konsumen untuk mengetahui kebutuhan dan
keinginannya.

Dalam kegiatan pembelian produk atau jasa, terbagi tiga perilaku
konsumen, yaitu pembelian yang terencana sepenuhnya, pembelian yang
separuh terencana, dan pembelian yang tidak terencana.® Salah satu pembelian
yang menarik yaitu pembelian yang tidak direcanakan (impulse buying).
Berdasarkan survei yang dilakukan Tarmizi, 85% konsumen di Indonesia
cenderung melakukan permbelian secara tidak terencana. Perilaku pembelian

tidak direncanakan merupakan perilaku pembelian dimana membeli suatu

41 Gde Made Ray Anom Dananjaya &Gede Suparna, “Hedonic Consumption Tendency Dan
Impulse Buying Pelanggan Produk Fashion Di Mall Bali Galeria™, E-Jurnal Manajemen Unud, Vol.
05.No. 4, 2016, him. 2251.

5 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran Edisi Kedua, (Y ogyakarta: BPFE, 2014),
him.30.

6 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, Edisi
kedua, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), him. 377.



produk berbeda dari yang sudah direncanakan yang dilakukan secara tiba-tiba
saat di dalam toko.”

Menurut Rook & Fisher, situasi perilaku pembelian impulsif (impulse
buying) ini terkesan “kurang baik” karena berkaitan dengan dampak negatif
keuangan pribadi konsumen. Meskipun demikian, tidak sepenuhnya perilaku
pembelian impulsif memiliki kesan “kurang baik” karena konsumen bisa saja
melakukan pembelian impulsif karena ingin memberikan hadiah kepada
saudaranya yang mendadak datang mengunjungi atau ingin membeli hadiah
spontan untuk kerabat yang sedang sakit.®

Mengingat, pembelian impulse buying dapat memberikan dampak positif
bagi perusahaan seperti dalam volume penjualan sehingga pendapatan
perusahaan bertambah. Maka sangat penting bagi perusahaan dalam menggali
infformasi  tentang perilaku pembelian sehingga dapat menentukan strategi
pemasaran yang harus dilakukan dalam menciptakan perilaku impul se buying.

Tetapi, menurut pandangan agama Islam pembelian impulse buying
merujuk pada sifat boros dan berlebih- lebihan karena impulse buying
merupakan perilaku pembelian yang dilakukan secara tidak terencana, perilaku
pembelian yang lebih mengutamakan pemuasan diri yang merujuk pada

keinginan bukan kebutuhan. Melihat kondis tersebut maka agama Islam

7 Christina Whidya Utami, Manajemen Ritel Srategi dan |mplementasi Operasional Bisnis
Ritel Modern di Indonesia, (Jakarta: Salamba Empat, 2017), him. 61-66.

8 Faizal Ardiyanto, “Pengaruh Positive Emotion, Time Availability, Dan Money Availability
Terhadap Impulsive Buying BehaviorkonsumenMahasiswa Pada Department Sore Di Kota
Yogyakarta”,Jurnal Akuntansi dan Manajemen .Vol. 01 No. 14,2017, him. 851.



melarangnya atas dasar Al-Qur’an surat Al- A’raaf ayat 31 tentang larangan

Allah SWT mengenai sifat boros dan berlebihan.®
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Atinya: Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah di setiap
(memasuki) megid, makan dan minumlah, dan janganlah
berlebih-lebihan. Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-
orang yang berlebih-lebihan.

Menurut penelitian- penelitian terdahulu, ada tiga factor yang
menyebabkan seseorang mel akukan impul se buying, antaralain faktor eksternal,
faktor internal dan faktor situasional. Faktor eksternal merupakan situasi yang
diberikan oleh toko berupa lingkungan toko maupun promosi yang ditawarkan

OQ/ seperti diskon dan personal sellling. Faktor internal merupakan faktor yang
6 berasal dari diri seseorang yang menyagkut suasana hati maupun kebiasaan
berbelanja seperti  fashion involvement.'° Faktor situasional merupaka kondisi
mengenai waktu dan ruang, sehingga mampu mempengaruhi perilaku seseorang.
Ketersediaan waktu(time availability) dan ketersediaan uang (money

availability) adalah variabel yang tergabung di dalam faktor situasional .**

Diskon merupakan sakah satu faktor eksternal yang dapat mempengaruhi

impulse buying. Menurut Kotler dan Keller, diskon adalah

% Rozalinda, Ekonomi Islam: Teori dan Aplikasinya Pada Aktivitas Ekonomi,(Jakarta:
Rajawali Pers), 2015, him. 104.

10 Febrisa Pawestri Manggiasih dkk, “Pengaruh Discount, Merchandising, Dan Hedonic
Shopping Matives terhadap Impulse Buying (Studi Kasus pada Konsumen Robinson Department
Store Mal Ciputra Semarang)”, Jurnal llmu Administrasi dan Bisnis, Vol.04 N0.04,2015, him. 2.

11 Faizal Ardiyanto, “Pengaruh Positive Emotion, ...hIm. 851.



kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam promosi penjuaan
melalui potongan harga yang bertujuan untuk menarik minat beli dan memberika
rasa senang kepada konsumen sehingga produk atau jasa yang ditawarkan dibeli
oleh konsumen.*? Penelitian Nobel Ibrahim Putra dkk, yang berjudul “Pengaruh
Diskon Dan Pemberian Hadiah Terhadap Pembelian Impulsif Pada Fashion
Retail (Survei Online Pada Konsumen Matahari Department Store Di Malang
Town Square)” menyatakan variabel Pemberian Diskon secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Pembelian Impulsif.t3
Sedangkan, menurut penelitian Allen Kristiawan dkk yang berjudul ” Pengaruh
Potongan Harga, Bonus Kemasan, Tampilan Dalam Toko Terhadap Keputusan
Pembelian Impulsif Di Carrefour ParisVan Java Bandung & Y ogya Pasteur dan
Surya Sumantri, Bandung” menyatakan bahwa variabel Potongan Harga tidak
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Impulsif di Toko Yogya Pasteur
dan Surya Sumantri,Bandung.*

Selain diskon, personal selling juga dapat mempengaruhi impul se buying.
Menurut Swastha dan Irawan, personal selling adalah promosi yang dilakukan
dengan cara komunikasi langsung dengan dengan konsumen yang bertujuan

untuk menciptakan pembelian.®Sehingga perusahaan perlu membekali sales

12 Mohamad Haironi, “Pengaruh Discount, Bonus Pack, Dan In- Sore Display Terhadap
Impulse Buying Produk Obat Nyamuk Hit Di Pamella Swalayan”, Jurnal Ekobis Dewantara, Vol. 1
No. 3,2018, him 116.

13 Nobel lbrahim Putra dkk, “Pengaruh Diskon...him. 7.

14 Allen Kristiawan, “Pengaruh Potongan Harga, Bonus Kemasan, Tampilan dalam Toko
terhadap Keputusan Pembelian Impulsif di Carrefour ParisVan JavaBandung & Y ogya Pasteur dan
Surya Sumantri,Bandung”, Jurnal Manajemen Bisnis Indonesia VVol. 6, Nomor 1, Oktober 2018,
him. 43.

15 Novita Amailia dkk, “Pengaruh Potongan Harga, Penjualan Pribadi, dan Penataan
Produk Terhadap Pembelian Tidak Rencana Pada Giant Hypermarket Maspion Surabaya™, Jurnal
Manajemen Branchmark, Vol. 02 No. 03, 2016, him. 250.



person (tenagapenjual) skill khusus dalam promosi lisan agar dapat meyakinkan
produk, merekomendasikan produk yang sesuai sengan kondisi dan kebutuhan
kosumen. Penelitian Resi Mediawati, yang berjudul “Pengaruh Display Produk
Dan Personal Selling terhadap Impulse Buying Pada Konsumen Jilbab Di Pasar
Kliwon Kudus” menyatakan variabel Personal Selling berpengaruh secara
signifikan terhadap Impulse Buying pada Konsumen Jilbab di Pasar Kliwon
Kudus.'® Sedangkan, menurut penelitian Apria Sari dkk yang berjudu “Pengaruh
Sales Promotion, Personal Selling, Dan Visual Merchandising Terhadap
Perilaku Impulse Buying Konsumen Matahari Department Store PSx
Palembang” menyatakan variabel Personal Selling tidak berpengaruh terhadap
Perilaku Impulse Buying Konsumen Matahari Department Store Psx
Palembang.’

Selain personal selling, fashion involvement juga dapat mempengaruhi
impulse buying. Fashion involvement adalah suatu bentuk keterlibatan yang
disebabkan karena kebutuhan, kepentingan, ketertarikan maupun nilai pada
produk fashion.’® Dalam keterlibatan fashion, konsumen akan terdorong
mengikuti perubahan maupun perkembangan fashion agar berpenampilan
fashionable atau megikuti tren yang dapat menyebabkan konsumen melakukan

pembelian tidak terencana yang berfokus pada model fashion atau disebut juga

16 Res Mediawati, “Pengaruh Display Produké& Personal Selling Terhadap | mpulse Buying
Pada Konsumen Jilbab Di Pasar Kliwon Kudus ““,Skripsi STAIN Kudus, 2016, him 102.

17 Apria Sari dkk, Pengaruh Sales Promotion, Personal Selling, Dan Visual Merchandising
terhadap Perilaku Impulse Buying Konsumen Matahari Department Store PSx Palembang, Jurnal
Ilmiah Manajemen Bisnis Dan Terapan Tahun XII No 1, April 2015, him 54.

18 Anggi Mita Wijaya dkk, “Pengaruh Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement
Terhadap Impulse Buying Behavior (Studi Kasus Pembelian Hijab Pada Mahasiswi Fakultas
Ekonomi Universitas Islam Malang)”, Jurnal Riset Mangjemen, VVol.06 No.02, 2017, him. 190.



dengan fashion-oriented impulse buying. Penelitian Nur Sa’idaturrohmah, yang
judul “Pengaruh Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement Terhadap Impulse
Buying Behaviour Pada Pelanggan Toko Rabbani Pucang Surabaya” meyatakan
variabel Fashion Involvement secara persial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Impulse Buying Behavior pada Pelanggan Toko Rabbani Pucang,
Surabaya.’® Sedangkan, menurut penelitian Irma Sucidha yang berjudul
“Pengaruh Fashion Involvement, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Value
dan Positive Emotion Terhadap I mpul se Buying Produk Fashion Pada Pelanggan
Duta Mall Banjarmasin” menyatakan variabel Fashion Involvement tidak
berpengaruh signifikan dan negatif terhadap Impulse Buying pada Pelanggan
DutaMall Banjarmasin.?°

Selain fashion involvement, availability of moey and time juga bisa
mempengaruhi impulse buying. Konsumen yang memiliki cukup uang akan
cenderung melakukan pembelian secara impulsif apabila harga produk yang
tercantum sesual dengan jumlah uang yang dimiliki. Konsumen tidak akan
melakukan pembelian secara impulsif apabila mereka tidak memiliki waktu
untuk sekedar jalan-jalan memasuki toko dan memperhatikan barang yang
ditawarkan oleh toko hal ini biasanya disebut dengan availability of money And

time.?! Penelitian Muhammad Igbal Fattarah, dengan judul penelitian “ Pengaruh

19 Nur Sa’idaturrohmah, “Pengaruh Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement Terhadap

Impulse Buying Behaviour Pada Pelanggan Toko Rabbani Pucang Surabaya”,Skripsi UIN Sunan
Ampel, 2016,him 101.

2 Irma Sucidha, “Pengaruh Fashion Involvement, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping

Value dan Positive Emotion Terhadap |mpulse Buying Produk Fashion Pada Pelanggan Duta Mall
Banjarmasin”, Jurnal limiah Manajemen Vol. 03, No. 01, 2019,him 8.

2L Faizal Ardiyanto, “Pengaruh Positive Emotion...him. 851.



Availability Of Money And Time , Hedonic Shopping Value dan Sore
Atmosphere Terhadap Perilaku |mpul se Buying Pelanggan Transmart Carrefour
Cilandak” meyatakan variabel Availability Of Money And Time berpengaruh
secara signifikan terhadap perilaku Impulse Buying Pelanggan Transmart
Carrefour Cilandak.?? Sedangkan, menurut penelitian Natalia Silvya Sunur yang
berjudul “Pengaruh Availability Of Money And Time, Fashion Involvement Dan
Hedonic Consumption Tendency Terhadap Impulse Buying Pada Konsumen
Wanita Matahari Department Sore Di Surabaya’ menyatakan Availability Of
Time tidak berpengaruh terhadap perilaku Impulse Buying pada Konsumen
Wanita Matahari Department Store di Surabaya.”

Penelitian ini dilakukan di Nibra’s House di Pekalongan terletak di Ruko
FALLASIA, J Urip Sumoharjo No. 45-7 Medono, Kota Pekalongan. Nibra’s
House merupaka toko ritel yang menjual berbagai pakaian muslim baik wanita
laki- laki maupun anak- anak. Nibra’s House menyediakan berbagai fashion
muslimah seperti gamis, baju olahraga, kemeja, hem, baju atasan, tunik, hijab,
deker, kaos kaki, manset dan assesories. Pada tahun 2019 jumlah penjulan
Nibra’s House mencapai 46.188 pcs. Sedangkan total penjualan dalam rupiah

pada tahun 2019, sebagai berikut:

22 Muhammad Igbal Fattarah, ““Pengaruh Availability of Money and Time, Hedonic Shopping
Value dan Store Atmosphere Terhadap Perilaku Impulse Buying Pelanggan Transmart Carrefour
Cilandak™, Skripsi UIN Jakarta, 2017, him 98.

2 Natalia Silvya Sunur, “Pengaruh Availability Of Money And Time, Fashion Involvement
Dan Hedonic Consumption Tendency Terhadap Impulse Buying Pada Konsumen Wanita Matahari
Department Store Di Surabaya”, Skripsi Universitas Katolik Widya Mandala Surabaya, 2015,him.
61.



Tabd 1.1
Total Penjualan Nibra’s House Medono, K ota Pekalongan

No Bulan Tahun Jumlah
1. Januari 2019 Rp. 293.337.630,00
2. Februari 2019 Rp. 321.686.575,00
3. Maret 2019 Rp. 465.528.956,00
4, April 2019 Rp. 552.277.650,00
5. Mel 2019 Rp. 1.485.516.660,00
6. Juni 2019 Rp. 518.666.025,00
7. Juli 2019 Rp. 256.792.415,00
8. Agustus 2019 Rp. 201.200.528,00
0. September 2019 Rp. 185.345.840,00
10. Oktober 2019 Rp. 267.898.835,00
11. November 2019 Rp. 336.922.480,00
12. Desember 2019 Rp. 395.580.064,00
Total Rp. 5.280.753.658,00

Sumber: Laporan Keuangan Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan,
Tahun 2019

Selain itu, Nibra’s House mengalami pertumbuhan yang pesat yang
dibuktikan dengan adanya Nibra’s House mini di Batang, Kajen, Comal, Sragen,
Doro dan Bandar. Dari hal tersebut, Nibra’ s House Medono, Kota Pekalongan
menjadi daya tarik peneliti untuk menjadikan sebagal lokas penelitian. Selain
itu hasil penenlitian terdahulu di atas terjadi perbedaan dari hasil penelitian
meskipun menggunakan variabel yang sama. Sehingga, pendliti ingin meneliti
bagaimana hasil penelitian dengan objek penelitiannya Konsumen Muslim
Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan.

Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan di atas, pendliti

bermaksud untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Diskon,
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Personal Selling, Fashion Involvement dan Availability of Money and Time
terhadap Impulse buying Konsumen Muslim (Studi Nibra’s House Medono,
Kota Pekalongan) “.
. Batasan Masalah
Agar penlitian lebih fokus pada pokok permasalah maupun
pembahasannya maka diperlukannya batasan masalah. Diharapkan penelitian
tidak menyimpang dari tujuanpenelitian yang sudah ditentukan. Penelitian ini
membahas tentang masalah faktor- faktor yang diduga mempengaruhi impulse
buying. Faktor yang dimaksud hanya mencakup diskon, personal selling, fashion
involvement, dan availability of money and time.
.Rumusan M asalah

Rumusan masalah penelitian ini sebagai berikut :

=

Apakah Diskon berpengaruh secara persia terhadap Impulse Buying

Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

2. Apakah Personal Selling berpengaruh secarapersial terhadap Impul se Buying
Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

3. Apakah Fahion Involvement berpengaruh secara persial terhadap Impulse
Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

4. Apakah Availability of Money and Time berpengaruh secara persia terhadap

Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan?
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5. Apakah Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement, dan Availability of
Money and Time berpengaruh secara simultan terhadap Impulse Buying
Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

D. Tujuan Pendlitian
Tujuan penelitian ini, sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui apakah Diskon berpengaruh secara persial terhadap
Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan.

2. Untuk mengetahui apakah Personal Selling berpengaruh secara persial
terhadap | mpulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan.

3. Untuk mengetahui apakah Fashion Involvement berpengaruh secara persia
terhadap |mpulse Buying K onsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan.

4. Untuk mengetahui apakah Availability of Money and Time berpengaruh
secara persial terhadap I mpulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House
Medono, Kota Pekal ongan.

5. Untuk mengetahui Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement, dan
Availability of Money and Time berpengaruh secara simultan terhadap
Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan.
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E. Manfaat Pendlitian

Manfaat penelitian ini, sebagai berikut:

1. Bagi Akademisi

a. Dapat berkontribuss dalam menambah kepustakaan di lingkungan
universitas tentang impul se buying.

b. Dapat menjadi bahan rujukan bagi penelitian.

c. Dapat berkontibusi dalam pemikiran pembuatan skripsi dimasa yang akan

datang.

. Bagi Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan

Dapat membantu mengumpulkan informasi perilaku pembelian
konsumen maupun membatu penyusuan dalam menentukan strategi
pemasaran yang dapat menciptakan impulse buying yang disebabkan karena
adanya pengaruh internal, eksternal dan situasional sehingga dapat

meningkatkan penjual an.

F. Sistemetika Pembahasan

Sistematika penulisan dalam peelitian ini dibagi menjadi lima bab, antara

lain:

BAB | : PENDAHULUAN

Babini berisi Latar Belakang Masalah, Batasan Masalah, Rumusan
Masalah, Tujuan Masalah, Manfaat Penelitian, dan Sistematika

Penulisan.



BAB I1

BAB I11

BAB IV

BABV

13

: KARANGKA TEORI

Bab ini beriss Landasan Teori, Tinjauan Pustaka, Kerangka

Berfikir, dan Hipotesis.

: METODE PENELITIAN

Bab ini berisi Pendekatan dan Jenis Penelitian, Setting Penelitian,
Variabel Penelitian, Variabel Operasional, Populasi, Sampel,
M etode Pengambilan Sampling, Sumber Data, Instumen Penelitian
dan Metode Pengumpulan Data, Pengolaan Data, Analisis Data,

Anaisis Regres Linier Berganda dan Uji Hipotesis.

: PEMBAHASAN

Bab ini beris Deskripsi Data, Analisis Data dan Pembahasan.

: PENUTUP

Bab ini beris Kesimpulan dan saran.
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BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, maka dapat tarik

kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel Diskon diperoleh nilai sig 0,020 dan t hitung sebesar 2,361. Nilai t

hitung (2,361) > t tabel (1,98609) dengan tingkat signifikan 0,020 < 0,05.
maka Diskon berpengaruh secara persial terhadap Impulse Buying pada
Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan. Jadi,
semakin gencar Diskon maka perilaku Impulse Buying akan semakin

meningkat.

2. Variabel Personal Selling diperoleh nilai sig 0,041 dant hitung sebesar 2,075.

Nilai t hitung (2,075) > dari nilai t tabel (1,98609) dengan tingkat signifikan
0,041 < 0,005. Maka Personal Selling berpengaruh secara persial terhadap
Impulse Buying pada Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan. Jadi, semakin baik Personal Selling maka perilaku Impulse

Buying akan semakin meningkat.

3. Variabel Fashion Involvement diperoleh nilai sig 0,027 dan t hitung sebesar

2,247. Nilai t hitung (2,247) > dari nilai t tabel (1,98609) dengan signifikan
0,027 < 0,05. Maka Fashion Involvement berpengaruh secara persial terhadap

Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

113
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Pekalongan. Jadi, semakin tinggi Fashion Involvement maka perilaku

Impul se Buying akan semakin meningkat.

. Variabel Availability of Money and Time diperoleh nilai signifikan 0,00 dan

nilai t hitung 6,032. Nilai t hitung (6,032) > t tabel (1,98609) dengan
signifikan 0,00 < 0,05. Maka Availability of Money and Time berpengaruh
secara persia terhadap | mpulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House
Medono, Kota Pekalongan. Jadi, semakin tinggi Availability of Money and

Time maka perilaku Impulse Buying akan semakin meningkat.

. Variabel Dsikon, Personal Selling, Fashion Involvement dan Availability of

Money and Time nilai sig 0,000 dan nilai f hitung 29,300. Nilai f hitung
(29,300) > f tabel (2,470) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. Maka
Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement dan Availability of Money
and Time berpengaruh secara simultan terhadap Impulse Buying Konsumen

Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan.

B. Saran

1. Bagi Penéliti Selanjutnya

Penulis menyarankan, melakukan pengembangan variabel bebas yang
lain yang akan diteliti dalam melihat pengaruhnya terhadap impulse buying
dan memperluas daerah penelitian sehingga hasil yang dicapai 1ebih optimal.
Selain itu, penelitian selanjutnya menggunakan variabel — variabel lain diluar
penelitian ini. Sehingga dapat menjelaskan faktor- faktor lain yang

mempengaruhi impulse buying.
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Melakukan penelitian dengan sampel yang lebih besar yang dapat
mewakili populasi, sehinggan akan lebih baik, optimal dan menambah
konsistensi hasil penelitian selanjutnya.

. Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman di Nibra’s
House Medono, Kota Pekalongan. Terhadap upaya- upaya dalam
meningkatkan impulse buying melalui faktor ekternal, faktor internal dan
faktor situasional yang dapat meningkatkan impulse buying sehingga

pendapatan perusahaan meningkat.
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