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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah 

hasil Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 

dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987. 

Transliterasi 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 transliterasi 

itu adalah sebagai berikut: 

1. Konsonan 

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi 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 transliterasi dengan huruf latin. 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan 

 alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 ba B Be ب

 ta T Te ت

 sa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 jim J Je ج

 ha ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 kha kh ka dan ha خ

 dal D De د

 zal Ż zet (dengan titik di atas) ذ

 ra R Er ر

 zai Z Zet ز

 sin S Es س

 syin sy es dan ye ش
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 sad ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 dad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 ta ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 za ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain ’ koma terbalik (di atas)‘ ع

 gain g ge غ

 fa f ef ف

 qaf q qi ق

 kaf k ka ك

 lam l el ل

 mim m em م

 nun n en ن

 wau w we و

 ha h ha ه

 hamzah ' apostrof ء

 ya y ye ي

 

2. Vokal 

Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang 

 ā = أ   a = أ

 ī = إ ي ai = أ ي i = أ

 ū = أ و au = أ و u = أ

 

3. Ta Marbutah 

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/ 

Contoh: 

يلةجم  ditulis mar'atun jamīlah مرأة 

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/ 

Contoh: 

 ditulis fātimah فاطمة
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4. Syaddad (tasydid, geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf 

yang diberi tanda syaddad tersebut. 

Contoh: 

 Ditulis Rabbanā ربنا

 Ditulis al-birr البر

5. Kata Sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti oleh "huruf syamsiyah" ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diganti dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

Contoh: 

 Ditulis asy-syamsu الشمس

 Ditulis ar-rajulu الرجل

 Ditulis as-sayyidah السيدة

Kata sandang yang diikuti oleh "huruf qamariyah" ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diikuti terpisah dari kata yang 

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang. 

Contoh: 

 Ditulis al-qamar القمر

 ’Ditulis al-badī البديع

 Ditulis al-jalāl الجلال

6. Huruf Hamzah 

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi, 

jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu 

ditransliterasikan dengan apostrof /'/. 

Contoh: 

 Ditulis Umirtu أمرت

 Ditulis syai'un شيء
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MOTTO 

 

“Banyak kegagalan dalam hidup ini dikarenakan orang-orang tidak menyadari 

betapa dekatnya mereka dengan keberhasilan saat mereka menyerah” 

{Thomas Alva Edison} 

 

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya” 

{Al-Baqoroh: 286} 
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ABSTRAK 

 

Sulistioningsih, Heni. 2018. Pengaruh Promosi Penjualan, Atmosfer Toko, dan 

Kualitas Layanan Terhadap Impulse Buying (Studi Kasus pada Konsumen Nafasa 

Medono Kota Pekalongan). Skripsi Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Pekalongan. Dosen 

Pembimbing: Ahmad Rosyid, S.E., M.Si. 

Kata Kunci: Promosi Penjualan, Atmosfer Toko, Kualitas Layanan, Impulse 

Buying, Nafasa Medono. 

Melihat semakin banyaknya pesaing yang semakin kompetitif, para pelaku 

bisnis harus pandai dalam mengambil hati konsumen. Tidak semua konsumen 

mendatangi toko memiliki tujuan untuk membeli produk. Beberapa dari mereka 

melakukan kunjungan untuk melihat koleksi produk yang tersedia di toko tanpa 

ada niatan untuk membeli. Hal tersebut menjadi sebuah tantangan bagi para 

pelaku bisnis untuk dapat mempengaruhi calon konsumen agar melakukan 

pembelian spontan atas produk yang mereka jual. Terdapat beberapa faktor yang 

memungkinkan pengunjung toko untuk melakukan pembelian spontan tersebut, 

diantaranya yaitu promosi penjualan yang dilakukan, atmosfer toko, dan kualitas 

layanan. Penelitian ini mengenai pengaruh promosi penjualan, atmosfer toko, dan 

kualitas layanan terhadap impulse buying dilakukan pada Toko Nafasa yang 

terletak di Medono Kota Pekalongan.  

Sampel penelitian ini adalah konsumen Nafasa Medono Kota Pekalongan 

yang  berjumlah 40 orang dengan menggunakan teori Roscoe. Metode analisis 

data yang digunakan adalah analisis kuantitatif dengan menggunakan analisis 

regresi linear berganda. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner yang 

telah diuji validitas dan reliabilitasnya. Teknik analisis data yang digunakan uji 

asumsi klasik yaitu uji normalitas, uji linearitas, uji multikolinieritas, uji 

heteroskedastisitas, dan analisis regresi linier berganda. Uji hipotesis  yaitu uji t 

(parsial) dan uji f (simultan) serta koefisien determinasi (R).  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel promosi penjualan, 

atmosfer toko, dan kualitas layanan secara parsial dan simultan berpengaruh 

terhadap variabel impulse buying. Hal ini terbukti dari hasil uji t pada promosi 

penjualan (X1) dengan nilai t hitung 2,115 > t tabel 2,028, atmosfer toko (X2) 

dengan nilai t hitung 3,174 > t tabel 2,028, dan kualitas layanan dengan nilai t 

hitung 4,469 > t tabel 2,028. Sedangkan hasil uji f diperoleh nilai f hitung sebesar 

30,421 > f tabel 2,87.  
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1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Melihat semakin banyaknya pesaing yang semakin kompetitif, para 

pelaku bisnis harus pandai dalam mengambil hati konsumen. Banyak berbagai 

cara yang dapat dilakukan, diantaranya yaitu dengan mengetahui apa yang 

dibutuhkan dan diinginkan konsumen, serta mengetahui motif pembelian 

konsumen. Hal tersebut dapat dilakukan pelaku bisnis dengan mempelajari 

berbagai perilaku konsumen untuk menggaet pelanggan baru. Dengan 

menguasai segala macam perilaku konsumen, maka pelaku bisnis dapat 

mengetahui apa yang diinginkan konsumen dan dapat memberikan tanggapan 

dengan baik.  

Tidak semua konsumen mendatangi toko memiliki tujuan untuk 

membeli produk. Beberapa dari mereka melakukan kunjungan untuk melihat 

koleksi produk yang tersedia di toko. Hal tersebut menjadi sebuah tantangan 

bagi para pelaku bisnis untuk dapat mempengaruhi calon konsumen agar 

melakukan pembelian atas produk yang mereka jual. Dalam hal ini pelaku 

bisnis harus mampu menstabilkan emosi positif di dalam toko, sehingga akan 

menciptakan suasana hati (mood) yang baik pada konsumen. Jika suasana hati 

(mood) konsumen baik saat berada di dalam toko, maka pelayan toko dapat 

lebih mudah untuk berinteraksi dan memberikan pengaruh kepada konsumen 

agar melakukan pembelian terhadap barang yang dijual di toko tersebut. 

Konsumen yang melakukan pembelian karena pengaruh pelayan toko tersebut 
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dapat dikatakan sebagai perilaku impulse buying, karena konsumen tersebut 

membeli tanpa adanya rencana terlebih dahulu.  

Impulse buying merupakan perilaku pembelian yang dilakukan di 

dalam toko, dimana pembelian berbeda dari apa yang telah direncanakan oleh 

konsumen pada saat mereka masuk ke dalam toko.1  Impulse buying 

merupakan sebuah kecenderungan konsumen yang melakukan pembelian 

secara spontan, tidak memandang merek, dan sesuai dengan suasana hati. 

Konsumen yang tertarik secara emosional seringkali tidak lagi melibatkan 

rasionalitas dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Impulse buying 

inilah yang menjadi daya tarik tersendiri bagi pelaku bisnis modern saat ini. 

Impulse buying semakin sering dilakukan seiring dengan maraknya 

pengguna kartu kredit khususnya di kalangan konsumen kelas menengah ke 

atas. Rekomendasi orang terdekat sangat dibutuhkan konsumen ketika mereka 

ingin membeli produk yang berdampak emosional tinggi seperti produk 

pakaian, kecantikan, gift/souvenir, interior/ dekorasi rumah, barang kerajinan, 

dan sebagainya. Produk-produk yang melibatkan keputusan pembelian seperti 

itu dilatarbelakangi oleh motivasi konsumen dalam memenuhi kebutuhan 

untuk merasa lebih percaya diri, disayangi, dicintai, diperhatikan, dipuji, dan 

diterima orang lain.2  

Oleh karena itu banyak dari mereka yang berbelanja melebihi apa 

yang telah direncanakan semula. Bahkan terkadang pembelian barang-barang 

                                                             
1 Christina Widya Utami, Manajemen Ritel: Strategi dan Immplementasi Operasional 

Bisnis Ritel Modern di Indonesia, Edisi 2, (Jakarta: Salemba Empat, 2010), hlm. 50. 
2 Hasanuddin, dkk, Anxieties/Desires: 90 Insights for Marketing to Youh, women, netizen, 

(Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2011), hlm. 193. 
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yang tidak masuk dalam daftar belanja yang telah dipersiapkan tersebut 

tidaklah sedikit jumlahnya. Konsumen yang melakukan impulse buying tidak 

mempunyai pemikiran untuk membeli produk atau merek tertentu. Mereka 

secara langsung melakukan pembelian tersebut atas dasar ketertarikan pada 

produk saat itu juga. Konsumen cenderung membeli secara spontan, reflek, 

tiba-tiba, dan otomatis.  

Perilaku impulse buying sangat menguntungkan bagi pemilik 

bisnis. Tetapi hal tersebut tidak sejalan dengan pandangan Islam, dalam Islam 

perilaku impulse buying sama dengan bertindak boros atau berlebih-lebihan. 

Hal ini dapat disebabkan karena pembelian impulsif merupakan pembelian 

yang tidak terencana. Pembelian tersebut bukan berdasarkan pada kebutuhan, 

namun lebih mengarah pada pemuasan diri dengan mendahulukan keinginan 

daripada kebutuhan. Jika hal tersebut terjadi pada level yang parah, dapat 

menimbulkan kemubadziran dan pelaku impulse buying dapat menghabiskan 

waktu yang lama di dalam toko tanpa disadarinya. Para impulse buyer akan 

terbiasa dan menganggap bahwa membeli apa yang mereka inginkan saat itu 

juga merupakan hal yang perlu dan wajar. Tentunya hal ini dilarang oleh 

agama Islam. Dalam Al-qur’an telah dijelaskan berkenaan dengan larangan 

untuk bersikap boros dan berlebih-lebihan.3 

Banyak faktor yang dapat mempengaruhi perilaku impulse buying. 

Diantaranya yaitu promosi penjualan, atmosfer toko, dan kualitas pelayanan. 

Dalam kondisi ini pelayanan adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk 

                                                             
3 Rozalinda, Ekonomi Islam:Teori dan Aplikasinya pada Aktivitas Ekonomi, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2015), hlm. 104.  

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



4 

 

keperluan orang lain. Sedangkan kualitas pelayanan dapat didefinisikan 

dengan “The extent of discrepancy between customers expectations or desire 

and their perceptions”. Dari pernyataan tersebut dikemukakan bahwa kualitas 

pelayanan yang diterima konsumen dinyatakan besarnya perbedaan antara 

harapan atau keinginan konsumen dengan tingkat persepsi mereka.4  

Pelayanan kepada konsumen dilakukan pelaku bisnis untuk 

memberikan: (a) kemudahan kepada konsumen potensial dalam berbelanja 

atau mengenal tempat barang/jasa yang disediakan, (b) kemudahan 

pelaksanaan transaksi pada saat konsumen berusaha melakukan pembelian, (c) 

kepuasan pelanggan terhadap jasa atau barang setelah transaksi.5 

Faktor eksternal lainnya yang dapat mempengaruhi perilaku 

impulse buying yaitu atmosfer toko (store atmosphere) atau suasana toko, 

atmosfer toko mempunyai tata letak fisik yang memudahkan/menyulitkan 

untuk berputar-putar didalamnya. Setiap toko mempunyai penampilan yang 

berbeda-beda baik itu kotor, menarik, megah, dan suram. Suatu toko harus 

membentuk suasana terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan dapat 

menarik konsumen untuk membeli di toko tersebut.6 Atmosfer toko 

merupakan suasana lingkungan toko yang dibuat semenarik mungkin untuk 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian.  

Selain kedua faktor tersebut, promosi penjualan juga mempunyai 

pengaruh tersendiri dari terjadinya perilaku impulse buying. Promosi 

penjualan merupakan kegiatan-kegiatan pemasaran, diluar penjualan 

                                                             
4 Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008), hlm. 88. 
5 Bob Foster, Manajemen Ritel, (Bandung: Penerbit Alfabeta,2008), hlm. 53. 
6 Bob Foster, Manajemen Ritel...hlm. 61. 
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perorangan, pengiklanan dan publisitas yang menstimulasi pembelian oleh 

konsumen dan keefektifan dealer, misalnya pameran, pertunjukan dan 

eksposisi, demonstrasi serta berbagai kegiatan penjualan luar biasa yang 

bukan kerja rutin biasa.7  

Menurut penelitian yang telah dilakukan oleh A A Ngr Indra 

Wiguna dan I Nyoman Nurcaya menyatakan bahwa terdapat sekitar 85% 

pembeli di pusat perbelanjaan ritel modern membeli barang dengan tanpa 

rencana (pembelian tidak direncanakan).8 Jika hal tersebut dibiarkan, perilaku 

tersebut akan berdampak pada kondisi dimana seorang impulsive buyer bisa 

menghabiskan waktu berjam-jam untuk memilih dan melihat-lihat katalog 

belanja baik itu secara offline ataupun online.  

Penelitian lain yang dilakukan oleh Oky Gunawan K menunjukkan 

hasil bahwa sales promotion dan store atmosphere berpengaruh secara positif 

dan signifikan terhadap impulse buying9. Namun dalam penelitian yang 

dilakukan oleh Quratul Nur Aini, dkk. Menunjukkan hasil bahwa atmosfer 

toko (store atmosphere) berpengaruh signifikan dan negatif terhadap 

pembelian tidak terencana.10  

Banyak penelitian terdahulu sejenis menunjukkan hasil yang 

beragam. Hal tersebut dilakukan untuk mengetahui pengaruh dari faktor 

                                                             
7 William J Stanton, Prinsip Pemasaran, edisis ke7, (Jakarta: Erlangga, 1996), hlm. 202. 
8 A A Ngr Indra Wiguna dan I Nyoman Nurcaya, “Pengaruh Fashion Involvement, 

Kualitas Produk dan Kewajaran Harga Terhadap Impulse buying” Jurnal, Vol. 3 No. 12, 2014. 
9 Oky Gunawan K, “Pengaruh Sles Promotion dan Store Atmosphere Terhadap Impulse 

Buying dengan Positive Emotion Sebagai Variabel Intervening pada Planet Sports Tunjungan 

Plaza Surabaya” Jurnal, Vol. 10 No. 1, 2016. 
10 Quratul Nur Aini, dkk., “Pengaruh Atmosfer Toko dan Promosi Penjualan Terhadap 

Shopping Emotion dan Pembelian Tidak Terencana (Survei terhadap Konsumen Giant 

Hypermarket Mall Olympic Garden)” Jurnal, Vol. 37 No. 1, 2016. 
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internal dan eksternal pada seseorang yang menyebabkan mereka melakukan 

impulse buying. Sehingga perlu untuk dilakukan penelitian kembali. Selain itu 

pada penelitian terdahulu yang sejenis, pemilihan lokasi penelitian lebih sering 

dilakukan pada swalayan, supermarket ataupun department store. Dalam 

penelitian ini, lokasi penelitian akan dilakukan di tempat yang berbeda yaitu 

toko baju muslimah. Dimana telah dijelaskan sebelumnya bahwa impulse 

buying dapat mengarah pada tindakan pemborosan yang dilarang dalam Islam.  

Penelitian akan dilakukan pada toko baju muslimah Nafasa yang 

terletak di Medono Kota Pekalongan. Nafasa termasuk toko baju muslimah 

yang sukses berdiri di Kota Pekalongan dan telah membuka 2 cabang yaitu di 

Noyontaan Pekalongan dan Kajen. Nafasa menyediakan berbagai kebutuhan 

fashion muslimah untuk wanita dan anak-anak mulai dari baju atasan, gamis, 

stelan muslim, tunik, kerudung, deker, aksesoris, inner, kaos kaki, al-quran, 

baju koko anak-anak, dan lain-lain dengan berbagai merek terkenal dan 

berkualitas yang ada di Indonesia.  

Toko nafasa dengan berbagai macam media promosi dan program 

yang dilakukan untuk menarik pelanggan serta tersedianya pelayan toko dan 

penataan toko yang menarik, sangat memungkinkan Nafasa untuk 

mendapatkan pengunjung dimana sebenarnya tidak memiliki rencana atau 

niatan untuk membeli atau berkunjung. Hal-hal tersebut dapat memicu adanya 

impulse buying. 

Dari hal tersebut Toko Nafasa menjadi daya tarik sendiri bagi 

peneliti untuk dijadikan sebagai lokasi penelitian. Maka berdasarkan 
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latarbelakang yang telah dijelaskan diatas, peneliti bermaksud untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Promosi, Atmosfer Toko, dan 

Kualitas Layanan Terhadap Impulse Buying (Studi Kasus pada Konsumen 

Nafasa Medono Kota Pekalongan)”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan sebelumnya. 

Maka rumusan masalah yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap impulse buying pada 

Nafasa Medono Kota Pekalongan? 

2. Apakah atmosfer toko berpengaruh terhadap impulse buying pada Nafasa 

Medono Kota Pekalongan?  

3. Apakah kualitas layanan berpengaruh terhadap impulse buying pada 

Nafasa Medono Kota Pekalongan? 

4. Apakah promosi, atmosfer toko, dan kualitas layanan berpengaruh secara 

simultan terhadap impulse buying pada Nafasa Medono Kota Pekalongan? 

C. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah dibuat diatas. Maka 

tujuan dari penelitian ini yaitu sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap 

impulse buying pada Nafasa Medono Kota Pekalongan. 

2. Untuk mengetahui apakah atmosfer toko berpengaruh terhadap impulse 

buying pada Nafasa Medono Kota Pekalongan. 
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3. Untuk mengetahui apakah kualitas layanan berpengaruh terhadap impulse 

buying pada Nafasa Medono Kota Pekalongan. 

4. Untuk mengetahui apakah promosi, atmosfir toko, dan kualitas layanan 

berpengaruh secara simultan terhadap impulse buying pada Nafasa 

Medono Kota Pekalongan. 

D. Kegunaan Penelitian 

1. Keguanaan Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi pengemban ilmu 

pengetahuan tentang perilaku konsumen mengenai impulse buying. 

2. Kegunaan Praktis 

a. Bagi pihak produsen 

Pihak produsen dapat memahami mengenai perilaku pembelian tidak 

terencana yang nantinya dapat memberikan suatu pedoman pada 

bisnis untuk mengembangkan strategi dalam membuka peluang saat 

konsumen berbelanja. 

b. Bagi akademisi 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dalam melakukan 

penelitian sejenis. 

c. Bagi penulis 

Sebagai sarana menambah jendela pengetahuan dan menerapkan 

ilmu pengetahuan yang telah diperoleh dalam perguruan tinggi. 
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E. Sistematika Penulisan 

Penelitian skripsi ini dilakukan dengan sistematika sebagai berikut:  

 BAB I  PENDAHULUAN 

Bab ini memuat latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, kegunaan penelitian, dan sistematika penulisan.    

 BAB II  TINJAUAN PUSTAKA  

Dalam bab ini memuat teori-teori tentang perilaku konsumen, 

promosi penjualan, atmosfer toko, kualitas layanan, dan impulse 

buying, serta penelitian terdahulu, kerangka berpikir, dan hipotesis.  

BAB III  METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini berisikan tentang sifat dan jenis penelitian, definisi 

operasional variabel, sumber data, metode pengumpulan data, 

populasi, sampel, teknik pengambilan sampel, serta metode analisis 

data dan uji hipotesis data. 

BAB IV  ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN  

Dalam bab ini menjelaskan tentang data yang diperoleh, analisis 

data dan pembahasan serta hasil penelitian. 

BAB V  PENUTUP  

Bab ini berisikan kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran-

saran yang diperlukan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan dari data tentang penilaian 

responden tentang pengaruh promosi penjualan, atmosfer toko, dan kualitas 

layanan terhadap impulse buying pada Toko Nafasa di Medono Kota 

Pekalongan, maka dapat ditarik kesimpulan, yaitu: 

Berdasarkan hasil uji t diperoleh tingkat signifikansi variabel promosi 

penjualan lebih kecil dari 5% yaitu 0,041 dan nilai t hitung sebesar 2,115 lebih 

besar dari t tabel 2,028. Sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi penjualan 

berpengaruh signifikan terhadap impulse buying di Nafasa Medono Kota 

Pekalongan.  

Berdasarkan hasil uji t didapat tingkat signifikan variabel atmosfer 

toko lebih kecil dari 5% yaitu 0,003 dengan nilai t hitung sebesar 3,174 lebih 

kecil dari t tabel 2,028. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel atmosfer 

toko berpengaruh secara signifikan terhadap impulse buying di Nafasa 

Medono Kota Pekalongan.  

Berdasarkan hasil uji t diperoleh tingkat signifikan variabel kualitas 

layanan lebih kecil dari 5% yaitu 0,000 dengan niali t hitung sebesar 4,469 

lebih besar dari t tabel 2,028. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa 

kualitas layanan berpengaruh secara signifikan terhadap impulse buying di 

Nafasa Medono Kota Pekalongan.  
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Pada uji F, nilai signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari tingkat 

kesalahannya yaitu 0,05 dan nilai f hitung sebesar 30,421 lebih besar dari 2,87. 

Maka hipotesis diterima, yang berarti bahwa secara simultan (bersama-sama) 

terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi penjualan, atmosfer toko, 

dan kualitas layanan terhadap impulse buying di Nafasa Medono Kota 

Pekalongan.  

B. Saran 

Dari hasil penelitian ini terdapat beberapa saran yang disampaikan, 

yaitu: 

1. Bagi pihak Nafasa Medono Pekalongan 

a. Peningkatan yang berkelanjutan dari promosi penjualan sangat 

disarankan karena dari hasil uji t membuktikan bahwa secara parsial 

variabel tersebut memiliki pengaruh yang signifikan terhadap impulse 

buying Nafasa Medono Kota Pekalongan. Menjaga dan meningkatkan 

promosi akan menarik perhatian pengunjung Nafasa Medono Kota 

Pekalongan. 

b. Peningkatan yang berkelanjutan dari atmosfer toko sangat disarankan 

karena dari hasil uji t membuktikan bahwa secara parsial variabel 

tersebut memiliki pengaruh yang signifikan terhadap impulse buying 

Nafasa Medono Kota Pekalongan. Menjaga dan meningkatkan 

atmosfer toko akan memberikan suasana toko menjadi baik, sehingga 

pengunjung akan merasa nyaman berada di dalam toko. 
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c. Peningkatan yang berkelanjutan dari kualitas layanan sangat disarankn 

karena dari hasil uji t membuktikan bahwa secara parsial variabel 

tersebut memiliki pengaruh yang signifikan terhadap impulse buying 

Nafasa Medono Kota Pekalongan. Menjaga dan meningkatkan 

kualitas layanan promosi akan membuat pengunjung merasa tertarik 

untuk menjadi konsumen.  

2. Bagi peneliti selanjutnya, perlu dilakukan pengkajian dengan cara 

memperdalam atau mengembangkan variabel penelitian dengan sampel 

dan populasi yang lebih besar. Pengkajian ini diharapkan dapat 

menemukan hasil temuan baru yang dapat bermanfaat bagi pengembangan 

ilmu pengetahuan khususnya dalam bidang manajemen pemasaran.  
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