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ABSTRAK

ENDANG PUJI LESTARI. Pengaruh Potongan Harga, Promosi
Penjualan, dan Store Atmosphere Terhadap Impulse Buying ( studi
Pada Konsumen Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan Comal
Kabupaten Pemalang ).

Dewasa ini persaingan antara dunia usaha semakin kuat dan ketat,
setiap toko ritel dituntut untuk selalu memperbaiki segala
manajemennya agar tetap dapat bertahan dan terus bejalan. Oleh karena
itu, agar dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian salah
satunya dapat dilakukan dengan kreatifitas penciptaan lingkungan toko
yang menyenangkan dan menarik di dalam toko, karena dewasa ini ada
kecenderungan berubahnya motif sesorang untuk berbelanja, dimana
kegiatan berbelanja tidak hanya sebagai kegiatan fungsional untuk
membeli barang kebutuhan saja, tetapi juga untuk menghilangkan
kejenuhan. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui potongan
harga, Promosi Penjualan, dan Store Atmosphere terhadap Impulse
Buying.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Metode
pengumpulan data pada penelitian ini adalah metode angket
(kuesioner) dengan menggunakan sampel sebanyak 100 responden.
Teknik pengambilan sampel menggunakan random sampling dan
untuk menentukan sampel pada penelitian ini menggunakan rumus
Lemeshow. Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji
validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier
berganda, dan uji hipotesis dengan bantuan SPSS 22.

Hasil penelitian ini menunjukkan, bahwa secara parsial
potongan harga berpengaruh tidak signifikan terhadap impulse
buying. Sedangkan promosi penjualan dan store atmosphere
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying.
Kemudian secara simultan variabel Potongan Harga, Promosi
Penjualan, dan Store Atmosphere berpengaruh terhadap Impulse
Buying.

Kata Kunci : Potongan Harga, Promosi Penjualan, Store Atmosphere,
Impulse Buying.
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ABSTRACT

ENDANG PUJI LESTARI. The Influence of Price Discount, Sales
Promotion, and Store Atmosphere on Impulse Buying among Elita
Supermarket Consumers in Ambo Kulon, Comal District, Pemalang
Regency

Nowadays, competition between the business world is getting
stronger and tighter, every retail store is required to always improve
all its management so that it can survive and continue running.
Therefore, in order to attract consumers to make purchases, one way to
do this is to be creative in creating a pleasant and attractive shop
environment in the shop, because nowadays there is a tendency to
change a person's motives for shopping, where shopping activities are
not only a functional activity to buy goods. just needs, but also to
eliminate boredom. The purpose of this research is to determine price
discount, sales promotion, and store atmosphere on impulse buying.

This research is a type of quantitative research. The data
collection method in this research is a questionnaire method using a
sample of 100 respondents. The sampling technique uses random
sampling and to determine the sample in this study using the Lemeshow
formula. This research uses data analysis methods of validity testing,
reliability testing, classical assumption testing, multiple linear
regression analysis, and hypothesis testing with the help of SPSS 22

The results of this research show that partial price discounts
have no significant effect on impulse buying. Meanwhile, sales
promotions and store atmosphere have a positive and significant effect
on impulse buying. Then simultaneously the variables Price Discounts,
Sales Promotions, and Store Atmosphere influence Impulse Buying

Keywords : Price Discount, Sales Promotion, Store Atmosphere,
Impulse Buying
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1. Konsonan

PEDOMAN TRANSLITERASI

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
< Ba B Be
< Ta T Te
& Sa $ es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
z Ha h ha (dengan titik di bawah)
z Kha Kh ka dan ha
3 Dal D De
3 Zal Z zet (dengan titik di atas)
D) Ra R Er
B Zai Z Zet
o Sin S Es
B Syin Sy es dan ye
) Sad S es (dengan titik di bawah)
U Dad d de (dengan titik di bawah)
L Ta t te (dengan titik di bawah)
L Za z zet (dengan titik di bawah)
¢ Ain ’ koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge

Xiv




- Fa F Ef
S Qaf Q Qi
&l Kaf K Ka
J Lam L El
B Mim M Em
8 Nun N En
K} Wau W We
® Ha H Ha
3 hamzah ) Apostrof
&S Ya Y Ye
. Vokal
Vokal Tunggal | Vokal Rangkap | Vokal Panjang
l=a =3
I=i (sl =ai @l=1
=y Sl=au =
. Ta Marbutah
Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/. Contoh:
Uyanil ye ditulis mar’atun jamilah
Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/. Contoh:
EONAE ditulis fatimah

. Syaddad (tasydid, geminasi)
5. Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama
dengan huruf yang diberi syaddad tersebut. Contoh:
L) ditulis rabbana
A ditulis al-birr
. Kata sandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah”
ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diganti dengan
huruf yang sama dengan huruf yang langsung mengikuti kata
sandang itu.
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Contoh:

ol ditulis asy-syamsu
da )l ditulis ar-rajulu
) ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf gamariyah”
ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu /I/ diikuti terpisah
dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.
Contoh:

dl) ditulis al-gamar
all ditulis al-badi’
Jo) ditulis al-jalal

7. Huruf hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan.
Akan tetapli, jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir
kata, huruf hamzah itu ditransliterasikan dengan apostof /°/.

Contoh:
o yal ditulis umirtu
bk ditulis syai‘un
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BAB |
PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG

Di era modern ini, keberadaan pasar tradisional mulai
bergeser dan masyarkat cenderung berbelanja di gerai ritel modern
(Prita, 2018). Perkembangan industri ritel juga disebabkan semakin
banyaknya konsumen yang ingin berbelanja dengan mudah dan
nyaman. Salah satunya adalah bisnis ritel, bisnis ritel sendiri
merupakan aktifitas usaha dengan cara menjual berbagai macam
barang dan jasa yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan
pribadi (Wilujeng, 2017). Gerai Ritel dengan konsep modern
menjual kebutuhan sehari-hari yang lokasinya berada di sekitar
wilayah pemukiman penduduk sehingga mudah dijangkau dan
dapat menyaingi gerai-gerai atau warung-warung ritel yang masih
bersifat tradisional.

Usaha ritel dari tahun ke tahun mengalami pertumbuhan
yang sangat pesat, pertumbuhan tersebut menyebabkan persaingan
dalam usaha ritel menjadi sangat ketat. Pertumbuhan yang terjadi
diikuti dengan meningkatnya daya beli masyarakat. Hal inilah yang
mendorong pelaku bisnis untuk bisa lebih proaktif dan berinovasi
dalam memberikan produk maupun pelayanan yang prima untuk
mendapatkan keunggulan bersaing untuk memenangkan pangsa
pasar. Perkembangan ritel tentu akan berimbas terhadap konsumen
dimana konsumen akan lebih konsumtif karena beragam promo
yang dilakukan oleh peritel. Oleh karena itu, aktifitas belanja saat
ini tidak hanya untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan sehari-
hari tetapi sudah menjadi gaya hidup. Hal ini disebabkan semakin
pesatnya bisnis ritel modern yang berkembang.

Selain itu, konsumen membutuhkan hal tersebut untuk
memuaskan emosionalnya. Perilaku memuaskan emosional inilah
yang menjadi pergerseran perilaku pada konsumen yaitu perilaku
yang berbelanja secara terencana menjadi tidak terencana (impulse
buying) (Wilujeng, 2017). Belanja merupakan sebagai sebuah



fenomena serta aktivitas, telah menjadi penting dalam kehidupan
setiap masyarakat saat ini. Perkembangan yang menjadikan
aktivitas belanja menjadi jauh lebih nyaman, karena belanja di
retail modern menjadi bentuk yang relatif memudahkan bagi
konsumen.

Impulse buying terjadi ketika seseorang belum mencari
produk tertentu dan belum memiliki niat untuk membeli. Adanya
pembelian impulsif ini merupakan pengaruh positif bagi peritel
guna meningkatkan omzet penjualan perusahaan. Pemahaman
mengenai perilaku impulse buying dapat memberikan pedoman
bagi peritel dalam mengembangkan strategi yang menambah
peluang dalam berbelanja. Hal ini menguatkan bahwa Impulse
Buying yang dilakukan oleh konsumen atau pelanggan sangat
berkontribusi dalam meningkatkan omzet penjualan yang didapat
oleh peritel tersebut.

Berdasarkan hasil survei yang dilakukan yang oleh the
Asianparent pada akhir tahun 2017, didapatkan hasil sebanyak
73% dari 2093 perempuan di Indonesia yang sudah memiliki anak
melakukan pembelian 2 hingga 3 kali setiap bulannya dengan
biaya seratus ribu hingga tiga ratus ribu tiap transaksi. Angka
tersebut merujuk pada kecenderungan pembelian di luar rencana
atau dalam istilah ekonomi disebut dengan impulse buying
(Dwijayanti, 2020). Reaksi Impulsif adalah keinginan konsumen
untuk membeli secara spontan, segera, dan biasanya mendadak.
Pembelian impulsif adalah karakteristik individu yang muncul
sebagai respons terhadap rangsangan lingkungan.

Respon impulsif yang dialami seseorang sulit untuk ditahan,
dan seringkali bertepatan dengan pembelian impulsif saat
berbelanja (Sri, 2015). Persaingan dalam bisnis ritel memiliki
berbagai pilihan dalam pelayanan yang ditawarkan. Pada setiap
usaha yang telah didirikan tentunya ingin mendapat keuntungan,
sehingga untuk dapat memperoleh keuntungan suatu usaha dapat
menarik perhatian konsumen dengan beberapa faktor pendukung
seperti potongan harga, promosi penjualan, dan store atmosphere.
Dengan tujuan adanya faktor pendukung tersebut dapat
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memberikan konsumen untuk melakukan peningkatan impulse
buying.

Potongan harga (price discount) dapat memunculkan hasrat
untuk melakukan pembelian impulsif (Tolisindo, 2017). Besar dan
lamanya periode price discount memiliki peran dalam
menumbuhkan hasrat untuk melakukan impulse buying (Tolisindo,
2017). Potongan harga adalah pengurangan harga yang diberikan
perusahaan dalam periode tertentu dan untuk meningkatkan
penjualan suatu produk. Harga diskon dapat ditawarkan sebagai
pengurangan dalam hal persentase dari harga asli. Potongan harga
adalah insentif ekstra agar konsumen mau melakukan tindakan,
paling tidak punya perhatian terhadap produk yang ditawarkan.
Dengan kata lain besarnya potongan harga dapat memberikan
dorongan bagi konsumen untuk melakukan pembelian (Sutisna,
2012). Penelitian yang dilakukan oleh Ikhsan (2019) bahwa price
discount terdapat pengaruh positive dan signifikan terhadap
impulse buying.

Promosi penjualan merupakan elemen yang sangat penting
dalam bauran promosi. Bauran promosi terdiri dari memberikan
sebuah potongan harga yang lebih murah dari harga normal,
Banyaknya media yang digunakan akan semakin meningkatkan
persaingan. Promosi penjualan merupakan kegiatan yang
mengarahkan pada pemberia insentif dari produsen untuk
mendorong konsumen untuk membeli merek atau produk dan
meningkatkan penjualan secara agresif. Melalui promosi dalam
toko, ritel Kkini adalah tempat untuk membangun merek dan
menjual sekaligus juga dapat menciptakan suasana yang lebih
hidup dan memperbanyak pengalaman dalam berbelanja bagi
konsumennya. Hal ini juga dapat dibuktikan pada penelitian yang
dilakukan Tiara dkk (2020) yang meyatakan bahwa promosi
penjualan berdampak positif pada impulse buying. Pada penelitian
Roby (2018) juga menyatakan bahwa promosi berpengaruh
positive dan signifikan terhadap impulse buying.



Perilaku pembelian tidak terencana dipengaruhi oleh faktor
eksternal seperti store atmosphere (Kurniawan dan Kunto, 2013).
Store atmosphere adalah keadaan toko yang didesain semenarik
mungkin untuk mempengaruhi konsumen dalam melakukan
pembelian (Kwan, 2016). Store Atmosphere memegang peranan
penting dalam memengaruhi konsumen untuk melakukan
pembelian (Winantri, 2016). Apabila peritel dapat menciptakan
Store Atmosphere yang baik dan menyenangkan bagi konsumen,
maka secara tidak langsung akan meningkatkan peluang pembelian
yang dilakukan oleh konsumen (Winawati dan Saino, 2014).
Penelitian yang dilakukan irma (2020) menyatakan bahwa store
atmosphere berpengaruh secra positif terhadap perilaku impulse
buying.

Belanja di retail modern bagi sebagian masyarakat memiliki
warna baru untuk memenuhi kebutuhan. Keuntungan paling
produktif dari belanja di Elita Swalayan  adalah bahwa
memungkinkan seseorang untuk mengakses banyak item dari
merek yang berbeda dan efisiensi waktu. Menghemat waktu dalam
membeli kebutuhan sehari-hari dipilih sebagian masyarakat dalam
memanfaatkan belanja di Elita Swalayan. Sebagian masyarakat
memang menyukai belanja di swalayan karena mudah dan praktis
(Nurhayati, 2017). Seperti yang terjadi di salah satu swalayan di
Ambo kulon kecamatan comal yaitu Elita Swalayan yang menjual
produk untuk kebutuhan sehari-hari.

Dalam penelitian ini Elita Swalayan merupakan salah satu
minimarket yang ada di Ambo Kulon Kecamatan Comal. Peneliti
memilih  Elita Swalayan karena Elita Swalayan mampu
menghadapi persaingan yang ketat dengan mnimarkaet yang
berada disekitarnya, lokasinya yang strategis dipinggir jalan
pantura dan dekat dengan pemukiman warga sehingga mudah
dijangkau oleh konsumen. Elita Swalayan merupakan salah satu
ritel yang ramai dengan pengunjung sehingga hal tersebut juga
akan berpengaruh pada tingkat penjualan yang ada di Elita
Swalayan.
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Demikian juga konsumen banyak yang melakukan impulse
buying karena dipengaruhi oleh faktor-faktor tertentu yang tanpa
disadari oleh konsumen itu sendiri. Untuk meningkatkan kosumen
dalam melakukan Impulse Buying pihak Elita Swalayan diperlukan
langkah-langkah yang strategis untuk melakukan Potongan Harga,
Promosi Penjualan, serta Store Atmosphere yang diberikan kepada
konsumen. Penelitian di lakukan di Elita Swalayan Ambo Kulon
Kecamatan Comal. Obyek penelitian adalah pembeli/konsumen
Elita Swalayan yang berkenaan dengan Potongan Harga, Promosi
Penjualan, dan Store Atmosphere yang diberikan oleh Elita
Swalayan Ambo Kulon Kecamatan Comal.

Berdasarkan uraian di atas maka peneliti bermaksud
mengadakan penelitian untuk mengetahui apakah faktor-faktor
tersebut berpengaruh terhadap Impulse buying. Adapun judul dari
skripsi ini “Pengaruh Potongan Harga, Promosi Penjualan, dan
Store Atmosphere Terhadap Impulse buying (Studi pada
Konsumen Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan Comal)”.
RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, maka
penulis merumuskan permasalahan sebagai berikut :

1. Apakah Potongan Harga secara parsial berpengaruh terhadap
Impulse Buying Pada konsumen Elita Swalayan Ambo Kulon
Kecamatan Comal Pemalang?

2. Apakah Promosi Penjualan secara parsial berpengaruh terhadap
Impulse Buying pada konsumen Elita Swalayan Ambo Kulon
Kecamatan Comal Pemalang?

3. Apakah Store Atmosphere secara parsial berpengaruh terhadap
Impulse Buying pada konsumen Elita Swalayan Ambo Kulon
Kecamatan Comal Pemalang?

4. Apakah Potongan Harga, Promosi Penjualan, dan  Store
Atmosphere secara simultan berpengaruh terhadap Impulse
Buying pada konsumen Elita Swalayan Ambo Kulon
Kecamatan Comal Pemalang?
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C. TUJUAN PENELITIAN
Dari rumususan masalah di atas, maka tujuan dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui pengaruh Potongan Harga secara parsial
terhadap Impulse Buying pada konsumen Elita Swalayan Ambo
Kulon Kecamatan Comal Pemalang.

2. Untuk mengetahui pengaruh Promosi Penjualan secara parsial
terhadap Impulse Buying pada konsumen Elita Swalayan Ambo
Kulon Kecamatan Comal Pemalang

3. Untuk mengetahui pengaruh Store Atmosphere secara parsial
terhadap Impulse Buying pada konsumen Elita Swalayan Ambo
Kulon Kecamatan Comal Pemalang

4. Untuk mengetahui pengaruh Potongan Harga, Promosi
Penjualan, dan Store Atmosphere secara simultan terhadap
Impulse Buying pada konsumen Elita Swalayan Ambo Kulon
Kecamatan Comal Pemalang

D. MANFAAT PENELITIAN
Hasil penelitian yang akan dilakukan ini diharapkan dapat
memberiksn manfaat senagai berikut :

1. Secara teoritis

Penelitian ini bermanfaat pada pengembangan limu
Ekonomi. Fokus Penelitian ini membahas tentang teori
konsumsi mengenai pembelian impulsif yang dapat terjadi pada
siapapun dan dimanapun. Fenomena pembelian impulsif ini
cenderung mengarah pada perilaku konsumsi seseorang yang
berlebihan.

2. Secara praktis
a. Bagi peneliti

Sebagai media belajar untuk peneliti agar dapat
mengidentifikasi masalah, dan praktik di lapangan dalam
melakukan penganalisian tentang impulse buying dan faktor-
faktor yang mempengaruhinya.

b. Bagi akademisi

Dapat dijadikan sebagai wawasan, pengetahuan, dan

gambaran, serta bahan referensi bacaan untuk bahan
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penelitian selanjutnya yang memerlukan pengetahuan lebih
lanjut tentang impulse buying dan faktor-faktor yang
mempengaruhinya.

c. Bagi perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan untuk perusahaan dalam

meningkatkan impulse buying.
E. SISTEMATIKA PEMBAHASAN
Dalam suatu penelitian, agar memudahkan pembahasan suatu
masalah yang diangkat, maka diperlukan adanya sistematika
pembahasan yang terdiri sebagai berikut:

BAB |

BAB Il

BAB IlI

BAB IV

BAB V

PENDAHULUAN, bab ini bertujuan untuk
menjelaskan isi secara menyeluruh, yang terdiri
atas latar belakang, rumusan masalah, tujuan dan
manfaat riset.

LANDASAN TEORI, bab ini berisi tentang
penjelasan teori yang digunakan sebagai bentuk
pertanggungjawaban atas dasar teoritik pada riset
yang dilakukan.

METODE PENELITIAN, bab ini berisi tentang
penjelasan alat-alat, teknik serta analisis data yang
digunakan dalam proses riset.

HASIL DAN PEMBAHASAN, bab ini berisi
tentang penjelasan subjek penelitian, analisis data,
interpretasi hasil dan argumen tentang hasil riset.
PENUTUP, berisi tentang kesimpulan yang
menjelaskan hasil uraian pembahasan maupun
analisis data serta saran kepada pihak yang
besangkutan terhadap hasil riset ini.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan haisl penelitian dan pembahasan penelitian ini,

maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1.

Berdasarkan hasil uji t tingkat signifikan variabel potongan
harga adalah nilai thitung 1,510 < tiaper 1,984, dan 0,134 > 0,05.
Maka dapat disimpulkan bahwa variabel potongan harga tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap impulse buying pada
Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan Comal Kabupaten
Pemalang.

. Berdasarkan hasil uji t tingkat signifikan variabel promosi

penjualan adalah nilai thiung 3,247 > taner 1,984, dan 0,002 <
0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel promosi
penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse
buying pada Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan Comal
Kabupaten Pemalang.

Berdasarkan hasil uji t tingkat signifikan variabel store
atmosphere adalah nilai thiwung 5,365 > taper 1,984, dan 0,000 <
0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel store atmosphere
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying
dalam berbelanja di Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan
Comal Kabupaten Pemalang.

Berdasarkan hasil uji F diketahui bahwa nilai F hitung 36,591 >
Ftabel 2,70, nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Maka dapat
disimpulkan bahwa variabel potongan harga, promosi penjualan
dan store atmosphere, secara simultan berpengaruh terhadap
impulse buying pada Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan
Comal Kabupaten Pemalang.

B. Keterbatasan Penelitian

Berdasarkan pengalaman yang didapat oleh peneliti selama

melakukan penelitian, peneliti menyadari bahwa hasil penelitan ini
tidak sempurna dan memiliki keterbatasan sehingga dapat
mempengaruhi hasil yang diharapkan. Oleh karena itu keterbatasan

56
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ini diharapkan lebih diperhatikan lagi untuk penelitian selanjutnya.
Beberapa keterbatasan pada penelitian ini antara lain:

1.

Penelitian ini hanya meggunakan data kuantitatif yang diperoleh
dari kuesioner yang diisi beberapa konsumen yang pernah
berbelanja di Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan Comal
Kabupaten Pemalang.

. Jumlah responden yang digunakan pada penelitian ini terbatas

hanya sebanyak 100 responden  sehingga  belum
menggambarkan keseluruhan konsumen yang pernah berbelanja
di Elita Swalayan Ambo Kulon Kecamatan Comal Kabupaten
Pemalang.

. Peneliti hanya menganalisis tiga variabel yang mempengaruhi

impulse buying yaitu potongan harga, promosi penjualan, dan
store atmosphere. Namun dari hasil yang didapat variabel
potongan harga tidak berpengaruh sedangkan variabel promosi
penjualan dan store atmosphere berpengaruh terhadap impulse
buying, yang berarti terdapat variabel-variabel lain yang
berpengaruh terhadap impulse buying namun belum dibahas
pada penelitian ini.

Saran

Berdasarkan dari hasil penelitian dan kesimpulan yang telah

disajikan maka peneliti menyampaikan saran-saran yang kiranya
dapat memberikan manfaat kepada pihak-pihak yang terkait dalam
penelitian ini. Adapun saran-saran yang dapat disampaikan adalah
sebagai berikut:

1.

Dalam penelitian ini diharapkan dapat dijadikan tambahan
keilmuan di bidang ekonomi syariah yang berkaitan dengan
potongan harga, promosi penjualan dan store atmosphere
terhadap peningkatan impulse buying. Namun bagi pihak
akademisi masih banyak kekurangan dalam hal kajian maupun
teori-teori yang digunakan untuk mendukung penelitian ini,
sehingga perlu adanya penelitian lanjutan yang lebih mendalam
agar hasil yang diberikan bisa sesuai dengan kondisi yang
sesungguhnya.
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2. Elita swalayan diharapkan selalu memberikan potongan harga
yang lebih beragam agar konsumen jadi lebih merasa tertarik
berbelanja di Elita Swalayan dan selalu kreatif dalam
merancang dan menjalankan kegiatan promosi di dalam toko
dalam upaya menarik dan mempengaruhi konsumen untuk
melakukan impulse buying.

3. Bagi penelitian selanjutnya agar penelitian dapat lebih beragam
sehingga diharapkan penelitian selanjutnya dapat menambahkan
ataupun memasukan variabel bebas lain yang telah ada
sebelumnya yang lebih mempengaruhi impulse buying.
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