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Pembimbing 

Th. Diah Widiastuti, SE., M.Si 

Abstrak 

Perdagangan industri fashion berpengaruh pada kecenderungan peningkatan 

pola konsumsi masyarakat, yang akhirnya membentuk perilaku konsumtif konsumen 

terhadap produk-produk fashion. Namun, perusahaan yang tidak dapat memperoleh 

keuntungan dari kegiatan bisnisnya tidak akan bertahan dari waktu ke waktu. Oleh 

karena itu agar dapat bertahan dan memperoleh keuntungan, peritel harus berupaya 

lebih keras menarik dan mempertahankan konsumen . Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimanakah pengaruh promosi penjualan berupa discount dan coupon 

serta suasana toko terhadap  pembelian impulsif di Uniqlo Indonesia. Pada penelitian  

ini terkumpul sebanyak 102 responden. Penelitian ini menggunakan metode analisis 

data regresi linier berganda dan uji-t, serta menggunakan alat analisis SPSS. Hasil 

penelitian ini menemukan bahwa variabel promosi penjualan berupa discount dan 

coupon  berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. Selain itu 

juga, variabel suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 

impulsif. 

Kata Kunci: Promosi penjualan, Discount, Coupon, Suasana Toko, Pembelian 

Impulsif.

 

 


