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ABSTRAK 

 

 Persaingan yang ketat diantara peritel mengharuskan peritel untuk 

memilih dan menyesuaikan strategi promosi penjualan mereka untuk 

diterapkan di toko ritel.  Saat ini sangat banyak peritel besar yang membuka 

gerai mereka di tengah kota, sehingga persaingan antar perusahaan ritel 

sangatlah tinggi dan peritel harus cermat dalam memanfaatkan impulse 

buying  yang  dilakukan oleh konsumen.  Salah satu cara untuk 

meningkatkan impulse  buying tersebut adalah dengan melakukan strategi 

promosi penjualan.     

 Pertimbangan memilih strategi promosi penjualan apa yang cocok 

untuk meningkatkan impulse buying pada bisnis ritel harus tepat,  karena 

apabila tidak cermat dalam memilih strategi,  maka konsumen tidak akan 

tertarik dengan promosi penjualan yang diterapkan, sehingga biaya dan 

waktu yang dikeluarkan akan menjadi sia-sia dan menimbulkan kerugian 

yang  cukup besar bagi peritel.  Untuk itu peritel harus memperhatikan 

dengan cermat target dan keinginan konsumen agar strategi promosi 

penjualan dapat berjalan dengan baik dan benar, sekaligus dapat menjaring 

konsumen baru dan meningkatkan loyalitas konsumen. 

 

Kata kunci :Promosipenjualan, Impulse buying 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

SALES PROMOTION STRATEGIES TO INCREASE IMPULSE 

BUYING IN A RETAIL BUSINESS 

ABSTRACT 

 

Intense competition among retailers require retailers to choose and 

customize their sales promotion strategy to be applied in a retail store. 

Currently there are so many great retailers who opened their outlets in the 

middle of the city, so that competition between retail enterprises are very 

high and retailers should be careful in making use of impulse buying by 

consumers. One way to increase impulse buying is by doing a sales 

promotion strategies.     

 Select the sales promotion strategy consideration of what is 

appropriate to increase impulse buying at the retail business to be precise, 

because if not careful in choosing a strategy, then consumers will not be 

interested in the sales promotions are applied, so that the cost and time 

spent will be vain and caused considerable losses for retailers. For that 

retailers should pay attention to carefully target consumer desires so that 

strategies and sales promotions can be run well and properly, and can 

capture new consumers and increase consumer loyalty  
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