BAB 4
SIMPULAN

4.1. Simpulan

Perilaku pembelian impuls konsumen terhadap pusat pembelanjaan
seperti hypermart dan Carrefour yang di tandai dengan adanya pembelian
item tambahan berupa makanan dan minuman ringan, pakaian dan mainan
anak-anak. Walaupun konsumen selalu merencanakan pembelian tetapi
selalu ada barang tambahan yang dibeli tanpa direncanakan, tetapi
konsumen dapat menentukan berbagai keputusan pembelian berdasarkan
IMPULS BUYING adalah promosi penjualan. Suatu promosi penjualan
mempunyai pengaruh terhadap IMPULS BUYING, hal ini berarti jika
promosi dilakukan atau dilaksanakan dengan baik maka akan meningkatkan
daya beli konsumen dalam IMPULS BUYING. Dalam membangun sebuah
VALUE bagi konsumen atas pembelian IMPULS BUYING layak
diperhatikan oleh peritel, ketika konsumen merasa menyesal atas pembelian
IMPULS BUYING tersebut, maka untuk waktu kemudian hari maka
konsumen bisa melakukan pembelian yang lebih banyak karena konsumen
merasa mendapatkan pembelajaran dengan berbelanja di retailer
bersangkutan.
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