BAB 4
SIMPULAN

4.1 Simpulan

Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen merupakan
sebuah proses, meskipun untuk pembelian tanpa perencanaan sebelumnya.
Hanya saja untuk pembelian tanpa perencanaan, sifat dari pertimbangan
tersebut adalah berjalan dengan cepat dan tidak banyak faktor yang
dipertimbangkan konsumen untuk melakukan pembelian. Ketika konsumen
melihat adanya produk dengan penawaran promosi penjualan yang menarik
bagi konsumen, maka konsumen dengan segara memutuskan untuk
melakukan pembelian.

Berdasarkan hal ini, terlihat jelas bahwa sebelum keputusan
pembelian tidak terencana terealisasi, maka konsumen melihat terlebih
dahulu promosi penjualan yang ditawarkan oleh peritel tersebut dan setelah
penawaran tersebut menarik perhatian dan timbul rasa ingin konsumen
untuk memiliki, maka konsumen memutuskan untuk membeli. Dalam
proses ini terlihat dengan jelas bahwa keputusan pembelian tidak terencana
terjadi ketika terdapat informasi dan promosi penjualan yang menarik bagi
konsumen. Untuk itu, keberadaan promosi penjualan dapat menentukan

terjadi tidaknya pembelian tidak terencana bagi konsumen.

4.2 Saran
Saran yang diajukan berkaitan dengan strategi promosi penjualan
untuk meningkatkan impulse buying ini adalah sebagai berikut:
1. Sebaiknya peritel mempertimbangkan strategi promosi penjualan yang
akan dijalankan, sehingga akan tepat sasaran dan dapat memberikan

keuntungan yang lebih besar.
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Peritel harus melakukan evaluasi terhadap strategi yang dijalankan,
apakah strategi promosi penjualan yang diterapkan telah berhasil
menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian tidak terencana
atau tidak, sehingga peritel dapat memutuskan strategi promosi

berikutnya yang disesuaikan dengan situasi dan keinginan konsumen.
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