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MENCIPTAKAN VALUE BAGI KONSUMEN UNTUK 

MENDORONG IMPULS BUYING 

 

ABSTRAK 
 

Makalah ini adalah untuk mengetahui apakah membeli IMPULS 

BUYING dapat memberikan dampak positif kepada pelanggan atau tidak. 

IMPULS BUYING adalah  salah satu cara untuk membeli produk tanpa 

berpikir terlalu banyak tapi karena TV, iklan, merek-merek yang terkenal. 

Orang-orang berpikir bahwa melakukan hal itu untuk membeli lebih mudah, 

efisien, praktis dan memuaskan. Ini akan mendapatkan keuntungan lebih 

dengan biaya pengeluaran yang rendah. Strategi pemasaran telah datang 
sejak beberapa tahun terakhir karena mampu menarik pelanggan untuk 

membeli. 

Penulisan ini akan melakukan beberapa nilai untuk mengetahui 

pengaruh dan umpan balik dari membeli impuls. 

 

Kata kunci: VALUE, IMPULS BUYING. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



CREATING VALUE FOR CUSTOMARS TO ENCOURAGE IMPULS 

BUYING 

 

ABSTRACT 

 

 This paper is to know whether impulse buying can give positive 

impacts to customers or not. Impulse buying is one way to buy a product 

without thinking too much but because of a TV, advertisements, famous 

brands. People think that doing that of buying is easier, efficient, practical 

and satistying. It will get more profits with low expenses charges. This 

marketing strategy has been coming since the last few years because it is 

able to attract customers to buy. 

The writer is going to do some VALUE to know the influences and 
the feedback of impulse buying. 

 

Keywords: VALUE, IMPULS BUYING. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 




