


 Memahami kebutuhan dan perilaku pembelian 
Pelanggan sangat penting untuk merumuskan 
dan menerapkan strategi retail yang efektif.  

 Pengecer yang sukses adalah customer-centric 
- keputusan strategis dan taktis bisnis ritel  
berkisar pada pelanggan mereka saat ini dan 
masa yang akan datang. 





PEMECAHAN MASALAH SECARA LUAS 
(EXTENDED PROBLEM SOLVING) 

PEMECAHAN MASALAH SECARA 
TERBATAS (LIMITED PROBLEM SOLVING) 

 Suatu proses pengambilan 
keputusan pembelian 
dimana pelanggan 
memerlukan usaha dan 
waktu yang cukup besar 
untuk meneliti dan 
menganalisis berbagai 
alternatif 

 Contoh; Mobil, Motor, 
Komputer 

 Merupakan proses 
pengambilan keputusan 
belanja yang melibatkan 
upaya dan waktu yang tidak 
terlalu besar 

 Biasanya mengandalkan 
informasi pribadi dibanding 
ekternal 

 Contoh: Parfum, Pasta Gigi, 
Sabun 



IMPULSE BUYING (PEMBELIAN 
TIDAK TERENCANA) 

PENGAMBILAN KEPUTUSAN SECARA 
KEBIASAAN (HABITUAL DECISION 

MAKING) 

 Merupakan keputusan 
pembelian yang dibuat oleh 
pelanggan secara spontan 
atau seketika setelah melihat 
barang dagangan 

 Produk-produk impulse 
buying biasanya dipajang 
pada tempat-tempat yang  
mudah dilihat oleh 
pelanggan, ie: kasir atau 
tempat pembayaran 

 Contoh: Ice Cream, Permen, 
Snack 

 Adalah proses keputusan 
belanja yang melibatkan 
sedikit sekali usaha dan waktu 

1. Kesetiaan Merek : pelanggan 
menyukai dan secar a 
konsisten membeli merek 
tertentu dalam sebuah kategori 
produk 

2. Kesetiaan Toko : Kondisi 
dimana pelanggan suka dan 
terbiasa mengunjungi toko 
yang sama untuk membeli 
suatu jenis barang dagangan. 

 





Metode-Metode 

Untuk membagi 

pasar 







 Fashion adalah jenis produk atau cara berperilaku 
yang sementara diadopsi oleh sejumlah besar 
konsumen karena produk, layanan, atau perilaku 
tersebut dianggap layak secara sosial untuk waktu 
dan tempat tertentu 


