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Abstrak 

Celine Dionita : Impresi Visual Merchandising Produk Sebagai Strategi 

Menciptakan Impulsive Buying Pada MR. DIY Di Kediri Town Square, Skripsi, 

Manajemen,FEB UNP Kediri, 2024. 

Kata kunci : Visual Merchandising, Impulsive Buying,Keputusan pembelian.  

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh keputusan pembelian sejumlah konsumen di MR. 

DIY Kediri Town Square yaitu Visual Merchandising memiliki peran dalam 

menciptakan Impulsive Buying bagi konsumen MR. DIY di Kediri Town Square. 

Oleh karena itu, strategi Visual Merchandising yang efektif harus diterapkan untuk 

meningkatkan penjualan dan mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Tujuan 

dari penelitian ini yaitu sebagai upaya penguatan keputusan Impulsive Buying pada 

MR. DIY di Kediri Town Square, untuk mngetahui sejumlah faktor penentu 

keberhasilan Visual Merchandising yang dapat meningkatkan Impulsive Buying pada 

MR. DIY di Kediri Town Square, untuk mengetahui komponen perbedaan persepsi 

konsumen yang mampu menguatkan keputusan Impulsive Buying pada MR. DIY di 

Kediri Town Square.  dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif yang 

bertujuan untuk memahami suatu fenomena tertentu. Fenomena tersebut mungkin 

merupakan fenomena yang dialami oleh subjek penelitian. Kesimpulan hasil 

penelitian ini adalah Hasil penelitian menunjukkan bahwa Visual Merchandising 

memiliki pengaruh signifikan dan positif terhadap perilaku Impulsive Buying. Hal ini 

dapt dilihat dari penelitian yang menunjukkan bahwa Visual Merchandising dapat 

menciptakan kesan pertama yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Oleh karena itu, strategi Visual Merchandising yang efektif harus diterapkan untuk 

meningkatkan penjualan dan mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. 

 

 

 

 

 

 

 



vii 
 

vii 
 

KATA PENGANTAR 

Puji syukur peneliti ucapkan kepada Tuhan Yang Maha Esa, karena telah 

memberikan kesehatan, kekuatan, serta karunia-Nya kepada peneliti untuk 

menyelesaikan Skripsi yang berjudul “Impresi Visual Merchandising Produk 

Sebagai Strategi Menciptakan Impulsive Buying Pada MR. DIY di Kediri Town 

Square” dengan tepat waktu. 

Skripsi ini disusun guna memenuhi salah satu syarat untuk memperoleh gelar 

Sarjana Manajemen (S.M.) di Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis, Universitas Nusantara PGRI Kediri. 

Peneliti menyadari bahwa dalam proses penyusunan Skripsi ini melibatkan 

banyak pihak. Oleh sebab itu, dalam kesempatan ini, peneliti ingin menyampaikan 

banyak terima kasih kepada: 

1. Dr. Zainal Afandi, selaku Rektor Universitas Nusantara PGRI Kediri. 

2. Dr. Amin Tohari, M.Si., selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Nusantara PGRI Kediri. 

3. Restin Meilina, M.M., selaku Ketua Program Studi Manajemen Universitas 

Nusantara PGRI Kediri. 

4. Dr. Sri Aliami, M.M., selaku Dosen Pembimbing I Program Studi Manajemen 

Universitas Nusantara PGRI Kediri. Terlepas dari itu, terima kasih telah menjadi 

salah satu motivator untuk menjadikan saya orang yang lebih baik. 

5. Poniran Yudho Leksono, M.M., selaku Dosen Pembimbing II Program Studi 

Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri, yang telah membimbing dan 

mengarahkan dengan baik. 

6. Bapak dan Ibu Dosen Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Nusantara PGRI Kediri, yang dengan ikhlas telah memberikan ilmu 

dan pengetahuan. 

7. Manajer MR. DIY yang telah mengizinkan peneliti untuk melakukan penelitian 

di tempat tersebut serta telah berkenan menjadi informan pada penelitian ini. 

8. Teman-teman angkatan 2020, yang telah berjuang bersama-sama hingga saat ini. 



viii 
 

viii 
 

Peneliti menyadari bahwa masih banyak kekurangan yang terdapat dalam 

penyusunan skripsi ini. Untuk itu, peneliti mengharapkan kritik dan saran yang 

membangun sekaligus masukan untuk perbaikan pada tulisan selanjutnya. 

Demikianlah makalah skripsi ini disusun, semoga karya ini bermanfaat bagi 

mahasiswa Program Studi Manajemen dan pembaca pada umumnya. 

 

Kediri, 10 Juli 2024  

Peneliti, 

 

Celine Dionita  



ix 
 

ix 
 

DAFTAR ISI 

  Halaman 

BAB I                            : PENDAHULUAN ……………………………………... 1 

 A. Latar Belakang ………………………………............ 

B. Fokus Penelitian …………………………………….. 

C. Rumusan Masalah …………………………………... 

D. Tujuan Penelitian …………………………………… 

E. Kegunaan Penelitian …………………………........... 

1 

12 

13 

13 

13 

   

BAB II : LANDASAN TEORI ………………………………..... 16 

      A. Kajian Teori ……………………………………….... 

1. Keputusan Pembelian …………………………… 

2. Impulsive Buying ………………………………... 

3. Visual Merchandising ……………………........... 

B. Penelitian Terdahulu ………………………………… 

C. Kerangka Berpikir …………………………………... 

16 

16 

18 

22 

28 

28 

   

BAB III  : METODE PENELITIAN ……………………………… 31 

 A. Pendekatan dan Jenis Penelitian …………………….. 

B. Kehadiran Penelitian …………………………........... 

C. Lokasi Penelitian…………………………………….. 

D. Informan …………………………………………….. 

E. Tahapan Penelitian ………………………………….. 

31 

33 

34 

34 

37 

HALAMAN : ……………………………… i 

HALAMAN PERSETUJUAN : ……………………………… ii 

HALAMAN PENGESAHAN : ……………………………… iii 

HALAMAN PERNYATAAN  : ……………………………… iv 

MOTTO : ……………………………… v 

ABSTRAK : ……………………………… vi 

KATA PENGANTAR : ……………………………… vii 

DAFTAR ISI : ……………………………… ix 

DAFTAR TABEL : ……………………………… xi 

DAFTAR GAMBAR : ……………………………… xii 

DAFTAR LAMPIRAN : ……………………………… xiii 



x 
 

x 
 

F. Sumber Data ………………………………………… 

G. Prosedur Pengumpulan Data ………………………... 

H. Teknik Analisis Data ……………………………….. 

I. Pengecekan Keabsahan Temuan …………………… 

38 

38 

43 

46 

   

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN ……….. 

A. Deskripsi Lokasi Penelitian ………………………… 

B. Deskripsi Data Hasil Penelitian …………………….. 

C. Interpretasi dan Pembahasan ……………………….. 

D. Validasi Data ……………………………………….. 

46 

46 

51 

62 

66 

   

BAB V : PENUTUP ……………………………………………... 70 

 A. Temuan ………………………………………........... 

B. Implikasi ………………………………………......... 

C. Rekomendasi ……………………………………….. 

70 

74 

75 

   

Daftar Pustaka ……………………………………………………………. 78 

LAMPIRAN ……………………………………………………………… 85 

 

 

 

 

 

 

 

 



xi 
 

xi 
 

DAFTAR TABEL 

Tabel                                                                                                          Halaman 

2.1 : Penelitian Terdahulu …………………………….……………..….. 29 

3.1 : Pertanyaan Wawancara Penelitian terkait Visual Merchandising 

MR.DIY di Kediri Town Square …………………………………… 

41 

4.1 : Profil Informan Penelitian …………………………………………. 52 

4.2: Validasi Data ………………………………………………………. 68 

4.1      : Profil Informan Penelitian  ..............................................................   58 

4.2       : Validasi Data  .................................................................................   79 

  



xii 
 

xii 
 

DAFTAR GAMBAR 

Gambar                                                                                                     Halaman 

1.1 : Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Triwulan II Tahun 2023 ………… 2 

1.2 : Data Pertumbuhan Bisnis Ritel di Indonesia Pada Tahun 2022 ……. 4 

2.3 : Pertumbuhan Ritel di Indonesia Tahun 2023 ………………………. 5 

3.1 : Lokasi penelitian …………………………………………………… 39 

4.1 : Struktur Organisasi …………………………………………………. 49 

4.1           : Struktur Organisasi  ....................................................................   54 

  



xiii 
 

xiii 
 

DAFTAR LAMPIRAN 

Lampiran                                                                                                  Halaman 

1               : Transkrip Wawancara dengan Informan ..................................     90  

2               : Dokument 

asi Penelitian  .............................................................................................   103 

3               : Berita Acara Bimbingan  .........................................................   105 

4               : Surat Izin Penelitian ................................................................   107 

5               : Surat Keterangan telah Melakukan Penelitian  .........................   108 

 

 

  

1 : Transkrip Wawancara dengan Informan …………………………… 83 

2 : Dokumentasi Penelitian ……………………………………………. 104 

3 : Lembar Pengajuan Judul Skripsi …………..………………………. 105 

4 : Berita Acara Bimbingan ……...…….……………………………… 106 

5 : Surat Izin penelitian……….……………………………………….. 107 

6 :  Surat Keterangan telah Melakukan Penelitian .…………………… 109 



1 
 

1 
 

                                                 BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan bisnis di Indonesia dari tahun ke tahun terus berinovasi 

dalam upaya meningkatkan daya saing tinggi dalam penjualan produk barang 

maupun jasa supaya konsumen tertarik untuk melakukan pembelian. Hal ini 

mengharuskan perusahaan mampu dalam mengembangkan perusahaan sesuai 

dengan kemajuan zaman dan teknologi, terutama dengan memperhatikan 

lingkungan yang dapat mempengaruhi perusahaan dan ketepatan menerapkan 

strategi pemasaran. Untuk itu, perusahaan perlu mendapatkan input data secara 

empiris dari berbagai sumber. Adapun salah satu data yang digunakan sebagai 

dasar bersumber dari website BPS yakni Badan Pusat Statistik (BPS) yang 

menunjukann pertumbuhan ekonomi Indonesia triwulan II 2023 sebesar 5,17% 

(yoy). Pertumbuhan ini tercermin dari sisi Lapangan Usaha dan Tempat, yang 

mana pertumbuhan positif terutama pada sektor Industri Pengolahan, 

Perdangan Besar dan Eceran, serta transportasi dan pergudangan. Sementara 

secara tempat sebagian besar di wilayah Indonesia pertumbuhan ekonomi 

triwulan II 2023 yang tinggi terdapat pada wilayah Sulawesi-Maluku-Papua, 

diikuti Kalimantan, Jawa, Sumatera, Bali dan Nusa Tenggara.  
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Gambar 1.1 : Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Triwulan II Tahun 2023 

Sumber : https://webapi.bps.go.id/ 

Ada banyak bisnis yang ada di Indonesia diantaranya perdagangan Industri, 

pertanian, jasa keuangan, properti dan real estate, pariwisata, transportasi dan 

sektor jasa lainnya. Kondisi persaingan bisnis di Indonesia saat ini semakin 

kompleks karena banyaknya perusahaan yang bekerja pada bidang bisnis yang 

sejenis. Perdagangan salah satu kegiatan ekonomi yang paling banyak 

dilakukan oleh masyarakat Indonesia karena kegiatan tersebut dapat dilakukan 

secara online dan menjangkau pasar yang lebih luas. Dalam menjalankan bisnis 

di Indonesia harus paham pentingnya untuk memahmi peraturan dan regulasi 

yang berlaku, serta memperhatikan faktor-faktor seperti pasar persaingan dan 

kebutuhan konsumen.  

Pertumbuhan pasar Indonesia memiliki jumlah penduduk yang besar sekitar 

267 juta jiwa. Hal ini dapat  menciptakan pasar potensial utamanya untuk bisnis 

ritel. Selain itu, pertumbuhan ekonomi yang stabil dan peningkatkan daya beli 

masyarakat juga berkontribusi pada pertumbuhan bisnis ritel di Indonesia. 

Wajarlah apabila perkembangan format ritel mengalami perubahan besar 

seiring waktu. Bersumber dari Kementrian Koordinator Bidang Perekonomian 

https://webapi.bps.go.id/
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Republik Indonesia Siaran Pers HM.4.6/40/SET.M.EKON.3/02/2023, ditinjau 

dari penanganan Covid-19 sejak tahun 2020 hingga sekarang perekonomian 

Indonesia berada di jalur positif sektor terbesar diambil oleh pedangan besar 

dan ritel ini menunjukan bahwa peranan ritel dapat menunjang perekonomian 

serta pemenuhan kebutuhan konsumen. Selain toko fisik seperti supermarket 

dan minimarket, bisnis ritel juga mencakup kedai kopi, ritel online  dan 

hypermarket perkembangan format ritel ini mencerminkan perubahan gaya 

hidup dan prefensi konsumen di Indonesia. Ritel juga memiliki peranan penting 

yaitu berperan dalam memasarkan produk dalam negeri, terutama yang 

dihasilkan oleh Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM). Ritel juga 

berperan sebagai akses pasar bagi pelaku UMKM dan telah menjalin kerjasama 

dengan pelaku UMKM untuk memasarkan produk-produknya. Industri ritel 

juga berkontribusi terhadap penyerapan tenaga kerja dan mendorong 

pertumbuhan ekonomi. 

 

 

 

 

 

Gambar 1.2: Data Pertumbuhan Bisnis Ritel di Indonesia Pada Tahun 2022 

Sumber : https://dataindonesia.id/industri-perdagangan/detail/jumlah-toko-retail-

di-indonesia-sebanyak-398-juta-pada-2022 

 

https://dataindonesia.id/industri-perdagangan/detail/jumlah-toko-retail-di-indonesia-sebanyak-398-juta-pada-2022
https://dataindonesia.id/industri-perdagangan/detail/jumlah-toko-retail-di-indonesia-sebanyak-398-juta-pada-2022
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Bisnis ritel di Indonesia pernah mengalami naik turun .Menurut data dari 

Euromonitor jumlah toko ritel di Indonesia sebanyak 3,98 juta unit pada tahun 

2022, sempat mengalami naik turun dari tahun tahun sebelumnya sebesar 0,9%. 

Bisnis ritel memiliki tiga kelompok yaitu usaha perdagangan ecer alias grosir 

(pedagang besar) contoh hypermarkert,ritel modern, dan ritel tradisional. 

Perkembangan bisnis ritel di Indonesia juga dipengaruhi oleh adanya perubahan 

gaya hidup masyarakat antara kelas menengah ke atas, terutama di kawasan 

perkotaan yang cenderung lebih memilih berbelanja di pusat perbelanjaan 

modern. Peraturan barupun diberlakukan untuk mencapai keseimbangan antara 

bisnis ritel modern dan tradisional. Mengingat, bisnis ritel sepanjang waktu 

memiliki potensi meningkat pangsanya berasal dari bertumbuhnya minat 

konsumen perorangan.  

 

Gambar 1.3 : Pertumbuhan Ritel di Indonesia Tahun 2023 

Sumber : https://www.ceicdata.com/id/indicator/indonesia/retail-sales-

growth 

 

https://www.ceicdata.com/id/indicator/indonesia/retail-sales-growth
https://www.ceicdata.com/id/indicator/indonesia/retail-sales-growth
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Laju pertumbuhan penjualan ritel Indonesia diperbarui setiap bulan dan 

rata-rata 7,9% dari Januari 2023 hingga Mei 2023, dengan 149 observasi. Data 

ini mencapai angka tertinggi sepanjang masa sebesar 28,2% dari tahun 2013 

hingga 2012 dan angka terendah sepanjang masa sebesar -20,6% dari tahun 

2005 hingga 2020. Data pertumbuhan penjualan ritel Indonesia tetap  aktif di 

CEIC dan dilaporkan oleh CEIC Data. World Economic Monitor Kategori Data 

Tren Dunia Plus - Tabel: Penjualan Ritel: Pertumbuhan YoY: Bulanan: Asia. 

Laju pertumbuhan penjualan ritel di Indonesia pada tahun 2023 dibandingkan 

dengan data pada tahun 2022 menunjukan perolehan data yang tidak stabil 

cenderung naik turun. Dikarenakan beberapa faktor yang dapat 

mempengaruhinya.  

Daya beli masyarakat  dapat diartikan sebagai kemampuan konsumen atau 

masyarakat luas dalam membeli dan memperoleh suatu barang yang 

dibutuhkannya. Berdasarkan kapasitasnya, permintaan diklasifikasikan menjadi 

beberapa jenis. Permintaan tersebut adalah permintaan efektif (konsumen 

mampu dan mau membeli  produk), permintaan absolut (konsumen tertarik pada 

produk tetapi tidak mampu membelinya), dan permintaan laten (konsumen 

mungkin telah membeli produk tetapi belum membelinya). Mengingat hal 

tersebut, daya beli masyarakat menjadi salah satu faktor utama yang 

mempengaruhi penetapan tujuan penjualan baik usaha  kecil, menengah, 

maupun besar. Perubahan daya beli masyarakat dapat dipengaruhi oleh berbagai 

faktor, antara lain perubahan harga, inflasi, suku bunga, nilai tukar, dan pajak. 

Namun perubahan kebiasaan konsumsi masyarakat belum tentu secara langsung 
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menunjukkan penurunan daya beli, hal ini juga berlaku pada konsumsi. Bahkan 

dengan tindakan kompensasi seperti bantuan sosial, kenaikan harga pangan  

masih dapat melemahkan daya beli. Bersaing dengan bisnis online 

mengharuskan pengecer untuk berinovasi, memanfaatkan e-commerce, dan 

menjaga  produk lokal tetap kompetitif agar tetap relevan di pasar sumber dari 

website pajak.com. 

Guna membangkitkan daya beli khususnya dalam pembelian barang secara 

offline untuk masyarakat di toko ritel ada beberapa perusahaan berhasil 

menerapkan beberapa strategi  efektif. Berikut  beberapa strategi yang 

terapkannya segmentasi pasar, penempatan produk (visual merchandising), 

penetapan harga, promosi, branding, layananan pelanggan integrasi teknologi. 

Dengan menerapkan strategi pemasaran tersebut, perusahaan ritel dapat 

meningkatkan kinerjanya di pasar yang semakin kompetitif dan menarik daya 

beli masyarakat. 

MR.DIY (Mister Do It Yourself) merupakan perusahaan ritel bagian dari 

MR.DIY Group Berhad Untuk proyeknya sendiri MR.DIY melalui toko online 

dan offline. Sejumlah 3.000 toko di seluruh dunia, 1.000 rata – rata ukuran toko 

dan MR.DIY memiliki 18.000 variasi produk dengan harga yang terjangkau. 

Sebagian besar toko MR.DIY berukuran lebih dari 1.000 meter persegi, 

memberikan pengalaman berbelanja keluarga yang nyaman dan unik. MR.DIY 

memiliki lebih dari 188 juta pelanggan per tahun di seluruh  Asia.  Seluruh toko 

MR.DIY dikelola  langsung  bekerja sama dengan retailer besar dan pemilik 

toko. MR.DIY juga berkolaborasi dengan Aeon, ITC Group, Pakuwon, Lippo 
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Group, Ramayana dan Citimall. MR.DIY memiliki 10 kategori produk berupa: 

Peralatan Rumah Tangga, Elektronik, Furnitur, Aksesori Mobil, Alat Tulis & 

Olahraga, Mainan, Kado, Aksesoris,Komputer & Ponsel, Perhiasan & 

Kosmetik. Konsumen dapat menemukan 18.000 produk berbeda dengan  harga 

terendah di pasar. Pelanggan MR.DIY mengakui bahwa pembeli secara tidak 

langsung melakukan pembelian tidak terencana saat memasuki setiap lorong 

toko MR.DIY dikarena penampilan setiap lorong dari pengelola toko 

melakukan penataan produk dengan menarik sehingga pengunjung 

beranggapan ketika melihat barang tersebut merasa barang itu akan berguna 

baginya karena dilihat secara visual pelanggan cukup menstimuli perhatiannya 

untuk  melakukan keputusan pembelian yang tidak terencanakan sebelumnya 

bersumber dari website MR. DIY. 

Pemasaran ritel adalah sebuah proses pemasaran yang dilakukan oleh 

perusahaan ritel atau toko-toko eceran untuk mempromosikan produk dan 

layanan mereka kepada konsumen akhir. Strategi pemasaran ritel yang efektif 

dapat membantu perusahaan untuk meningkatkan penjualan dan 

menggembangkan merek. Melibatkan serangkaian tindakan pemasaran yang 

diambil oleh perusahaan untuk menarik perhatian pelanggan, membujuk merek 

untuk membeli produk atau layanan dan membangun Impulsive Buying 

Konsumen. Menurut Utami (2017 :103), ritel mix atau bauran ritel adalah 

kombinasi elemen – elemen produk, harga, lokasi, promosi, presentasi, atau 

tampilan untuk menjual barang atau jasa pada konsumen akhir yang menjadi 

pasar sasaran. Ritel mix merupakan salah satu strategi pemasaran ritel yang 
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dapat diterapkan untuk memotivasi pembelian. Levy & Weitz (2012:22), 

menyatakan bahwa bauran ritel adalah kombinasi dari faktor-faktor eceran/ritel 

yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan dan mempengaruhi 

keputusan untuk membeli. Faktor – faktor tersebut adalah merchandising 

(barang dagangan), price (harga), promotion tentuk (promosi), store design & 

display mechandise (pajangan toko & pajangan produk), location (lokasi), 

service (pelayanan), dan personel (wiraniaga). Bauran ritel dapat digunakan 

perusahaan untuk menentukan strategi pemasaran ritel yang tepat melalui 

analisis faktor-faktornya seperti barang yang dijual memberikan sesuai dengan 

kebutuhan konsumen, promosi yang diberikan menarik konsumen, penataan 

toko, pelayanan dan wiraniaganya memberikan kenyamanan terhadap 

konsumen serta lokasi yang mudah dijangkau oleh konsumen.  

Saat ini pembeli sering berbelanja di toko modern, toko modern dinilai lebih 

menarik dibandingkan dengan toko tradisional. Penampilan yang menarik dan 

desain toko yang bagus adalah kunci kesuksesan toko modern. Hal ini menjadi 

alasan utama mengapa konsumen kembali melakukan pembelian ke toko 

sehingga menyebabkan pembelian yang tidak terencana. Keputusan pembelian 

yakni proses yang dilalui konsumen sebelum membuat keputusan akhir untuk 

membli suatu produk atau jasa (Kotler dan Gerry (2012). Proses ini melibatkan 

pemilihan dan evaluasi berbagai alternatif pilihan sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh 

berbagai faktor, antara lain karakteristik konsumen, proses pengambilan 

keputusan dan pengalaman masa lalu.  Keputusan pembelian juga ada dua 
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perbedaan yaitu keputusan pembelian yang direncanakan dan keputusan 

pembelian yang tidak direncanakan yang dapat disebut dengan Impulsive 

Buying. 

Menurut Nagadeepa (2022), Impulsive Buying merupakan pembelian 

impulsive adalah pembelian tidak terencana yang diakibatkan oleh paparan 

stimulus dan ditentukan saat itu juga. Setelah melakukan pembelian, konsumen 

mengalami respon emosional atau psikologis, juga bisa disebut  pembelian 

emosional. Konsumen merasakan terciptanya hubungan emosional dengan 

suatu layanan atau produk  yang mereka sukai, dan hubungan ini mengarahkan 

pada pembelian impulsive. Pendapat lain diutarakan oleh firdayati (2023), 

Pembelian impulsive merupakan perilaku konsumen secara tiba-tiba membeli 

suatu produk tertentu tanpa perencanaan terlebih dahulu. Impulsive Buying 

menurut toko ritel sangat berdampak besar dalam keberlangsungan 

meningkatkan penjual di toko ritel.  

Strategi pemasaran Toko modern terdapat faktor kepribadian,  jenis produk, 

faktor geografis, dan budaya yang disebut pembelian impulsive, trik untuk 

memikat pelanggan agar membeli produk tanpa perencanaan terlebih dahulu. 

Hal ini diterapkan oleh pemasar untuk mendorong dan meningkatkan keinginan 

pelanggan untuk membeli produk yang ditampilkan di toko bersumber dari 

majoo.id.  

Hasil observasi awal di lapangan melalui wawancara menunjukkan bahwa 

pembelian impulsive mengacu pada proses dan dari perilaku konsumen 

membeli produk atau jasa secara tiba-tiba dan tidak terduga tanpa perencanaan 
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sebelumnya. Meskipun demikian, faktor lain seperti periklanan, merek baru, 

tren produk, dan Visual Merchandising dapat memengaruhi pembelian 

impulsive. Dari sejumlah konsumen merasakan apabila pengaruh terbesar dalam 

melakukan keputusan pembelian konsumen di MR.DIY Kediri Town Square 

yaitu Visual Merchandising beranggapan bahwa ketika penataan produk rapi, 

produk yang dipajang merasa produk yang sedang menjadi trend, 

menggambarkan nilai manfaat yang secara tidak langsung konsumen ingin 

membelinya karena konsumen merasa membutuhkan produk tersebut tanpa 

berpikir terlebih dahulu. Beberapa juga menyatakan bahwa visual yang 

dianggap lucu dan legendaris konsumen langsung melakukan keputusan 

pembelian yang tidak terkendali sebagai tanda adanya Impulsive Buying.  

Menurut Sari dan Alit (2023), Visual Merchandising adalah persepsi 

konsumen terhadap tampilan fisik suatu produk yang dapat membuat konsumen 

ingin membelinya meskipun sebelumnya tidak ada niat untuk membelinya. 

Sedangkan menurut Regina (2015), Visual Merchandising menambah desain 

pemasaran toko. Hal ini adalah salah satu langkah terakhir untuk membuat toko 

terlihat menarik dan menarik bagi pelanggan. Visual Merchandising dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian Yoga (2019), mengeksplorasi peran 

dekorasi interior. Dengan menambahkan citra dengan Visual Merchandising. 

Visual Merchandising toko bertujuan untuk menyajikan dan mempelajari 

produk toko melalui gaya dan warna. Agar pelanggan merasa terpandu untuk 

membuat  keputusan pembelian  dengan cepat. Selaras dengan pernyataan dari 

Indah (2023), bahwa Visual Merchandising merupakan faktor penting yang 
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menjadi pertimbangan konsumen ketika akan mulai membeli suatu produk. 

Produk dengan gambar yang menarik meningkatkan keinginan pelanggan untuk 

melihat produk tersebut. Tampilan produk yang unik dan menarik sehingga 

sangat memanjakan mata konsumen dan dapat dengan mudah mengarahkan 

konsumen melakukan pembelian yang Impulsive atau  tidak terduga. 

Keputusan pembelian menurut Zunan,dkk (2023), Keputusan pembelian 

konsumen adalah suatu proses kognitif dan perilaku dimana seseorang memilih 

suatu produk atau jasa dari berbagai alternatif untuk memuaskan kebutuhan dan 

keinginannya. Sedangkan menurut Kotler (2009), mengidentifikasi tiga jenis 

keputusan pembelian yang muncul ketika mengambil keputusan pembelian 

yaitu : (a) Keputusan pembelian terpadu atau pembelian yang direncanakan, (b) 

keputusan berdasarkan kebiasaan, dan (c) pembelian yang tidak banyak 

pemikiran atau terbatas atau pembelian yang tidak direncanakan.  

Keputusan pembelian yang tidak direncanakan oleh konsumen dapat 

dipengaruhi oleh  penampilan dan desain toko Visual Merchandising yang baik 

sangat penting bagi keberhasilan sebuah toko modern. Hal ini akan menjadi 

faktor kunci dalam mempertahankan pelanggan mengunjungi toko, sehingga 

menyebabkan perilaku pembelian  tidak terencana atau Impulsive Buying. 

Sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Indah dan Zaini, 2023 yang 

berjudul “Pengaruh Visual Merchandising dan Dislay Produk Terhadap 

Impulsive Buying Konsumen pada Miniso Mall Olympic Garden Malang” 

menyatakan bahwa Visual Merchandising display produk memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian Impulsive.  
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Penelitian ini membahas ritel dalam menerapkan taktik pemasaran terutama  

Visual Merchandising dalam meningkatkan Impulsive Buying pada pelanggan 

di MR.DIY Kediri Town Square Visual Merchandising melibatkan tata letak 

produk, pencahayaan, desain toko, dan elemen visual lainnya yang dapat 

mempengaruhi konsumen untuk membuat keputusan pembelian yang tidak 

direncanakan. Berdasarkan pada paparan di atas, peneliti termotivasi memilih 

judul penelitian “ Impresi Visual Merchandising Produk Sebagai Strategi 

Menguatkan Impluse  Buying pada MR.DIY di Kediri Town Square “ 

B. Fokus Penelitian 

Fokus penelitian merupakan pusat perhatian dan berfungsi untuk membatasi 

suatu permasalahan yang diteliti agar tidak terjadi pembiasan yang 

mempersepsikan dan mengkaji masalah yang diteliti. Fokus dari penelitian  

berjudul “ Impresi Visual Merchandising Produk Sebagai Strategi Menguatkan 

Impluse Buying pada MR.DIY di Kediri Town Square “ yakni sebagai berikut. 

1. Objek dalam penelitian ini menganalisis tentang berbagai pemikiran berupa 

ide/impresi pengelola usaha dalam penerapan Visual Merchandising pada 

seluruh item produk yang mampu memberikan penguatkan untuk 

menciptakan keputusan pembelian secara tidak terencana atau Impulsive 

Buying. Impresi Visual Merchandising  merupakan teknik yang diterapkan 

dalam penataan  semua produk terutama dalam konteks kesan, penempatan 

produk, tampilan, dan pemberian diskon  yang mampu menguatkan atau 

mempengaruhi Impulse Buying konsumen. 
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2. Subjek dalam penelitian ini yakni devisi penataan produk, manajer 

marketing, dan sejumlah konsumen sebagai informan.  

3. Lokasi penelitian  di toko  MR.DIY di Kediri Town Square lantai 1.  

 

C. Rumusan Masalah  

     Berdasaarkan fokus permasalahan di atas, rumusan masalah dalam 

penelitian yakni sebagai berikut : 

1. Bagaimana impresi Visual Merchandising yang diterapkan dalam upaya 

untuk menguatkan keputusan Impulsive Buying pada MR. DIY di Kediri 

Town Square? 

2. Bagaimana perbedaan dari sejumlah faktor penentu keberhasilan Visual 

Merchandising yang dapat meningkatkan Impulsive Buying ? 

3. Adakah perbedaan dari komponen Visual Merchandising produk 

berdasarkan presepsi konsumen pria dan wanita yang mampu menguatkan 

keputusan Impulsive Buying ? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini adalah 

untuk mengetahui : 

1. Impresi Visual Merchandising yang diterapkan dalam upaya untuk   

menguatkan  keputusan impluse buying pada MR.DIY di Kediri Town 

Square. 
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2. Gradasi dari sejumlah faktor penentu keberhasilan Visual Merchandising  

yang dapat meningkatkan impulse buying pada MR.DIY di Kediri Town 

Square.  

3. Perbedaan dari komponen Visual Merchandising produk berdasarkan 

persepsi konsumen pria dan wanita  yang mampu menguatkan keputusan 

impulse buying pada MR.DIY di Kediri Town Square. 

 

E. Kegunaan Penelitian 

Kegunaan dari penelitian ini terdiri atas: kegunaan secara teoretis dan 

praktis.  

1. Kegunaan Teoritis 

a. Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

bagi perkembangan dan menambahkan khasanah ilmu di bidang 

pemasaran. 

b. Sesuai dengan tujuan penelitian di atas, diharapkan hasil penelitian ini 

dapat memberikan kegunaan akademis berupa tambahan sumber 

informasi dan referensi bagi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Nusantara PGRI Kediri, khususnya mengenai Visual Merchandising 

dan Impulsive Buying. 

2. Kegunaan Praktis 

a. Meningkatkan pengetahuan tentang strategi Visual Merchandising yang 

mana memberikan pemahaman yang lebih dalam tentang bagaimana 

strategi Visual Merchandising khususnya dalam konteks semua produk 
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dapat digunakan untuk mempengaruhi perilaku pembelian implusif. 

Hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan praktis bagi MR.DIY 

lain yang ingin meningkatkan penjual melalui strategi Visual 

Merchandising. 

b. Meningkatkan efektivitas strategi pemasaran, memberikan wawasan 

tentang bagaimana strategi Visual Merchandising dapat digunakan 

secara efektif untuk meningkatkan penjualan. Dengan memahami 

bagaimana pengatuean produk dan tampilan Visual dapat 

mempengaruhi perilaku pembelian. MR.DIY dapat mengoptimalkan 

strategi pemasaran untuk mencapai hasil yang lebih baik. 
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