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ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh visual merchandising, promosi 

melalui media sosial dan diskon terhadap Keputusan Pembelian pada Super Dazzle 

Store Yogyakarta. Sumber data penelitian ini adalah data primer dan data sekunder 

dengan menggunakan pengumpulan data berupa kuesioner. Populasi penelitian ini 

adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian pada Super Dazzle Store 

Yogayarkta berdomisili di Daerah Istimewa Yogyakarta. Sampel penelitian ini 

berjumlah 100 responden dengan teknik purposive sampling. Metode analisis 

penelitian ini menggunakan analisis deskriptif dan analisis linier berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Visual Merchandising, promosi melalui media 

sosial dan diskon secara stimulan berpengaruh positif terhadap Keputusan 

pembelian pada Super Dazzle Store Yogyakarta. Sedangkan secara parsial, variabel 

Visual Merchandising, promosi melalui media sosial dan diskon berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Super Dazzle Store 

Yogyakarta. 

Kata kunci: Visual Merchandising, Promosi Melalui Media Sosial dan Diskon 
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ABSTRACT 

 

This study was conducted to determine the effect of visual merchandising, 

promotion through social media and discounts on Purchasing Decisions at Super 

Dazzle Store Yogyakarta. The data sources of this research are primary data and 

secondary data using data collection in the form of a questionnaire. The population 

of this study are consumers who have made purchases at Super Dazzle Store 

Yogayarkta domiciled in the Special Region of Yogyakarta. The sample of this 

research amounted to 100 respondents with purposive sampling technique. This 

research analysis method uses descriptive analysis and multiple linear analysis. 

The results showed that Visual Merchandising, promotion through social media and 

discounts stimulantly had a positive effect on purchasing decisions at Super Dazzle 

Store Yogyakarta. While partially, the variables Visual Merchandising, promotion 

through social media and discounts have a positive and significant effect on 

Purchasing Decisions at Super Dazzle Store Yogyakarta. 

Keywords: Visual Merchandising, Promotion Through Social Media and Discounts 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Era teknologi serta informatika saat ini menjadikan persaingan bisnis semakin ketat 

terutama pada lingkup retail. Perusahaan – perusahaan bersaing untuk mengembangkan bisnis 

yang dimiliki dengan mengikuti zaman yang semakin modern. Singkatnya, perusahaan kini 

dituntut harus bisa bersaing lebih ketat dengan pesaing mereka yang terus berkembang. Agar 

perusahaan dapat menghadapi daya saing bisnis tersebut sehingga suatu company hendaknya 

mampu mengimplementasikan strategi bisnis seoptimal mungkin dengan memperhatikan 

banyak hal mulai dari penataan produk dan desain toko, strategi promosi serta potongan harga 

guna meningkatkan penjualan. 

Pemasaran ialah suatu proses pengelolaan yang menjadikan suatu individu atau kelompok 

mendapatkan yang diinginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan 

produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkutkan 

penyampaian produk dan jasa mulai dari produsen sampai konsumen (Sudarsono, 2020:2). 

Perubahan yang signifikan telah terjadi dalam dunia pemasaran seiring dengan berkembangnya 

teknologi yang ada. Metode pemasaran yang awalnya bersifat langsung atau konvensional kini 

telah berganti menjadi daring atau online yang berbasis pada teknologi. 

Dengan bertambahnya jumlah perusahaan retail yang terjun kedalam pasar maka pihak 

manajemen sebuah perusahaan harus mengerti kebutuhan dan keinginan konsumen, serta 

membuat strategi-strategi yang handal untuk mempertahankan pelanggan dan menarik 

pelanggan baru. Perusahaan juga harus memahami perilaku konsumen untuk dapat 

meningkatkan tingkat keputusan pembelian konsumen agar dapat memaksimalkan penjualan. 



Perjalanan Super Dazzle Store dari awal hingga saat ini mencerminkan pertumbuhan dan 

adaptasi yang baik terhadap perubahan pasar. Dari toko kecil yang menjual aksesoris HP pada 

tahun 2002, hingga berkembang menjadi toko yang lebih besar dengan citra sebagai toko 

aksesoris HP murah, Super Dazzle telah mengalami perubahan signifikan. Super Dazzle 

memulai perjalanan bisnisnya dengan fokus pada aksesoris HP, menciptakan keunikan dalam 

pasar yang kompetitif. Pada tahun 2004, Super Dazzle menyadari kebutuhan akan area yang 

lebih luas untuk mengakomodasikan perkembangan bisnis dan menarik lebih banyak 

pelanggan. Pemindahan toko pada lokasi yang lebih besar di Jalan Kaliurang KM 5.6 

merupakan langkah strategis untuk meningkatkan kapasitas dan kenyamanan pelanggan. 

Meskipun masih mempertahankan fokus pada aksesoris HP murah, perluasan toko 

mungkin juga menandai upaya untuk meningkatkan citra merek dan menawarkan lebih banyak 

pilihan produk kepada pelanggan. Lokasi baru yang lebih luas dan memiliki lahan parkir yang 

memadai dapat meningkatkan keterjangkauan dan kenyamanan bagi pelanggan, yang mungkin 

berdampak positif pada peningkatan penjualan. Pemindahan toko juga mencerminkan 

kemampuan manajemen untuk mengidentifikasi dan menanggapi pertumbuhan bisnis secara 

efektif, dengan memilih tahapan – tahapan yang dibutuhkan untuk memastikan kelancaran 

operasional. Dengan terus memperhatikan kebutuhan pasar dan menyesuaikan strategi 

bisnisnya, Super Dazzle telah berhasil melewati berbagai tantangan dan terus berkembang 

menjadi pemain yang signifikan dalam industri ritel aksesoris HP. 

Periode sulit antara tahun 2015 dan 2016 memperlihatkan tantangan yang dihadapi oleh 

Super Dazzle karena pergeseran perilaku konsumen ke platform e-commerce. Namun, respons 

yang cepat dan tepat dari manajemen pada tahun 2017 menunjukkan kemampuan adaptasi yang 

kuat. Penggunaan media sosial sebagai alat promosi membuktikan dirinya sebagai strategi yang 

berhasil, dengan peningkatan signifikan dalam penjualan setelah promosi dilakukan. 

Manajemen melakukan penelitian akan potensi media sosial sebagai alat promosi, 



menunjukkan kesadaran terhadap tren dan perubahan dalam perilaku konsumen. Pemilihan 

Facebook dan Instagram sebagai platform promosi cerdas, mengingat basis pengguna yang luas 

dan potensi untuk menjangkau target pasar yang relevan. Fokus tidak hanya pada promosi, 

namun juga pada peningkatan menyeluruh dalam hal produk, layanan, sumber daya manusia, 

harga dan keuangan. Ini penting untuk memastikan bahwa promosi yang dilakukan didukung 

oleh pengalaman pelanggan yang positif. 

Pembukaan cabang baru di Jalan Gejayan merupakan langkah strategis untuk memperluas 

jangkauan dan menjangkau pasar yang lebih luas, khususnya mahasiswa dan anak muda. 

Peningkatan signifikan dalam penjualan setelah implementasi strategi baru menunjukkan 

kesuksesan dari langkah-langkah yang diambil. Dengan terus memantau tren pasar, berinovasi, 

dan responsif terhadap perubahan, Super Dazzle telah berhasil keluar dari masa-masa sulit dan 

kembali ke jalur pertumbuhan yang positif. Langkah-langkah yang diambil juga membantu 

memperkuat citra merek dan meningkatkan kesadaran pelanggan, khususnya di kalangan 

mahasiswa dan anak muda di lokasi baru mereka. 

Hingga kini, Super Dazzle Store telah menjadi salah satu pimpinan pasar dalam insdustri 

aksesoris toko retail di Yogyakarta. Terletak dijalan Gejayan, yang merupakan lokasi yang 

sangat strategis dan dekat dengan area kampus menjadikan mahasiswa sebagai fokus utama 

pasarnya. Hingga saat ini Super Dazzle Store memiliki cabang baru di daerah Imogiri dan 

Godean. 

Visual Merchandising adalah salah satu bauran pemasaran yang sangat ditonjolkan pada 

Super Dazzle Store mengingat tampilan utama serta pemilihan warna yang menarik dapat 

menjadi icon utama sebuah toko. Visual Merchandising memiliki potensi tersendiri untuk 

menarik pelanggan karena dapat mempengaruhi sisi pisikologis konsumen dengan 

mengkomunikasikan produk secara visual kepada pelanggan (Pagler, 2011). Visual 



Merchandising memainkan peran penting dalam menarik perhatian calon konsumen dan 

menciptakan pengalaman berbelanja yang memikat di dalam toko, Sebagian besar calon 

konsumen membuat penilaian pertama tentang sebuah merek atau produk berdasarkan 

tampilan visual dari toko. Oleh karena itu, penataan yang efektif dari Visual Merchandising 

dapat membantu menciptakan kesan yang kuat dan positif yang mungkin dapat berpengaruh 

akan keputusan pembelian. 

Pemasaran melalui Media Sosial sering disebut dengan istilah e-marketing. Brenda Kienan 

mengungkapkan bahwa e-marketing ialah suatu bisnis dengan menjual produk dan jasa kepada 

konsumen melalui media online. Sederhananya adalah membangun hubungan penjual dan 

pembeli secara online (Afif et al., 2021). Seiring berkembangnya zaman, teknologi termasuk 

salah satu strategi yang membantu menjaring dengan luas para calon konsumen sehingga 

perusahaan – perusahaan terutamanya dibidang retail harus menyesuaikan teknik – teknik 

promosi agar secara efektif dapat menarik calon - calon pelanggan. Menurut data statistik, saat 

ini Indonesia memiliki sekitar 170 juta pengguna media sosial seperti Facebook, Instagram, 

Whats up, Twitter dan lainnya yang menjadikan media sosial memiliki peran penting untuk 

dimanfaatkan dalam bidang bisnis. 

Melalui media sosial, perusahaan dapat berhubungan langsung dengan para pelanggan, 

menanggapi pertanyaan serta masukan, dan keluhan secara cepat dan efisien tanpa biaya 

tambahan. Dengan demikian, media sosial dapat membantu perusahaan lebih dekat dengan 

pelanggan agar meningkatkan loyalitas pelanggan. Konten yang menarik dan berharga 

memiliki potensi untuk menjadi viral di media sosial, dengan pengguna yang berbagi konten 

tersebut secara luas tanpa biaya tambahan. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk mencapai 

audiens yang lebih besar tanpa harus mengeluarkan biaya tambahan. Dengan memanfaatkan 

media sosial sebagai wadah promosi, perusahaan dapat menghemat biaya promosi sambil tetap 

meraih audiens dan meningkatkan interaksi dengan pelanggan. Ini membuat strategi promosi 



melalui media internet menjadi salah satu strategi pemasaran yang krusial bagi banyak 

perusahaan seperti Super Dazzle Store. 

Diskon merupakan cara yang efektif untuk mendorong keputusan pembelian, meningkatkan 

penjualan produk tertentu, membersihkan stok, atau memperkenalkan produk baru kepada 

pelanggan. Diskon ialah pengurangan atau penurunan harga barang secara langsung yang 

diberikan pada pembeli selama suatu periode waktu tertentu (Kotler, 2003). Penetapan harga 

diskon adalah taktik penetapan harga promosi yang membantu menghasilkan lebih banyak 

penjualan dalam jangka waktu terbatas dengan menurunkan harga asli barang, pembeli 

cenderung akan membeli produk yang diberikan potongan harga karena dinilai akan lebih 

menghemat. Diskon seakan menjadi suatu daya tarik utama pada perusahaan ritel untuk 

menarik minat calon – calon pembeli untuk mengkonsumsi suatu barang, sebuah perusahaan 

juga perlu melakukan riset terhadap situasi dan kondisi yang dialami konsumen untuk 

menentukan barang – barang yang diberikan diskon agar tepat sesuai kebutuhan konsumen. 

Disisi lain, meskipun Dazzle menjual beraneka aksesoris hp dan barang lainnya yang 

terjangkau harganya namun tidak dapat disangkal kebanyakan toko lainnya juga memiliki 

keanekaragaman produk yang diperdagangkan. Dengan mengeksplorasi diskon atau pemberian 

potongan harga Super Dazzle bisa mendapatkan hati masyarakat dari berbagai elemen yang 

tertarik dengan harga diskon untuk memenuhi kebutuhan gaya hidup di era modern saat ini. 

Keputusan pembelian diambil dengan mengevaluasi kinerja produk dengan 

mempertimbangkan produk tersebut bisa menjadi pemenuhan kebutuhan serta keinginan 

customer. Berasaskan (Kotler, 2000) keputusan pembelian yakni serangkaian tahapan dalam 

pemecahan suatu problematika yangmana meliputi identifikasi keinginan serta kemauan, 

mencari berita informasi, pengevaluasian pilihan pembelian, menunjukkan manfaat pembelian, 

pengambilan keputusan pembelian, membuat keputusan pembelian, dan dilanjutkan pada 

perilaku pembelian selanjutnya. Perilaku konsumen berpotensi mempengaruhi keputusan 



pembelian dan penting bagi perusahaan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Dengan 

demikian, perusahaan diharapkan mampu memenuhi ekspektasi konsumen terhadap produk 

atau layanan yang ditawarkan, yang nantinya dapat mempengaruhi pada tingkat loyalitas 

customer. 

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan penulis pada saat melakukan kegiatan magang 

pada Super Dazzle Store Yogyakarta dan konteks yang telah dijabarkan sebelumnya. Sehingga 

penulis tertarik untuk mengetahui lebih jauh tentang bagaimana dampak bauran pemasaran 

yang menyangkut tiga poin, yakini Visual Merchandising, Promosi melalui Media Sosial serta 

Diskon dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian pada Super Dazzle Store Yogyakarta. 

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan strategi pemasaran di Super Dazzle Store, 

sekaligus dapat memberikan pandangan berharga bagi perusahaan – perusahaan lain yang 

menghadapi tantangan yang sama di industri retail. Mengacu pada uraian tersebut sehingga 

pada kesempatan berikut penulis akan melakukan penelitian berjudul “Pengaruh Visual 

Merchandising, Promosi Melalui Media Sosial, Dan Diskon Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada Super Dazzle Store Yogyakarta” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pada penjelasan yang telah diberikan pada latar belakang, yang menjadi rumusan 

masalah dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Apakah visual merchandising berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Super Dazzle 

Store Yogyakarta? 

b. Apakah Promosi Melalui Media Sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

Super Dazzle Store Yogyakarta? 

c. Apakah Diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Super Dazzle Store 

Yogyakarta? 



1.3 Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah yang mana telah dipaparkan diatas, sehingga tujuan dari penelitian yang 

ingin diketahui yakini: 

a. Untuk mengetahui dampak visual merchandising akan keputusan pembelian di Super 

Dazzle Store Yogyakarta. 

b. Untuk mengetahui dampak promosi melalui media sosial akan keputusan pembelian di 

Super Dazzle Store Yogyakarta. 

c. Untuk mengetahui dampak diskon akan keputusan pembelian di Super Dazzle Store 

Yogyakarta. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

a. Bagi Universitas 

Penelitian ini dapat dipergunakan sebagai informasi bagi Fakultas Bisnis Jurusan Manajemen 

Pemasaran. 

b. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini dapat dipergunakan untuk mengetahui dampak visual merchandising, promosi 

melalui media sosial dan diskon akan keputusan pembelian pelanggan serta sebagai gambaran 

dan bahan referensi untuk Super Dazzle Store Yogyakarta agar dapat memaksimalkan 

penjualan. 

c. Bagi Penulis 

Penelitian ini dapat dipergunakan sebagai referensi dalam menerapkan gaya pengetahuan yang 

diperoleh selama studi di perguruan tinggi. Memberikan pengalaman bagi penulis guna 

menemukan dampak visual merchandising, promosi melalui media sosial serta diskon akan 

keputusan pembelian pada Super Dazzle Store Yogyakarta 



 

1.5 Batasan Penelitian 

a. Lokasi penelitian  : Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY) 

b. Responden penelitian : 100 costumer yang pernah melakukan 

pembelian pada Super Dazzle Store 

c. Waktu penelitian   : Maret 2024 – Juni 2024 

d. Variabel yang diteliti dalam penelitian ini ada empat yaitu: 

- Variabel bebas (independen), yakini Visual Merchandising (X1), Media Sosial 

Promotion (X2), dan Discount (X3) 

- Variabel terkait (dependen), yakni Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB V  

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Dari temuan dalam penelitian ini sebagaimana sudah penulis teliti mengenai pengaruh visual 

merchandising, promosi melalui media sosial dan diskon terhadap keputusan pembelian pada 

Super Dazzle Store Yogyakarta berserta uji sampel pada sejumlah 100 responden, responden 

dalam penelitian berikut yakini costumer yang mana pernah melakukan pembelian pada Super 

Dazzle Store Yogyakarta. Atas 100 orang responden yangmana sudah berkontribusi mengisi 

kuisoner tersebut didapatkanlah kesimpulan sebagaimana berikut: 

5.1.1 Profil Responden 

Dari analisis deskriptif dan hasil yang diperoleh dari 100 responden yang diteliti, konsumen 

pada Super Dazzle Store Yogyakarta memiliki rentang usia didominasi berumur >21 – 24 tahun 

dengan presentase 39%, pelajar/mahasiswa persentase 36%, dengan pengeluaran perbulan >Rp 

1.000.000 - 2.000.000 presentase 29% serta frekuensi pembelian sebanyak 3 – 5 kali dengan 

presentase 52%. 

5.1.2 Hasil Uji Analisis 

Dari hasil uji analisis linier berganda didapatkan kesimpulan variabel X1, X2, X3 memiliki 

nilai positif dan terdapat hubungan searah dengan variabel Keputusan Pembelian. 

Temuan uji F variabel X1, X2, X3 memiliki pengaruh simultan serta signifikan terhadap 

variabel (Y) pada Super Dazzle Store Yogyakarta 

Visual Merchandising berdampak positif akan Keputusan Pembelian (Y) Super Dazzle Store 

Yogyakarta, sehingga H1: (Visual Merchandising berpengaruh positif terhadap Keputusan 

Pembelian) diterima. 



Promosi Melalui Media Sosial berdampak positif akan Keputusan Pembelian (Y) Super 

Dazzle Store Yogayakarta, sehingga H2: (Promosi Melalui Media Sosial berpengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian) diterima. 

Diskon berdampak positif dan searah akan Keputusan Pembelian (Y) Super Dazzle Store 

Yogyakarta, sehingga H3: (Diskon berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian) dapat 

diterima. Dari temuan pengujian yangmana dijalankan, didapatkan kesimpulan berupa H1, H2, 

serta H3 dapat diterima. 

 

5.2 Keterbatasan Peneletian 

a. Lokasi penelitian yang hanya untuk responden yangmana berdomisili di Daerah Istimewa 

Yogyakarta dan pernah melakukan pembelian pada Super Dazzle Store Yogyakarta 

b. Jumlah variabel penelitian yang terbatas yaitu Visual Merchandising, promosi melalui 

media sosial, diskon dan keputusan pembelian. Sedangkan terdapat variabel lain yang bisa 

memengaruhi keputusan pembelian seperti kualitas produk, presepsi harga, citra merek, 

kepercayaan merek dan lainnya. 

 

 

 

5.3 Saran 

Dari analisis data serta simpulan, terdapat saran yangmana disampaikan pada penelitian berikut 

adalah: 

a. Saran Bagi Perusahaan 

Berdasarkan studi ini, adapun saran yang hendak diberikan kepada perusahaan antara lain: 



- Dalam penelitian ini Promosi Melalui Media Sosial memiliki pengaruh paling besar 

sehingga perlu dipertahankan kinerjanya oleh pihak perusahaan. 

- Visual Merchandising dan Diskon memiliki pengaruh paling kecil dalam penelitian ini 

sehingga perlu di tingkatkan kinerjanya oleh pihak perusahaan agar dapat memaksimalkan 

keputusan pembelian. 

 

b. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

Adapun sejumlah saran sekiranya bisa membantu peneliti selanjutnya guna melengkapi 

penelitian ini: 

- Disarankan bagi peneliti selanjutnya dapat ditambahkan beberapa variabel independen 

lainnya yangmana merupakan faktor yang berdampak akan keputusan pembelian seperti 

Kualitas Produk, Persepsi harga, citra merek, kepercayaan merek dan lainnya. 

- Disarankan bagi peneliti selanjutnya dapat menambah butir pertanyaan yang ada dan lebih 

detail lagi pada kuesioner penelitian. Sehingga kuesioner yang disebarluaskan nantinya 

menjadi lebih rinci dan tepat. 
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