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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh strategi promosi dan display produk terhadap keputusan
pembelian impulsif konsumen pada ritel modern MR.DIY melalui pendekatan Systematic Literature Review
(SLR). Proses pengumpulan data dilakukan dengan menelusuri artikel ilmiah pada rentang tahun 2020-2025
menggunakan kata kunci “Promosi”, “Display Produk”, “Impulsif Buying”, dan “MR.DIY”. Dari 205 artikel yang
teridentifikasi, 30 artikel memenuhi kriteria inklusi, dan setelah Quality Assessment (QA) diperoleh 25 artikel
yang layak dianalisis. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi berperan memicu stimulus
informasional yang meningkatkan persepsi nilai konsumen, meskipun pengaruhnya bervariasi dan bersifat
kontekstual. Sementara itu, display produk menunjukkan pengaruh yang lebih konsisten dan dominan dalam
mendorong pembelian impulsif melalui rangsangan visual, kemudahan navigasi toko, dan peningkatan
pengalaman belanja. Secara simultan, promosi dan display produk bekerja saling melengkapi dengan
menciptakan synergistic effect yang menguatkan dorongan impulsif konsumen, terutama pada lingkungan
ritel self-service seperti MR.DIY. Keterbatasan penelitian ini terletak pada ketergantungan pada data sekunder
dan belum adanya analisis kuantitatif langsung dari konsumen. Penelitian selanjutnya disarankan
menambahkan pendekatan empiris berbasis survei atau eksperimen untuk memperkuat temuan SLR.

Kata kunci: Promosi, Display Produk, Impulsif, MR.DIY

Abstract

This study aims to analyze the influence of promotion strategies and product display on impulsive buying
decisions among consumers in modern retail stores, specifically MR.DIY, using a Systematic Literature Review
(SLR) approach. Data collection was conducted by reviewing scientific articles published between 2020 and
2025 using the keywords “Promotion,” “Product Display,” “Impulsive Buying,” and “MRDIY.” From 205 initially
identified articles, 30 met the inclusion criteria, and after the Quality Assessment (QA) process, 25 articles were
deemed eligible for analysis. The findings indicate that promotion strategies act as informational stimuli that
enhance consumers’ value perception, although their impact varies and tends to be context-dependent.
Meanwhile, product display demonstrates a more consistent and dominant influence on impulsive buying
through visual stimulation, ease of store navigation, and improved shopping experience. Simultaneously,
promotion and product display work complementarily by creating a synergistic effect that strengthens
consumers’ impulsive tendencies, especially in self-service retail environments such as MR.DIY. This study is
limited by its reliance on secondary data and the absence of direct quantitative analysis from consumers.
Future research is recommended to incorporate empirical methods such as surveys or experiments to further
validate the SLR findings.

Keywords: Promotion, Product Display, Impulsive Buying, MR.DIY

PENDAHULUAN

Perkembangan industri ritel di Indonesia pada tahun 2025 terus menunjukkan arah
pertumbuhan yang positif, meskipun diwarnai tantangan seperti penurunan daya beli dan
persaingan yang ketat antar pelaku usaha ritel. Konsumen semakin menuntut kemudahan,
kecepatan, dan pengalaman berbelanja yang menyenangkan baik secara online maupun offline.
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Walapun e-commerce terus mengalami ekspansi. keberadaan ritel fisik tetap mempunyai peran
penting sebagai saluran distribusi utama untuk berbagai produk rumah tangga dan kebutuhan
sehari-hari. Penjualan ritel nasional turut meningkat 3,7% pada September 2025 dibanding
periode tahun sebelumnya hanya 4,8% pada September 2024, dan pemerintah menargetkan
pertumbuhan industri ritel sekitar 5% pada tahun tersebut sebagai bagian dari strategi penguatan
sektor ritel nasional.

PT Daya Intiguna Yasa Tbk atau yang lebih dikenal sebagai MR.DIY, merupakan salah satu
jaringan ritel modern asal Malaysia yang berkembang pesat di Indonesia dengan lebih dari 1.100
toko pada akhir 2025. Perusahaan ini menyediakan lebih dari 18.000 jenis produk mulai dari
perlengkapan rumah tangga, peralatan, aksesori, hingga kebutuhan harian, yang semuanya
dihadirkan dalam satu lokasi dengan ukuran toko rata-rata sekitar 1.000 m?. Berdasarkan laporan
Khairurizqi melalui Detik Finance (2025), pada kuartal pertama tahun tersebut perusahaan
mencatat pertumbuhan pendapatan sebesar 57% secara tahunan, sementara laba bersih
melonjak hingga 160% year on year (YoY). Keberhasilan ini menunjukkan bahwa MR.DIY mampu
menghadapi tantangan ekonomi dengan strategi pemasaran, pengalaman toko, dan operasional
yang tepat.

Pertumbuhan pesat dan ekspansi jaringan yang luas turut menciptakan tantangan baru
bagi manajemen MR.DIY. Perusahaan dituntut mampu menyusun strategi promosi yang menarik
minat konsumen namun tetap memperhatikan efisiensi biaya agar margin dan tingkat
keuntungan tidak tergerus. Berbagai bentuk promosi seperti potongan harga, program bundling,
penempatan signage promosi, hingga penentuan periode promo harus diatur secara tepat agar
dapat menarik konsumen. Sudirman dan Musa (2023) menjelaskan bahwa pemasaran
merupakan proses sosial yang memungkinkan individu maupun kelompok memperoleh
kebutuhan dan keinginannya melalui kegiatan penciptaan, penyediaan, serta pertukaran produk
atau jasa secara sukarela. Pada ritel modern seperti MR.DIY, aktivitas pemasaran menjadi elemen
kunci yang menghubungkan produk dengan kebutuhan pelanggan melalui strategi terarah yang
mencakup promosi, penetapan harga, pemilihan lokasi, hingga pengalaman berbelanja di dalam
toko. Promosi sendiri merupakan komponen utama dalam bauran pemasaran. Menurut Kotler
(2009) dalam Saragih (2022), promosi berfungsi sebagai sarana komunikasi perusahaan dengan
pasar melalui berbagai alat dalam bauran promosi. Aktivitas promosi tidak hanya bertujuan
memperkenalkan produk, tetapi juga mendorong minat serta memengaruhi calon konsumen agar
melakukan pembelian. Oleh karena itu, penerapan strategi promosi yang tepat sangat diperlukan
agar perusahaan mampu menciptakan nilai tambah dan menawarkan keunggulan kompetitif
dibandingkan pesaing.

MR.DIY juga dihadapkan pada tantangan terkati display produk di dalam toko. Banyaknya
SKU (stock keeping units) dan keberagaman produk yang ditawarkan membuat pengaturan ruang
jual serta cara menampilkan produk menjadi elemen penting agar pelanggan dapat menemukan
barang dengan mudah sekaligus terdorong untuk membeli. Pada titik ini, strategi display produk
(visual merchandising, layout toko, perletakan produk) memiliki peran besar. Jika kurang tertata
dengan baik, banyaknya pilihan produk berpotensi menimbulkan kebingungan dan menurunkan
tingkat konversi penjualan. Nofia, Arisanti, dan Sholehah (2019) berkata bahwa display produk
merupakan metode penyusunan atau pemajangan barang yang dirancang perusahaan untuk
menarik perhatian pelanggan sehingga mereka terdorong melihat hingga membeli produk yang
disediakan. Penataan yang tepat bertujuan meningkatkan ketertarikan, mempermudah pencarian
barang, memberikan kenyamanan, serta menciptakan tampilan toko yang rapi dan serasi
sehingga mampu menumbuhkan minat beli dan mendorong keputusan pembelian.

Keputusan pembelian sendiri dipandang sebagai proses yang dimulai dari pengenalan
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, hingga tindakan membeli dan perilaku
setelah pembelian (Pramudiya dkk, 2025). Faktor yang mempengaruhinya dapat berasal dari
dalam diri konsumen seperti motivasi dan preferensi, maupun dari luar seperti promosi dan
tampilan produk di toko. Pada ritel modern seperti MR DIY, keputusan pembelian sering kali
terbentuk melalui kombinasi promosi yang menarik dan display produk yang memudahkan
konsumen dalam menemukan barang. Pada beberapa tahun terakhir, berbagai penelitian
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mengenai perilaku konsumen di sektor ritel menunjukkan bahwa strategi promosi dan penataan
visual toko memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, baik pada ritel
kebutuhan harian, fashion, maupun toko peralatan rumah tangga. Temuan penelitian
(Panguriseng dan Nur, 2022) tersebut menegaskan bahwa promosi yang menarik mampu
mendorong minat beli, sementara display produk yang tertata baik dapat menciptakan
pengalaman belanja yang menyenangkan dan memudahkan konsumen dalam mengambil
keputusan. Akan tetapi, penelitian yang secara khusus terkait kedua variabel tersebut 1 dalam
konteks ritel home improvement atau variety store modern seperti MR.DIY. masih belum banyak
dilakukan. Sebagian penelitian yang dilakukan (Pramudiya dkk, 2025) juga lebih berfokus pada
perilaku impulsif atau pada kelompok produk tertentu, sehingga belum menggambarkan
bagaimana kombinasi strategi promosi dan display produk bekerja dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen di jaringan toko besar yang memiliki variasi produk luas seperti
MR.DIY.

Sejumlah penelitian terdahulu menunjukkan bahwa promosi dapat membentuk persepsi
nilai dan mendorong konsumen untuk segera membeli, sementara display produk berkontribusi
menambah daya tarik visual serta mempermudah proses pencarian barang saat berbelanja.
Namun, temuan dari setiap penelitian tidak selalu menunjukkan pola yang seragam, terutama
dalam konteks ritel modern seperti MR.DIY yang memiliki karakteristik pelanggan yang beragam.
Hal ini menjadikan kajian ulang melalui pendekatan literature review untuk memperoleh
pemahaman yang lebih komprehensif mengenai hubungan strategi promosi dan display produk
tersebut dengan keputusan pembelian yang impulsif di MR.DIY.

Melalui studi literature review, artikel ini berupaya merangkum, membandingkan, dan
menganalisis temuan-temuan dari berbagai sumber ilmiah terkait strategi promosi dan display
produk dalam ritel modern. Fokus utamanya adalah melihat sejauh mana hubungan langsung
antara strategi promosi terhadap keputusan pembelian impulsif di MR.DIY, serta hubungan
antara display produk terhadap keputusan pembelian impulsif di MR.DIY, dengan kemungkinan
bahwa kombinasi keduanya memberikan pengaruh yang lebih kuat dalam meningkatkan
keputusan pembelian impulsif konsumen di MR.DIY. Hasil kajian ini diharapkan memberikan
kontribusi teoritis bagi penelitian selanjutnya serta memberikan gambaran praktis bagi pelaku
ritel dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif.

METODE

Penelitian ini menggunakan metode Systematic Review (SR), yang juga disebut Systematic
Literature Review (SLR). Pendekatan ini digunakan untuk mengumpulkan, mengevaluasi secara
kritis, mengintegrasikan, dan menggabungkan temuan penelitian yang beragam secara sistematis
yang relevan dengan pertanyaan atau topik tertentu. Pendekatan ini konsisten dengan pandangan
yang dikemukakan oleh Latifah dan Ritonga (2020) dalam Makmur dkk (2025). Prosedur
penelitian dimulai dengan pencarian artikel yang ditulis menggunakan kata kunci yang terkait
dengan isu penelitian yang sedang diselidiki. Kata kunci ini kemudian dihubungkan dengan topik
penelitian.

Sumber data untuk penelitian ini diperoleh dari analisis artikel yang berkaitan dengan
keputusan pembelian di MR.DIY. Seluruh artikel jurnal yang digunakan diperoleh dengan
pencarian menggunakan kata kunci “Promosi”, “Display Produk, “Keputusan Pembelian”, dan
“MR.DIY”. Dalam proses pengumpulan data, peneliti menelusuri jurnal melalui database Google
Scholar dengan rentang publikasi lima tahun terakhir (2020-2025). Data hasil penelusuran
kemudian disajikan dalam bentuk tabel SLR, yang memuat informasi seperti nama jurnal, judul,
tahun terbit, volume, penulis, jenis penelitian, subjek, variabel bebas dan terikat, instrumen
penelitian, metode analisis data, serta temuan atau hasil penelitian. Setelah penilaian awal, 205
jurnal dieliminasi karena tidak membahas variabel yang relevan, sehingga tersisa 61 jurnal untuk
melanjutkan ke tahap penyaringan lebih lanjut.

Pada tahap ini, peneliti mempersempit pencarian dengan menambahkan kata kunci
“Impulsif’ untuk memfokuskan penelitian sesuai konteks pembelian impulsif. Selanjutnya,
dilakukan seleksi berdasarkan kesesuaian topik dengan tujuan penelitian, membahas perilaku
pembelian impulsif di MR.DIY, variabel promosi dan display produk benar-benar digunakan
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dalam penelitian. proses pemilihan menggunakan kriteria inklusi dan eksklusi pada Systematic
Literature Review (SLR) adalah kriteria yang digunakan untuk memilih literatur yang relevan dan
sesuai dengan tujuan penelitian. Penelitian dianggap layak jika memenubhi kriteria berikut:

Tabel 1. Inklusi dan Eksklusi

Inklusi

Eksklusi

Artikel yang diteliti terbit pada rentang tahun
2020-2025.

Artikel terbit sebelum tahun 2020-2025.

Artikel yang diteliti hanya berkaitan dengan
keywords yang telah ditentukan dan
tercantum pada judul dan abstrak yakni:
Promosi, Display Produk, Impulsif Buying,

Artikel yang diteliti tidak berkaitan dengan
keywords dan tidak tercantum di judul, dan
abstrak yang telah ditentukan yakni: Promosi,
Display Produk, Impulsif Buying, MR.DIY.

MR.DIY.

Artikel yang digunakan sesuai dengan topik
penelitian yaitu analisis Promosi dan Display
Produk dalam meningkatkan wawasan dan
keputusan pembelian impulsif konsumen di
sektor ritel khususnya MR.DIY.

Artikel hanya yang berbentuk laporan hasil
penelitian.

Artikel tidak relevan dengan topik penelitian.

Artikel yang  didapatkan  bukan dalam

format laporan hasil penelitian.

Seleksi menggunakan kategori inklusi dan eksklusi, diperoleh 30 artikel. Tahap
selanjutnya melibatkan evaluasi melalui Quality Assessment (QA), yang merupakan komponen
dari proses Systematic Literature Review (SLR). Tujuan Penilaian Kualitas adalah untuk
mengevaluasi kualitas data yang terkait dengan penelitian SLR dan untuk memastikan bahwa data
yang dimasukkan dalam analisis relevan dan akurat (Shafira dkk, 2023). Artikel selanjutnya akan
dinilai menggunakan kriteria penelitian berikut:

Tabel 2. Quality Assessment

Quality Assessment Keterangan

QA1 Apakah artikel yang diteliti terbit pada rentang tahun 2020-2025?

QA2 Apakah pada artikel membahas mengenai Promosi, Display Produk,
Impulsif Buying, MR.DIY?

QA3 Artikel yang digunakan sesuai dengan topik penelitian yaitu analisis
Promosi dan Display Produk dalam meningkatkan wawasan dan
keputusan pembelian impulsif konsumen di sektor ritel khususnya
MR.DIY?

QA4 Apakah pada artikel yang diambil merupakan artikel dari sumber
terpercaya dan dapat All Open Access?

Untuk masing-masing artikel, jawaban di bawah ini akan diberi skor untuk setiap
pertanyaan di atas.

1. Y(Ya) : untuk masalah dan metode yang telah dituliskan pada artikel jurnal dalam
rentang waktu 2020-2025.
2. T (Tidak) :untuk masalah dan metode yang tidak dituliskan pada artikel jurnal.

Setelah melakukan evaluasi menggunakan Quality Assessment (QA), diperoleh 25 artikel
yang memenuhi kriteria kualitas dengan merujuk pada standar pengukuran yang terperinci
dalam pertanyaan-pertanyaan diatas. Artikel-artikel ini kemudian digunakan untuk menjawab
pertanyaan penelitian. Proses pencarian secara rinci dan jumlah data yang diidentifikasi pada
setiap tahap ditunjukkan pada Gambar 1. berikut, proses pemilihan data menggunakan metode
PRISMA (Preferred Reporting Items for Systematic Reviews and Meta Analysis) yang terdiri dari tiga
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tahapan. Pendekatan ini memiliki seleksi yang terstruktur dan sesuai dengan langkah-langkah
protokol penelitian yang tepat.
Gambar 1. Diagram alir PRISMA untuk pencarian literatur

- Studi yang diidentifikasi dari
= pencarian basis data (n=271)
=
E Database : Google Scholar
=
A v
Tudul yang discreening (n=61) > Studi yang dieliminasi (n=205)
.? Y
H Studi yang dipilih untuk Penyaringan ditentukan berdasarkan
E tinjauan menyeluruh dengan ketentuan  inklusi  dan
@ (2=30) * cksklusi  yang  telah ditentukan
dalam penelitian ini.
R
A A
- Tumlah Studi yang akan Penyaringan selanjutnya berdasarkan
o dianalisis »| dengan kriteria Quality Assessment
T':; yvang telah  ditentukan  dalam
2 (1=25) o
= penelitian ini.
—

Berdasarkan diagram alir PRISMA diatas tergambar jelas proses identifikasi awal hingga
Included dimana hasil akhir diperoleh 25. Hanya artikel jurnal yang telah melewati proses peer
review yang digunakan untuk memastikan kualitas dan kredibilitas sumber. Meskipun Impact
Factor sering dijadikan indikator, studi tidak selalu mengharuskan sumber dengan Impact Factor
melainkan lebih fokus pada relevansi dan kualitas penelitian. Selain itu, penting untuk

mempertimbangkan variasi sinonim dalam pencarian kata kunci seperti “Promosi”, “Display
Produk”, “Impulsif’, dan “MR.DIY” agar hasil pencarian lebih komprehensif dan menghindari bias.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pembahasan dalam studi ini berfokus pada penjawaban Research Question (RQ) dalam
kerangka Systematic Literature Review (SLR) serta analisis terhadap pola metodologis yang
digunakan dalam penelitian mengenai promosi, display produk, dan keputusan pembelian. Tidak
seperti SLR yang berskala luas, penelitian ini menggunakan kumpulan literatur terpilih yang
secara khusus diarahkan untuk mendukung topik penelitian. Pada tahap awal, peneliti
mengidentifikasi 30 artikel yang relevan dengan variabel penelitian berdasarkan kesesuaian
fokus, keterjangkauan akses, dan relevansi konteks ritel, termasuk MR.DIY.

Seluruh artikel tersebut kemudian melalui proses penyaringan menggunakan Kkriteria
inklusi dan eksklusi yang disesuaikan dengan tujuan penelitian. Kriteria inklusi mencakup artikel
yang membahas variabel promosi, display produk, atau keputusan pembelian sebagai fokus utama
menggunakan desain penelitian empiris; serta diterbitkan dalam jurnal nasional maupun
internasional yang dapat diakses penuh. Sementara itu, kriteria eksklusi mencakup publikasi yang
tidak melalui proses peer-review, artikel yang fokus utamanya berada di luar konteks perilaku
konsumen ritel, serta penelitian yang tidak menyediakan data empiris yang dapat dianalisis.

Untuk memastikan kualitas artikel yang digunakan, dilakukan Quality Assessment (QA)
terhadap seluruh 30 artikel. Proses QA mencakup evaluasi terhadap relevansi variabel, kejelasan
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metodologi, kualitas instrumen, serta ketepatan pelaporan hasil. Berdasarkan penilaian tersebut,
sebanyak 25 artikel dinyatakan memenuhi standar kualitas dan layak digunakan dalam analisis
SLR, sedangkan 5 artikel tidak lolos karena keterbatasan metodologis atau ketidaksesuaian
konteks.

25 artikel yang lolos QA inilah yang menjadi dasar utama dalam menjawab RQ penelitian
serta dalam mengidentifikasi pola tema, kecenderungan metode, dan kekuatan hubungan
antarvariabel dalam studi-studi yang terpublikasi pada rentang waktu 2020 hingga 2025.
Distribusi artikel berdasarkan tahun publikasi kemudian divisualisasikan dalam grafik untuk
memberikan gambaran mengenai perkembangan penelitian pada bidang ini.

Jumlah Publikasi

14

12
10
8
6
4
2
, 1

2020 2023 2024 2025

Gambar 2. Jumlah Artikel dari Tahun ke Tahun

Grafik ini menampilkan distribusi artikel yang lolos seleksi berdasarkan tahun publikasi
dalam Systematic Literature Review (SLR) ini. Dari visualisasi tersebut terlihat bahwa jumlah
publikasi mengalami variasi dari tahun ke tahun. Pada tahun-tahun awal, jumlah artikel yang
relevan masih relatif sedikit, kemudian meningkat cukup signifikan pada tahun 2023 dan
mencapai puncaknya pada tahun 2024. Setelah itu, jumlah publikasi kembali menurun pada tahun
2025. Pola ini menunjukkan bahwa topik mengenai promosi, display produk, dan keputusan
pembelian memiliki dinamika perhatian akademik yang berubah-ubah, dengan momentum
tertinggi terjadi pada periode 2023-2024.

Peningkatan jumlah publikasi pada tahun-tahun tertentu mengindikasikan bahwa isu-isu
terkait perilaku konsumen dan strategi pemasaran ritel, khususnya pada konteks toko modern
seperti MR.DIY menjadi fokus kajian yang menonjol pada periode tersebut. Sebaliknya,
penurunan jumlah artikel pada tahun 2025 dapat disebabkan oleh keterbatasan publikasi yang
tersedia pada tahun berjalan atau proses penerbitan yang belum sepenuhnya rampung.

Grafik ini juga merepresentasikan hasil akhir dari rangkaian proses seleksi yang ketat,
mulai dari identifikasi awal terhadap sejumlah artikel hingga penyaringan berdasarkan kriteria
inklusi dan eksklusi, serta Quality Assessment (QA). Dengan demikian, visualisasi publikasi ini
tidak hanya menggambarkan tren penelitian dari waktu ke waktu, tetapi juga menegaskan bahwa
artikel-artikel yang dianalisis dalam SLR ini merupakan literatur yang telah terpilih dan memiliki
relevansi paling kuat dengan topik penelitian.

Pengaruh Strategi Promosi terhadap Keputusan Pembelian Impulsif

Promosi muncul sebagai salah satu determinan yang signifikan dalam sebagian besar
penelitian yang dianalisis. Dalam konteks ritel seperti MR.DIY, promosi berfungsi sebagai
stimulus informasional yang memberikan dorongan kognitif kepada konsumen melalui
penawaran harga, diskon, bundling, ataupun informasi nilai ekonomis lainnya. Beberapa studi
menunjukkan bahwa promosi mampu meningkatkan persepsi nilai (value perception) yang
selanjutnya memperkuat proses evaluasi konsumen sebelum melakukan pembelian. Penelitian
pada konsumen MR.DIY menunjukkan bahwa promosi penjualan berkontribusi langsung dalam
membentuk dorongan pembelian impulsif, meskipun pengaruhnya dapat berada di bawah faktor
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visual toko dalam model perilaku konsumen (Manalu dan Changreani, 2024).

Temuan serupa juga terlihat pada studi lain yang mengkaji perilaku konsumen ritel
dengan karakteristik price-sensitive. Penelitian Gustian dkk (2024), misalnya, menunjukkan
bahwa konsumen merespons positif promosi yang eksplisit dan langsung terlihat pada titik
penjualan, terutama ketika promosi tersebut berkaitan dengan penurunan harga atau
keuntungan transaksi yang jelas. Hal ini sejalan dengan temuan Yholanda dkk (2024), yang
mengidentifikasi promosi sebagai faktor yang memperkuat keputusan pembelian melalui
pengaruhnya terhadap persepsi keuntungan jangka pendek.

Namun demikian, beberapa artikel juga memperlihatkan bahwa pengaruh promosi tidak
selalu stabil. Dalam konteks ritel modern, promosi dapat kehilangan signifikansinya ketika
konsumen lebih memprioritaskan pengalaman belanja, kenyamanan toko, dan tata letak visual
dibandingkan stimulus harga semata (Manalu dan Changreani, 2024).

Secara keseluruhan, tema ini menegaskan bahwa promosi memiliki peran penting sebagai
penarik minat awal dan pemicu rasional bagi konsumen, namun pengaruhnya dapat melemah
apabila konsumen lebih mengutamakan aspek kenyamanan dan pengalaman berbelanja yang
ditawarkan toko.

Pengaruh Display Produk terhadap Keputusan Pembelian Impulsif

Penelitian Safitri dan Arifin (2024) secara eksplisit menyatakan bahwa visual
merchandising, termasuk penataan rak, signage, dan elemen tampilan lainnya, memberikan efek
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen MR.DIY. Hal ini didukung pula oleh temuan
Monica dkk (2023) yang menjelaskan bahwa tampilan produk yang menarik dapat
membangkitkan emosi positif, sehingga memperkuat kecenderungan pembelian impulsif dan
keputusan pembelian secara keseluruhan.

Studi-studi lain juga menyoroti bahwa display produk tidak hanya berfungsi sebagai
elemen estetika, tetapi juga memengaruhi aspek fungsional dalam proses belanja, seperti
kemudahan menemukan produk, keteraturan toko, dan persepsi kualitas. Penelitian
menunjukkan bahwa display produk menjadi salah satu prediktor terkuat dalam mempengaruhi
perilaku pembelian impulsif karena langsung memengaruhi kenyamanan dan efisiensi proses
belanja konsumen (Husna, 2022).

Berbeda dengan promosi yang cenderung menghasilkan temuan yang bervariasi, display
produk menunjukkan konsistensi hasil di berbagai konteks dan segmentasi konsumen. Hal ini
dapat dipahami karena MR.DIY menggunakan konsep self-service dengan jumlah SKU yang sangat
banyak, sehingga konsumen sangat bergantung pada tampilan visual, penataan rak, dan navigasi
toko untuk melakukan pencarian dan evaluasi produk. Ketika display produk ditata dengan baik,
konsumen mengalami proses belanja yang lebih efisien dan nyaman, yang pada akhirnya
memperkuat keputusan pembelian.

Secara tematik, display produk terbukti memainkan peran sebagai stimulus yang
membentuk persepsi kualitas, membangun pengalaman positif selama berada di dalam toko, serta
memfasilitasi proses pengambilan keputusan secara cepat dan efektif.

Research Question (RQ)
RQ1: Bagaimana Pengaruh Promosi Terhadap Impulsif Buying?

Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran yang terbukti
memberikan pengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif konsumen. Dalam
konteks ritel modern seperti MR.DIY, promosi berfungsi sebagai stimulus informasional yang
mampu memicu reaksi emosional dan dorongan spontan, sehingga meningkatkan potensi
terjadinya pembelian tidak terencana. Penelitian pada konsumen ritel menunjukkan bahwa
promosi dalam bentuk potongan harga, diskon, dan penawaran khusus berperan sebagai pemicu
awal impulsif buying, meskipun kekuatan pengaruhnya dapat bervariasi tergantung karakteristik
konsumen dan gaya hidup berbelanja (Manalu dan Changreani, 2024; Husna, 2022).

Penelitian empiris menunjukkan bahwa promosi secara konsisten berkontribusi terhadap
munculnya pembelian impulsif di lingkungan ritel. Emvi dan Praditya (2024) menemukan bahwa
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promosi berperan dalam menciptakan dorongan spontan melalui penawaran harga yang
dianggap menguntungkan, sehingga memperbesar kecenderungan konsumen untuk membeli
tanpa perencanaan sebelumnya. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang menyatakan
bahwa promosi yang dikomunikasikan secara jelas mampu meningkatkan respons emosional
konsumen dan memperkuat kecenderungan pembelian impulsif (Husna, 2022).

Promosi juga memiliki kemampuan kuat dalam mempengaruhi perilaku impulsif ketika
informasi promosi disajikan secara visual di dalam toko. Yholanda, Purwanto, dan Gusteti (2023)
melaporkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif, terutama
ketika konsumen menemukan penawaran harga menarik yang ditampilkan secara langsung pada
titik penjualan. Kondisi tersebut menguatkan kecenderungan konsumen untuk melakukan
pembelian spontan sebagai respons terhadap perceived savings.

Namun demikian, terdapat penelitian yang menunjukkan bahwa promosi tidak selalu
menjadi faktor paling dominan dalam mendorong pembelian impulsif. Hasil penelitian pada
konsumen MR.DIY menunjukkan bahwa promosi penjualan dapat menjadi kurang signifikan
ketika dibandingkan dengan faktor lain seperti gaya hidup berbelanja dan pengalaman visual di
dalam toko (Manalu & Changreani, 2024). Temuan ini menunjukkan bahwa efektivitas promosi
bersifat situasional.

Meskipun terdapat variasi hasil, mayoritas penelitian tetap menegaskan bahwa promosi
memainkan peran penting dalam memicu impulsif buying, terutama ketika pesan promosi
disampaikan secara konsisten dan mudah diakses. Gustian dkk (2024) menegaskan bahwa
potongan harga dan promosi langsung pada titik penjualan secara signifikan meningkatkan
kecenderungan konsumen melakukan pembelian spontan.

RQ2: Bagaimana Pengaruh Display Produk Terhadap Impulsif Buying?

Display produk merupakan elemen visual merchandising yang sangat berpengaruh dalam
memicu perilaku pembelian impulsif. Pada ritel modern seperti MR.DIY yang mengandalkan
konsep self-service, tampilan produk berfungsi sebagai stimulus visual yang mampu menciptakan
dorongan spontan melalui persepsi estetika, kemudahan navigasi, serta kenyamanan berbelanja.
Penelitian menunjukkan bahwa penataan produk yang rapi dan terstruktur meningkatkan
kemungkinan terjadinya pembelian impulsif karena konsumen lebih mudah menemukan dan
mengevaluasi produk secara cepat (Nurwafiyyah dkk, 2025)

Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa penataan rak, pengelompokan produk
berdasarkan kategori, serta kejelasan informasi visual berperan penting dalam membentuk
pengalaman belanja yang mendorong keputusan spontan. Display produk yang mudah dijangkau
dan tertata baik memperkuat dorongan emosional konsumen untuk membeli produk yang
sebelumnya tidak direncanakan (Nurwafiyyah dkk, 2025)

Dalam konteks MR.DIY, display produk menjadi semakin penting mengingat konsumen
yang cenderung mencari produk fungsional dan praktis. Safitri dan Arifin (2024) menyatakan
bahwa visual merchandising, termasuk display produk, pencahayaan, dan signage, mampu
meningkatkan persepsi kualitas dan mendorong perilaku impulsif secara signifikan. Ketika
produk ditata pada eye level, mudah dijangkau, dan didukung informasi visual yang jelas,
konsumen lebih rentan terhadap dorongan spontan untuk membeli.

Yholanda, Purwanto, dan Gusteti (2023) juga melaporkan bahwa display produk secara
parsial dan simultan berpengaruh signifikan terhadap impulsif buying. Penempatan produk pada
titik strategis seperti end-cap display, area entrance, dan rak dekat kasir terbukti mendorong
pembelian impulsif secara nyata.

Secara keseluruhan, mayoritas penelitian menegaskan bahwa display produk tidak hanya
meningkatkan pengalaman visual, tetapi juga membangkitkan dorongan emosional yang memicu
impulsif buying. Hal ini terutama terjadi pada ritel seperti MR.DIY yang sangat mengandalkan
pengalaman belanja fisik.

RQ3: Bagaimana Kedua Variabel Tersebut Bekerja Secara Simultan?
Analisis simultan menunjukkan bahwa promosi dan display produk bekerja secara saling
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melengkapi dalam memicu perilaku pembelian impulsif. Promosi berperan sebagai stimulus
informasional yang membentuk persepsi nilai dan keuntungan harga, sedangkan display produk
berfungsi sebagai stimulus visual yang menciptakan kenyamanan dan kemudahan dalam proses
belanja (Manalu dan Changreani, 2024; Nurwafiyyah dkk, 2025).

Yholanda, Purwanto, dan Gusteti (2023) melaporkan bahwa kedua variabel tersebut
berpengaruh signifikan terhadap impulsif buying, dengan display produk sebagai variabel yang
paling kuat. Promosi yang ditempatkan pada display strategis seperti rak ujung lorong, area kasir,
atau etalase utama meningkatkan keterlihatan penawaran dan memperkuat dorongan emosional
konsumen untuk membeli secara spontan.

Emvi dan Praditya (2024) menunjukkan bahwa kombinasi promosi dan elemen visual
toko meningkatkan impulsif buying secara substansial di MR.DIY Cinere. Promosi memberikan
perceived savings, sementara display produk mempermudah evaluasi visual, sehingga konsumen
lebih cepat membuat keputusan spontan.

Safitri dan Arifin (2024) juga menegaskan bahwa display produk meningkatkan efektivitas
promosi dengan memperkuat persepsi nilai dan menciptakan pengalaman visual yang menarik.
Ketika produk promo ditempatkan pada area mudah dijangkau, respon impulsif konsumen
meningkat secara signifikan.

Selain itu, penelitian menunjukkan bahwa promosi dan display produk menghasilkan efek
sinergis ketika diterapkan secara bersamaan. Promosi menarik perhatian awal konsumen,
sedangkan display produk memperkuat keputusan pembelian melalui pengalaman visual yang
positif (Husna, 2022).

Secara keseluruhan, promosi mengurangi hambatan kognitif melalui penyampaian nilai
ekonomis, sementara display produk mengurangi hambatan fisik melalui kemudahan akses dan
stimulus visual. Kolaborasi keduanya menciptakan lingkungan yang kondusif bagi pembelian
impulsif.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil telaah 25 artikel yang memenuhi standar kualitas, penelitian ini
menyimpulkan bahwa strategi promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian
impulsif, namun tingkat pengaruhnya bervariasi antar penelitian. Promosi lebih efektif ketika
disampaikan secara visual, langsung pada titik penjualan, dan berfokus pada penawaran harga
atau perceived savings yang jelas. Display produk merupakan variabel yang paling konsisten dan
dominan dalam memicu pembelian impulsif. Penataan rak, pencahayaan, signage, eye-level
display, dan kerapian kategori produk terbukti meningkatkan rangsangan visual yang
memperkuat keputusan spontan konsumen. Promosi dan display produk bekerja secara simultan
dan saling melengkapi. Promosi bertindak sebagai stimulus informasional, sementara display
produk menjadi stimulus visual yang mempermudah evaluasi barang. Kombinasi keduanya
menciptakan lingkungan toko yang kondusif untuk pembelian impulsif, terutama pada ritel self-
service seperti MR.DIY. Penelitian ini menunjukkan bahwa pembelian impulsif di ritel modern
tidak hanya dipengaruhi faktor harga, tetapi juga secara kuat dipengaruhi oleh pengalaman visual
dan kenyamanan navigasi toko. Penelitian ini memiliki keterbatasan karena sepenuhnya
bergantung pada literatur sekunder dan tidak menggunakan data lapangan, sehingga generalisasi
hasil memerlukan kehati-hatian.
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