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ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of visual merchandising and sales promotion 

on Generation Z purchasing decisions at OH!SOME Galaxy Mall Surabaya outlets. 

The background of this research is based on the rapid development of the retail 

industry in Indonesia and the dominance of the Generation Z population which is a 

potential target market. OH!SOME, as one of the retail outlets targeting Generation 

Z, implements various marketing strategies, including creative and on-trend visual 

merchandising and sales promotion. The research method used is quantitative. Data 

was collected through distributing E - questionnaires to 100 respondents from 

Generation Z who have shopped at OH!SOME Galaxy Mall. Data analysis was 

carried out using validity, reliability, multiple linear regression, and simultaneous 

and partial significance tests with the help of SPSS software version 26. The results 

showed that visual merchandising and sales promotion had a positive and 

significant effect both partially and simultaneously on Generation Z purchasing 

decisions. Visual display strategies such as lighting, window display, and product 

arrangement are proven to increase consumer attractiveness. Similarly, sales 

promotions through influencers, brand collaborations, and discounts are proven to 

drive purchase intention. These findings provide practical implications for retail 

industry players to develop effective marketing strategies in the face of market 

competition. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh visual merchandising dan 

sales promotion terhadap keputusan pembelian Generasi Z di gerai OH!SOME 

Galaxy Mall Surabaya. Latar belakang penelitian ini didasarkan pada pesatnya 

perkembangan industri ritel di Indonesia serta dominasi populasi Generasi Z yang 

menjadi target pasar potensial. OH!SOME, sebagai salah satu gerai ritel yang 

menyasar Generasi Z, menerapkan berbagai strategi pemasaran, di antaranya visual 
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merchandising dan sales promotion yang kreatif serta sesuai tren. Metode 

penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Data dikumpulkan melalui 

penyebaran E – kusioner kepada 100 responden dari kalangan Generasi Z yang 

pernah berbelanja di OH!SOME Galaxy Mall. Analisis data dilakukan 

menggunakan uji validitas, reliabilitas, regresi linear berganda, dan uji signifikansi 

simultan serta parsial dengan bantuan perangkat lunak SPSS versi 26. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa visual merchandising dan sales promotion 

berpengaruh positif dan signifikan baik secara parsial maupun simultan terhadap 

keputusan pembelian Generasi Z. Strategi display visual seperti pencahayaan, 

window display, dan penataan produk terbukti meningkatkan daya tarik konsumen. 

Demikian pula, promosi penjualan melalui influencer, kolaborasi merek, dan 

diskon terbukti mendorong minat beli. Temuan ini memberikan implikasi praktis 

bagi pelaku industri ritel untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif 

dalam menghadapi persaingan pasar. 

 

Kata Kunci: Visual Merchandising, Sales Promotion, Keputusan Pembelian, 

Generasi Z. 

 

A. PENDAHULUAN 

Persaingan bisnis industri ritel saat ini semakin ketat dengan banyak opsi 

yang tersedia untuk konsumen. Perdagangan ritel di Indonesia tetap memberikan 

harapan, baik untuk produsen domestik maupun internasional. Hal Ini dapat terlihat 

dari banyaknya toko yang bermunculan di kota-kota besar, di mana masyarakat 

semakin dimudahkan dalam mengakses pusat belanja dalam beberapa tahun 

terakhir. Pertumbuhan bisnis ritel di Indonesia tidak lepas dari faktor demografi. 

Indonesia merupakan negara dengan populasi terbesar di Asia Tenggara dan salah 

satu negara dengan pertumbuhan ekonomi tercepat di dunia. Namun, di balik 

pertumbuhan ekonomi yang pesat, Indonesia juga menghadapi perubahan 

demografi yang signifikan. Salah satu perubahan demografi yang paling menonjol 

adalah meningkatnya populasi Generasi Z. Dalam industri ritel yang semakin 

kompetitif, pelaku usaha perlu mengembangkan strategi pemasaran yang efektif 

untuk menarik perhatian konsumen, terutama generasi muda yang sangat terhubung 

dengan tren dan budaya global. Dua variabel yang memiliki peran penting dalam 

strategi ini adalah visual merchandising dan sales promotion. visual merchandising 

yang terkenal dan memiliki pengaruh besar dapat memberikan kredibilitas dan 

meningkatkan daya tarik produk di mata konsumen. Di sisi lain, sales promotion 

yang berkembang pesat, terutama di kalangan anak muda menjadi peluang besar 

bagi pelaku usaha ritel untuk mengintegrasikan unsur seperti tampilan, kemasan, 

atau tema ke dalam produk mereka. Sehingga, dengan adanya visual merchandising 

dan sales promotion sebagai bagian dari strategi pemasaran tidak hanya membantu 

memperkuat citra merek, tetapi juga membuka peluang besar untuk meningkatkan 

penjualan dan daya saing di pasar lokal maupun global yang terus berkembang. 

Salah satu gerai ritel yang menyajikan tampilan visual merchandising dan sales 

promotion yang menarik perhatian Generasi Z adalah OH!SOME Galaxy Mall 

Surabaya. Visual Merchandising adalah penyajian suatu toko atau merek serta 

barang dagangan kepada pelanggan melalui tim kerja dari iklan toko, display, event 
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tertentu, koordinasi fashion, dan merchandising departement untuk menjual barang 

dan jasa yang ditawarkan oleh gerai toko (Pancaningrum, 2017) Pada Miniso, 

tehnik visual merchandising yang digunakan adalah merchandising vertical dimana 

penataan produk Miniso yang disajikan secara vertikal pada dinding. Ketika 

konsumen melihat gerai Miniso, barang-barang di 3 rak teratas yang akan dilihat 

pertama kali sebagai daya tarik konsumen untuk masuk kedalam toko dan melihat 

barang-barang yang lebih bagus. Hal serupa juga dapat dilihat di OH!SOME juga 

berusaha merebut konsumen dengan menampilkan visual merchandising yang lebih 

unik, Strategi visual merchandising yang dilakukan OH!SOME Galaxy Mall 

Surabaya yaitu dengan menampilkan produk secara acak di daerah antrian menuju 

kasir dengan cara yang dinamis, memungkinkan konsumen untuk melakukan 

pembelian tanpa terencana sambil menunggu giliran membayar. tidak hanya pada 

visual merchandising,tetapi juga sales promotion yang digunakan. Sales promotion adalah salah 

satu cara perusahaan untuk membujuk konsumen secara langsung terkait nilai lebih atau insentif 

suatu produk (Anggelina & Sanjaya, 2019). Dari hasil studi pendahuluan penulis menemukan sales 

promotion yang dilakukan di Miniso yaitu menggunakan strategi penjualan berbasis kolaborasi di 

setiap musimnya dengan berbagai macam tokoh kartun dunia seperti miniso x sanrio,miniso x toy 

story, miniso x harrypotter dll. Tidak hanya berbasis kolaborasi Miniso juga kerap kali 

memberikan promosi berupa potongan harga di beberapa produknya. Sementara di OH!SOME 

strategi sales promotion yang dilakukan lebih beragam. Bentuk bentuk sales promotion yang 

diterapkan oleh OH!SOME yaitu dengan bekerja sama dengan influncer - influencer yang 

memiliki pengikut besar. Yang bertujuan untuk mempromosikan dan membuat konten menarik di 

gerai OH!SOME. 

Strategi ini dianggap cukup efektif karena mayoritas konsumen OH!SOME berasal dari 

Generasi Z yang melek terhadap teknologi. Yang dapat melihat berbagai macam riview konten 

menarik yang diunggah oleh influencer melalui media sosial seperti tiktok dan Instagram. Strategi 

lain yang dilakukan OH!SOME dalam hal promosi yakni, berkolaborasi dengan kartun ternama 

seperti Disney dan menciptakan berbagai macam produk fashion seperti,baju,topi dan boneka yang 

hanya tersedia pada gerai Offline OH!SOME dalam jumlah terbatas. OH!SOME juga 

menggunakan strategi promosi yang berbasis pada gaya hidup berbelanja konsumen, seperti 

promosi yang terkait dengan hari-hari besar atau acara-acara special, serta terdapat beberapa taster 

untuk produk perawatan tubuh yang disedakan secara gratis. Dengan adanya sales promotion yang 

menarik pada akhirnya dapat meningkatkan tingkat keputusan pembelian, serta dapat menarik 

pelanggan baru untuk membeli produk di OH!SOME Galaxy Mall, Surabaya. Dengan adanya 

penjelasan dan permasalahan yang telah dijelaskan di atas, maka penelitian ini 

bertujuan untuk melakukan penelitian ini dengan mengangkat judul “Pengaruh 

Visual Merchandising dan Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian 

Generasi Z di OH!SOME Galaxy Mall Kota Surabaya. 

 

B. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Menurut (Mertha 

Jaya, 2020) dalam bukunya yaitu “Metode Penelitian Kuantitatif” menjelaskan 

bahwasannya metode kuantitatif sendiri merupakan jenis penelitian dengan 

menghasilkan temuan-temuan baru dengan menggunakan data statistik dalam 

pengambilannya. Pendekatan kuantitatif digunakan untuk mempelajari populasi 

atau sampel tertentu, mengumpulkan data dengan menggunakan instrumen 
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penelitian, dan menganalisis data kuantitatif atau statistik dengan tujuan menguji 

hipotesis yang ditetapkan.. Kemudian teknik sampel yang digunakan oleh peneliti 

dengan menggunakan kelompok teknik non probability sampling, yang dimaksud 

non probability sampling yaitu pengambilan sampel secara tidak acak dengan 

menggunakan jenis teknik convenience sampling yakni memilih sampel 

berdasarkan ketersediaan dan kemudahan untuk diakses. Periode pengambilan 

sampel selama 3 bulan. Pengambilan data peneliti menggunakan teknik E-

Kuesioner melalui google form. Setelah data terkumpul kemudian dilakukan 

analisis data dengan software SPSS versi 26 yang digunakan oleh peneliti untuk 

mendapatkan hasil kesimpulan guna menjawab hipotesis penelitian yang telah 

dilakukan. 

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuesioner. 

Untuk mengetahui kuesioner valid atau tidak maka dapat diambil keputusan jika r 

hitung > r tabel, namun jika r hitung < r tabel interpretasinya adalah tidak valid. 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

 

Dilihat dari hasil uji validitas Jika dilihat dalam pengambilan keputusan uji 

validitas, ditemukan hasil penelitian untuk variabel Visual Merchandising 

(X1),Sales Promotion (X2) dan Keputusan Pembelian (Y) semuanya dinyatakan 

valid karena ketiga variabel tersebut rhitung > rtabel. 



GEMAH RIPAH: Jurnal Bisnis, 
Volume 05, No. 02 (2025) 

  
 

 

 

144 

 

Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas dapat menunjukkan sejauh mana instrumen penelitian ini 

dapat konsisten untuk digunakan. Pengambilan keputusan sendiri dinyatakan 

reliabel apabila nilai Cronbach Alpha > 0,600 dan dikatakan tidak reliabel jika nilai 

Cronbach’s Alpha < 0,600. 

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

 

Berdasarkan hasil pengujian reliabilitas dengan SPSS versi 26 sebagaimana 

pada tael 4.8 menunjukkan bahwasannya seluruh variabel dinyatakakan reliabel 

mulai dari Visual Merchandising (X1), Sales Promotion (X2) dan Keputusan 

Pembelian (Y). Hal tersebut terjadi karena Cronbach’s Alpha melebihi ambang 

batas 0,600. 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear bertujuan untuk menguji dan menganalisis hubungan 

kausal antara variabel independen dengan variabel dependen. Regresi lineaer 

berganda digunakan ketika terdapat lebih dari satu variabel independen yang diduga 

mempengaruhi variabel dependen. Teknik ini menghasilkan suatu persamaan 

regresi yang menggambarkan pengaruh variabel- variabel bebas (X1, X2, dan 

seterusnya) terhadap variabel terikat (Y). hasil persamaan regresi linear berganda 

antara Visual Merchandising (X1) dan Sales Promoion (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian 

(Y) adalah sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 

Y = 9.507 + 0,253 X1 + 0,533 X2 

Dari persamaan regresi linear berganda tersebut maka dapat diinterpretasikan 

sebagai berikut: 

1) Nilai konstanta (a) bertanda positif sebesar 9,507 dimana menunjukkan jika 

variabel dari Visual Merchandising (X1) dan Sales Promoion (X2) bernilai 0 

maka Keputusn Pembelian sebesar 9,507 

2) b1 = Nilai koefisien regresi untuk variabel Visual Merchandising (X1) adalah 

0,253 artinya jika nilai variabel Visual Merchandising (X1) mengalami 

kenaikan 1 (satuan) maka Keputusn Pembelian sebesar 0,253 

3) b2 = Nilai koefisien regresi untuk variabel Sales Promoion (X2) adalah 0,533 

artinya jika nilai variabel Sales Promoion (X2) mengalami kenaikan 1 

(satuan) maka Keputusn Pembelian sebesar 0,533 

. 
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Uji Hipotesis 

Uji Parsial (uji t) 

Uji t bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh variabel 

independen secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 

Untuk mengetahui apakah hipotesis sebaiknya diterima atau ditolak maka akan 

dilakukan uji t dengan tingkat signifikansi 0,05. Dasar pengambilan keputusan 

adalah jika Ha diterima, apabila hasil nilai t hitung > t tabel atau nilai signifikan < 

0,05. Sedangkan jika Ha ditolak, apabila hasil nilai t hitung < t tabel atau nilai 

signifikan > 0,05. 

Tabel 3. Hasil Uji t 

 

Adapun hasil hipotesis uji parsial (uji t) pada setaip variabel independen 

sebagai berikut: 

a) Berdasarkan hasil uji t pada tabel 4.20 uji parsial di atas, diperoleh t hitung 

(10.221) > t tabel (1,985) dan nilai Sig (0,000) < (0,05), sehingga Ho ditolak 

dengan pernyataan berbunyi “Visual Merchandising tidak mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di 

OH!SOME Galaxy Mall Surabaya “’ dan Ha diterima dengan pernyataan 

yang berbunyi “Visual Merchandaising memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di OH!SOME Galaxy 

Mall Surabaya.”. Dapat disimpulkan variabel Visual Merchandising memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di 

OH!SOME Galaxy Mall Surabaya. 

b) Berdasarkan hasil uji t pada tabel 4.20 uji parsial di atas, diperoleh t hitung 

(14.500) > t tabel (1,985) dan nilai Sig (0,000) < (0,05), sehingga Ho ditolak 

dengan pernyataan berbunyi “Sales Promotion tidak mempunyai pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di 

OH!SOME Galaxy Mall Surabaya “’ dan Ha diterima dengan pernyataan 

yang berbunyi “Sales Promotion memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di OH!SOME Galaxy Mall 

Surabaya.” . Dapat disimpulkan variabel Sales Promotion memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di 

OH!SOME Galaxy Mall Surabaya.
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Uji Simultan (F) 

Uji f atau uji simultan bertujuan untuk mengetahui seberapa besar variabel 

independen (variabel bebas) secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel 

dependen (variabel terikat). Cara yang digunakan ialah dengan melihat besarnya 

nilai probabilitas signifikannya. Dasar pengambilan keputusan adalah jika diketahui 

nilai Sig. f < 0,05, dinyatakan bahwa adanya pengaruh yang positif dan signifikan 

antara semua variabel bebas terhadap variabel terikat. Sebaliknya, jika nilai Sig. f 

> 0,05, dinyatakan bahwa tidak ada pengaruh yang positif dan signifikan antara 

variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Tabel 4. Hasil Uji F 

 

Hasil pengujian yang telah dilakukan oleh peneliti dari uji simultan (uji f) 

didapatkan bahwa untuk nilai F hitung sendiri sebesar 137.903 dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,000. Berdasarkan hasil tersebut menunjukkan bahwasannya 

F hitung > F tabel (137.903 > 3,90) dan nilai Sig (0,000 < 0,05) yang artinya 

terdapat pengaruh secara simultan atau bersama-sama dari Visual Merchandising 

dan Sales Promotion terhadap variabel Keputusan Pembelian 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur tingkat kemampuan 

model dalam menerangkan variabel dependen (Y). Selain digunakan untuk 

mengetahui besarnya kontribusi variabel independen (X) terhadap perubahan 

varaibel dependen (Y), koefisien determinasi juga dapat digunakan untuk menilai 

kelayakan model regresi yang digunakan. 

Tabel 5. Hasil Uji R2 

 

Berdasarkan data Hasil R Square menunjukan nilai sebesar 0,740 yang berrti 

kontribusi variabel Visual Merchandising (X1) dan Sales Promotion (X2) terhadap 

variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 74%. Hal ini menunjukkan bahwa 

variabel Visual Merchandising dan Sales Promotion yang diteliti oleh peneliti 

tergolong dalam kategori kua atau tinggi yamg artinya model regresi yang 

melibatkan Visual Merchandising dan Sales Promotion memiliki kemampuan yang 
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baik dalam menjelaskan varibel keputusan Pembelian. Sementara itu, sisanya 

sebesar 26% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini seperti store atmosphere, brand image dan digital marketing. Hal 

tersebut di buktikan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Wibowo, 2024) dimana 

variabel digital marketing,store atmosphere dan brand image mempunyai positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk di OH!SOME. 

 

D. KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Visual Merchandising 

dan Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di OH!SOME 

Galaxy Mall Surabaya maka dapat disimpulkan sebagai berikut. Berdasarkan 

penelitian yang dilakukan, maka dapat disimpulkan sebagai berikut. 

1. Visual Merchandising mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Generasi Z di OH!SOME Galaxy Mall Surabaya. Hal 

ini di didukung oleh hasil analisis deskriptif yang menunjukkan bahwa 

Pencahayaan di toko OH!SOME Galaxy Mall Surabaya menciptakan suasana 

yang nyaman dan membuat betah bebrbelanja lebih nyaman. 

2. Selain itu untuk variabel Sales Promotion menunjukkan adanya pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z di 

OH!SOME Galaxy Mall Surabaya hal ini di dukung oleh hasil analisis 

deskriptif yang menunjukkan bahwa Generasi Z yang pernah berbelanja 

tertarik dengan bebrbagai macam promosi yang ditawarkan, seperti 

pemberian voucher,potongan harga dan pemberian barang uji coba berupa 

(tester) membuat mereka percaya bahwa OH!SOME Galaxy Mall Surabaya 

merupakan pilihan yang tepat untuk berbelanja.  

3. Demikian juga variabel Visual Merchandising dan Sales Promotion secara 

bersama sama (simultan) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Generasi Z di OH!SOME Galaxy Mall Surabaya. 
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