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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Dalam era globalisasi saat ini promosi merupakan faktor terpenting dalam 

meningkatkan volume penjualan dan memperkenalakan produk kita kepada konsumen. 

banyak perusahaan yang menginginkan produknya di kenal luas dengan cara promosi, 

khususnya display produk. Promosi juga merupakan media komunikasi antara perusahaan 

dengan konsumen. Promosi juga merupakan suatu wadah untuk mengetahui kekuatan 

volume penjualan dan meningkatakan penjualan. Dengan perkembangan usaha yang 

tidak pernah  lepas dari persaingan, perusahaan dituntut utuk selalu kreatif untuk dapat 

bertahan. saat melakukan promosi dengan memberikan intensif untuk produk tertentu 

diperlukan tujuan, tujuan awal saat melakkukan promosi adalah untuk menarik minat 

konsumen.
1
 

Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat dalam bidang promosi perusahaan 

perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahaan dengan cara memunculkan 

perbedaan atau keunikan. Meningkatkan penjualan produk dengan menarik perhatain 

konsumen melakukan pembelian tidak hanya dapat dilakukan dengan memberikan 

diskon, door prize, atau promosi lainnya. Menarik perhatian konsumen untuk melakukan 

pembelian dapat dilakukan dengan membuat ketertarikan pada menampilkan menata 

produk di toko. konsumen merasa nyaman dan tertarik penataan produk akan melakuakan 

pembelian. Menata produk yang dipromosikan dan dipajang sangat penting agar tujuan 
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pomosi bisa sukses.
2
 Salah satu aspek yang menjadi perhatian ketika berada di tempat 

penjualan ialah penataan produk. Barang yang dipajang harus ditata sedemikian rupa agar 

dapat terlihat rapi, indah, dan menarik calon pembeli. Penataan produk yang menaarik 

merupakan cara yang digunakan oleh perusahaan dalam melaksanakan promosi 

penjualan, dan memperkenalkan produk baru. penataan produk yang baik akan 

memudahkan konsumen  dalam mencari barang yang dibutuhkan. Penataan produk 

berkaitan dengan jenis produk, ukuran, warna, lampu, jenis dan sejenisnya. Penataan 

produk sanagt penting, karena menyangkut masalah kenyamanaan pelanggan dalam 

belanja. Suatu perencanaan visual juga sangat mempengaruhi perkembangan sebuah toko 

dan ditekankan pada kesan tampilan luar toko, tampilan dalam toko, tampilan produk 

yang di jual.
3
 

Promosi merupakan sarana untuk memperkenalkan produk maupun membentuk 

rasa ketertarikan pada produk yang di display. Bentuk promosi penjualan bermacam-

macam yang paling dikenal adalah POP atau point-of-purchase. POP meliputi segala 

bentuk visual yang dibuat oleh pemilik merek, mulai dari pemasangan hanging display 

dengan bentuk atau urutan yang menarik.
4
 promosi display produk di toko-toko 

diharapkan dapat menimbulkan keingginan konsumen untuk membeli produk. penataan 

produk juga berpengaruh dalam timbulnya minat beli konsumen. Minat konsumen 

merupakan perilaku yang menunjukkan sejauh mana komitmennya untuk melakukan 

tindakan pembelian. Untuk menarik konsumen dengan mendorong perhatian dan minat 

konsumen pada toko Karita Muslim Square Surabaya serta mendorong keinginan 
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membeli melalui daya tarik penglihatan. Memajang dan menata barang didalam toko dan 

di etalase mempunyai pengaruh besar terhadap peningkatan penjualan. cara untuk 

menjual barang ialah dengan membiarkan calon pembeli melihat, meraba, mengendarai, 

dan sebagainya.
5
 

Mengembangkan toko yang sudah terkenal seperti Karita Muslim Squre bukan 

pekerjaan mudah karena majunya suatu usaha sangat berhubungan dengan manajemen 

bisnis. mengembangan usaha bisnis tersebut dipengaruhi oleh banyak hal seperti kegiatan 

display produk merupakan promosi barang secara langsung untuk menarik calon pembeli 

terhadap produk yang dipromosikan. penataan produk merupakan kegiatan perusahaan 

memajangkan barang dagangan baik dalam ruangan maupun diluar luar ruangan. 

mempengaruhi konsumen secara langsung maupun tak langsung terhadap barang yang 

dijual dengan penataan produk. Penataan produk yaitu  suatu peragaan untuk 

mempengaruhi konsumen melalui teknik pemajangan sehingga memperoleh kesan 

tersendiri bagi konsumen. keberhasilan dalam bisnis ritel adalah cara display produk 

dengan benar. Sistem display berkaitan erat dengan jenis barang, ukuran, warna, rasa, 

kemasan, bentuk penataan produk, dan seterusnya. 

Agar  display produk menarik perlu perancanaan yang optimal untuk 

memeperoleh hasil yang baik. memerlukan desainer penataan produk yang prefesional 

dan menguasai tentang display. Penataan produk dikenal juga dengan display. Penataan 

yang diterapkan oleh Karita Muslim Square di jl. Ngagel jaya selatan surabaya tertentu 

dengan tujuan untuk menarik minat konsumen. memajang barang di dalam toko dan 

dietalase mempunyai pengaruh sangat besar terhadap penjualan  Kesempatan terbesar 
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untuk mempengaruhi konsumen adalah saat konsumen berada dalam toko, sehingga 

konsumen melakukan pembelian. Pimpinan karita harus menetapkan strategi display 

produk yang baik agar dapat mempengaruhi konsumen, walaupun konsumen 

merencanakan apa yang dibeli, tapi pihak Karita Muslim Square  harus bisa menarik  

konsumen untuk membeli barang-barang yang lain yang tidak ada dalam rencananya. 

Karita Muslim Square di Jl. Ngagel jaya selatan no. 129 – 131 Surabaya 

merupakan satu diantara tiga cabang utama butik karita yang bertempat di indonesia. 

Karita membuat produk dengan mode yang selalu mengikuti trend dan varian produk 

yang beragam dengan kualitas yang baik. Dalam Karita terdapat space tersendiri yang 

digunakan untuk memajang produk rancangan desainer Karita, serta menyediakan 

berbagai perlengkapan pernikahan.
6
Karita juga memprioritaskan karyawatinya untuk 

bersikap ramah kepada konsumen yang datang, melayani dengan sigap serta memberikan 

pengawasan yang tidak ketat kepada konsumen. Karita muslim square di jl. Ngagel Jaya 

Selatan Surabaya juga memadai dan penataan  yang Rapi dan Bersih bertujuan membuat 

konsumen yang berkunjung merasa nyaman dalam berbelanja. 

B. Rumusan Masalah 

Karita Muslim Square di Surabaya mempunyai display produk yang unik dan  kratif 

dan mampu menarik konsumen untuk membeli produknya. Oleh karena itu penulis ingin 

memfokuskan penelitian pada rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana Strategi Display Produk Karita Muslim Square di Surabaya? 

2. Apa saja hambatan display produk Karita Muslim Square di Surabaya? 

3. Apa saja solusi hambatan display produk Karita Muslim Square di Surabaya? 

C. Tujuan Penelitian 

                                                           
6
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Dari rumusan  masalah diatas, maka Peneliti bisa mengkatagorikan tujuan dari 

Penelitian ini sebagai berikut: 

1. Untuk Mengetahui Stategi Display Produk pada Karita Muslim Square di 

Surabaya. 

2. Untuk mengetahui hambatan display produk pada Karita Muslim Square di 

Surabaya. 

3. Untuk mengetahui solusi hambatan display produk pada karita muslim Square 

di Surabaya. 

D. Manfaat Penelitian 

Selain tujuan diatas, Peneliti juga mengharapkan Penelitian ini memiliki Kegunaan, 

diantaranya: 

1. Manfaat Teoritik 

Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan bahan kajian lebih lanjut bagi para 

peneliti lain maupun masyarakat umum serta diharapkan dapat memberikan  

maanfaat guna menambah pengetahuan khususnya promosi bidang display 

produk. 

2. Manfaat Praktis 

a. Penelitian ini bermanfaat bagi Karita Muslim Square di Surabaya dapat 

memberikan sumbangan pikiran dalam  menangani masalah promosi 

display produk. 

b. Sebagai kajian bagi para peneliti dapat mengambil poin-poin pembelajaran 

dari penelitian ini dan diharapkan wacana tentang display produk ini 

berkembang kearah yang lebih baik.  
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E. Definisi Konsep 

Untuk memperoleh  gambaran  yang lebih mudah, jelas singkat dan mudah  

dimengerti  mengenai  judul  proposal  ini,  maka  penulis  perlu menjelaskan istilah-

istilah yang terdapat dalam  judul tersebut  sebagai berikut:  

1. Display produk 

Menurut William J. Shultz, display adalah : “display  adalah suatu cara 

mendorong perhatian dan minat konsumen pada toko atau barang dan mendorong 

keinginan membeli melalui daya tarik penglihatan langsung”.
7
 

Menurut Christina Widya Utami, display adalah : “barang-barang dipamerkan 

dan disimpan dan menyiapkan area-area khusus di dalam toko yang dirancang untuk 

mendapatkan perhatian pelanggan.
8
 

Menurut R. Cox & P. Brittain display adalah : “tindakan untuk mengatur dan 

mengalokasikan perabotan gondola, perabotan sementara, perlengkapan, barang 

dagangan, gang, area barang yang tidak dijual seperti area penyimpanan barang dan ruang 

ganti”.
9
 

Jadi Display merupakan salah satu aspek penting untuk menarik konsumen pada 

toko dan barang dan dapat mendorong keinginan konsumen yang pada saat datang ke 

toko untuk membeli suatu produk melalui daya tarik penglihatan langsung pada suatu 

produk. Toko harus melakukan menciptakan daya tarik penataan ruang dan penyusunan 

produk sehingga konsumen atau pelanggan merasakan betah dan nyaman dalam 

                                                           
7
 Sutrisno dan Kusmawan Ruswandi, 2010, Modul Menata Produk Bisnis & Manajemen, (Penerbit Yudhistira : 

jakarta ), Hal 12 
8
 Christina Widya Utami, 2008, Manajemen barang dagang dalam bisnis ritel, (Penerbit BayumediaPublishing : 

Malang ), Hal 167 
9
 Luh Nisa ditriami dan I Ketut Kirya dan I Wayan Suwendra,2014, pengaruh tata ruang dan minat beli konsumen 

produk butik IO/CO, journal bisma universitas pendidikan ganesa jurusan manajemen, volume 2 
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berbelanja, pelaksanaan display (penataan) yang efektif akan meningkatkan penjualan 

dan dapat merangsang keputusan pembelian konsumen secara seketika display dapat 

merubah suasana toko lebih menarik. 

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan merupakan urutan sekaligus kerangka berfikir dalam 

penulisan skripsi. Untuk lebih mudah memahami penulisan skripsi ini, maka disusunlah 

sistematika pembahasan, sebagai berikut: 

Bab satu menjelaskan tentang pendahuluan yang memaparkan promosi penjualan  

dan display produk dalam meningkatkan volume penjualan dalam perusahaan, yang 

meliputi latar belakang,  lalu permasalahan display produk laditemukan fokus dari 

permasalahan apa saja dalam pendisplyan produk penelitian yang dijawab dalam tujuan 

penelitian. Dalam bab ini dipaparkan juga solusi bagaimana untuk mengatasi 

pendisplayan penelitian yang selanjutnya diakhiri dengan sistematika pembahasan.  

Bab dua diuraikan penelitian terdahulu dalam rangka pemikiran konseptual. Dan 

juga membahas tentang perpektif teori yang mengkaji tentang konsep display produk, 

bagian-bagian display produk seperti windows display , interior display yang di dalam 

nya ada macam- macam interior ,solari display, dan ada juga macam-macam pemajangan 

dan SOP (standart operating procedure) dan  juga diuraikan penataan produk dalam 

prefektif islam. 

Bab tiga menjelaskan tentang metode penelitian yang  didalamnya menjelaskan 

tentang lokasi penelitian, desain dan jalur penelitian, sumber instrument pemilihan, 

proses pemilihan, jejaring dan hubungan penelitian, teknik pengumpukan data , teknik 

analisa data sebagai akhir dari bab III di gunakan keabsahan data. dipergunakan peneliti 
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untuk mencocokkan data atau informasi yang telah didapat.Sehingga mempermudah 

peneliti dalam menyusun skripsi dengan persetujuan dosen pembimbing. 

Bab empat menjelaskan tentang hasil penelitian, dimana hasil penelitia ini adalah 

yang terpenting dalam penulisan skripsi. 

Bab lima menjelaskan tentang penutup yang berisi kesimpulan dari hasil 

penelitian, kritik dan saran. 

 


