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Motto 

 

 

Harrison Ford 

“Work hard and figure out how to be useful and don’t try to imitate 

anybody else’s success. Figure out how to do it for yourself with yourself.” 

 

Daisaku Ikeda, SGI President 

Don’t be dependent on anyone—this is my sentiment. We each have to 

strengthen and develop ourselves through our own efforts. We must never 

surrender to any foe or difficulty. We must be fearless. This is the true 

spirit of self-reliance. 
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PENGARUH PENATAAN RAK KHUSUS, BONUS ITEM, DAN 

POTONGAN HARGA TERHADAP PEMBELIAN IMPULSIF DI ALNECT 
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Oleh: 

Kevin Lieyanto 

Nim: 11150123 

 

ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh penataan rak 

khusus, bonus item, dan potongan harga terhadap pembelian impulsif di Alnect 

Center Yogyakarta. Data yang dianalisis berjumlah 100 orang responden, 

pengambilan data dengan menggunakan metode purposive sampling Hipotesis 

yang diajukan dalam penelitian ini yaitu: (1). Variabel penataan rak khusus secara 

parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif, (2). Variabel 

bonus item secara parsial berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif, (3). 

Variabel potongan harga secara parsial berpengaruh signifikan pembelian impulsif, 

dan (4). Variabel penataan rak khusus, bonus item, dan potongan harga secara 

simultan berpengaruh terhadap pembelian impulsif.  

Data dianalisis dengan menggunakan alat regresi linier berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan variabel independen penataan rak khusus, bonus item, dan 

potongan harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif 

dan variabel penataan rak khusus, bonus item, dan potongan harga secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif di Alnect Center Yogyakarta. 

Koefisien determinasi (adjusted R square) adalah 0,571 yang berarti variabel 

penataan rak khusus, bonus item, dan potongan harga dapat menjelaskan pembelian 

impulsif di Alnect Center Yogyakarta sebesar 57% dan sisanya 43% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak disebutkan dalam penelitian ini.  

Kata kunci: Penataan Rak Khusus, Bonus Item, Potongan Harga, Pembelian 

Impulsif 
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THE INFLUENCE OF IN STORE DISPLAY, BONUS ITEM, AND PRICE 

DISCOUNT OF IMPULSE BUYING ON ALNECT CENTER 

YOGYAKARTA 

By: 

Kevin Lieyanto 

Nim: 11150123 

 

ABSTRACT 

 

The purpose of this study is to examine the effect of in store display, bonus 

item, and price discount variables on impulse buying on Alnect Center Yogyakarta. 

The data analyzed amounted to 100 respondents, data collection using the purposive 

sampling method. The hypothesis that proposed in this study are: (1). The in store 

display variable partially has a significant effect on impulse buying, (2). The bonus 

item variable partially has a significant effect on impulse buying, (3). Variable price 

discount partially has significant effect on impulse buying, and (4). Variables in 

store display, bonus item, and price discount simultaneously affect impulse buying. 

Data were analyzed using multiple linear regression tools. The results 

showed that the independent variables of the in store display, the bonus item, and 

the price discount partially has a significant effect on impulse buying and in store 

display, bonus item, and price discount simultaneously has a significant effect on 

impulse buying on Alnect Center Yogyakarta. The coefficient of determination 

(adjusted R square) is 0.571 which means that the variable in store display, bonus 

item, and price discount can explain impulse buying on Alnect Center Yogyakarta 

by 57% and the remaining 43% is influenced by other variables not mentioned in 

this study. 

Keywords: In Store Display, Bonus Item, Price Discount, Impulse Buying  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan perkembangan pemasaran yang semakin luas, saat 

ini penggunaan permainan strategi promosi pemasaran membuat konsumen 

menjadi konsumtif sudah tidak asing lagi untuk memasarkan suatu produk. 

Hal ini membuat perusahaan berlomba-lomba untuk mempertahankan dan 

memenangkan persaingan pasar serta industri sejenis akan selalu berusaha 

memperebutkan pasar yang sama. Imbas dari persaingan itu tentunya sangat 

jelas dimana konsumen kemudian menjadi semakin kritis memilih yang 

terbaik. Maka perusahaan perlu menggunakan strategi-strategi promosi 

untuk mendapatkan konsumen. 

Salah satu tujuan pemasaran oleh perusahaan adalah mempengaruhi 

konsumen agar membeli produk yang ditawarkannya. Persaingan dalam 

dunia usaha merupakan suatu kondisi yang harus dihadapi oleh perusahaan-

perusahaan baik dalam skala lokal maupun multinasional. Pertumbuhan 

perekonomian yang cepat berdampak pada persaingan yang ketat bagi para 

pelaku bisnis sehingga menuntut setiap manajemen perusahaan untuk lebih 

cermat dalam menentukan strategi pemasaran agar dapat memenangkan 

persaingan. 

Ritel atau eceran (retailing) dapat dipahami sebagai semua kegiatan 

yang terlibat dalam penjualan barang atau jasa secara langsung kepada 

konsumen akhir untuk penggunaan pribadi.
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Kegiatan yang dilakukan dalam ritel, menjual berbagai produk baik 

produk, jasa, maupun keduanya, kepada konsumen untuk keperluan 

konsumsi pribadi maupun bersama. Peritel senantiasa berupaya memuaskan 

kebutuhan konsumen dengan mencari kesesuaian antara barang-barang 

yang dimilikinya dengan harga, tempat, dan waktu yang diinginkan 

konsumen (Utami, 2008:4).  

Menurut Sistaningrum (2002:98) mengungkapkan arti promosi 

adalah suatu upaya atau kegiatan perusahaan dalam mempengaruhi 

”konsumen aktual” maupun ”konsumen potensial” agar mereka mau 

melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan, saat ini atau 

dimasa yang akan datang. Konsumen aktual adalah konsumen yang 

langsung membeli produk yang ditawarkan pada saat atau sesaat setelah 

promosi produk tersebut dilancarkan perusahaan. Konsumen potensial 

adalah konsumen yang berminat melakukan pembelian terhadap produk 

yang ditawarkan perusahaan dimasa yang akan datang. 

 Promosi dapat dilakukan melalui berbagai jenis media baik di luar 

toko maupun di dalam toko. Promosi yang dilakukan di luar toko bertujuan 

menarik konsumen untuk mengunjungi toko. Promosi yang dilakukan di 

dalam toko bertujuan untuk mengingatkan konsumen terhadap suatu produk 

tertentu dan dapat merangsang keputusan pembelian konsumen yang 

terbentuk di dalam toko.  

Keberhasilan penerapan strategi pemasaran berupa promosi yang 

menarik konsumen, menjadikan banyak masyarakat mengalami pergeseran 

dari sekedar untuk memenuhi kebutuhan, menjadi perilaku konsumtif yang 
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mengikuti perkembangan pasar. Selain itu, konsumen juga memiliki sifat 

dinamis terhadap suatu strategi pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong 

(2003:203), perilaku konsumen dapat dipahami melalui rangsangan 

pemasaran dan lingkungan yang termasuk kedalam kesadaran pembeli serta 

karakteristik pembeli dalam proses pengambilan keputusannya yang 

kemudian menghasilkan keputusan tertentu.  

Menurut Buchari Alma dalam Foster (2008:72), Penataan Rak 

Khusus (In-Store Display) merupakan usaha mendorong perhatian dan 

minat konsumen pada toko atau barang dan mendorong keinginan membeli 

melalui daya tarik penglihatan langsung (direct visual appeal). 

Memajangkan barang di dalam toko dan di etalase, mempunyai pengaruh 

besar terhadap penjualan, dan jika materialnya terintegrasi, hal ini dapat 

terlihat dan dirasakan sebagai suatu iklan produk dan dapat memperkuat 

positioning merek tersebut. Titik penjualan dapat dilaksanakan dengan cara 

memajang produk (display) di counter, lantai, dan jendela (window display) 

yang memungkinkan ritel untuk mengingatkan para pelanggan dan 

sekaligus merangsang pola perilaku belanja tidak terencana (impulse 

buying). Biasanya kita lihat salah satu cara untuk menjual barang adalah 

dengan membiarkan calon pembeli itu melihat, meraba, mencicipi, 

mengendarai, dan lain sebagainya. Dari stimulus yang diberikan dari 

display tersebut, maka akan tercipta minat dari orang tersebut untuk 

membeli produk seketika di dalam toko. 

Menurut Burnett dan Moriarty dalam Sutisna (2012:300) 

menyatakan bahwa promosi penjualan menawarkan insentif ekstra agar 
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konsumen melakukan tindakan. Potongan harga adalah insentif ekstra agar 

konsumen mau melakukan tindakan, paling tidak punya perhatian terhadap 

produk yang ditawarkan, dengan kata lain besarnya potongan harga dapat 

memberikan dorongan bagi konsumen untuk membeli. Sutisna (2012:158) 

mencontohkan sebuah kasus yaitu ketika konsumen berjalan-jalan di 

Indomaret, dan tidak bermaksud untuk melakukan pembelian, tiba-tiba 

konsumen tersebut melihat produk tertentu yang sedang mengadakan 

potongan harga cukup besar. Kebetulan merk produk itu adalah merk 

kesenangannya. Pada saat itu konsumen memutuskan melakukan pembelian 

produk itu. Dari pemaparan tersebut, merk produk yang mendapat potongan 

harga sesuai dengan keinginan konsumen akan menimbulkan dorongan 

untuk melakukan pembelian.  

Diskon seringkali digunakan oleh penjual untuk menarik pembeli 

agar membeli produk yang ditawarkan. Penjual dalam mensosialisasikan 

produk diskon selalu dirancang sedemikian rupa supaya banyak pembeli 

dapat melihatnya. Calon pembeli yang belum mengetahui program diskon 

langsung dari tokonya, dapat mengetahui program diskon melalui media 

cetak maupun elektronik. Salah satu bentuk promosi ini merupakan bentuk 

promosi yang paling digemari oleh para konsumen. Konsumen beranggapan 

harga yang semula tinggi kemudian diberikan potongan harga maka 

konsumen tersebut dapat membelinya dan masih mampu untuk membeli 

produk lain.  

Dengan adanya tambahan bonus item bisa diaplikasikan ke produk-

produk yang kurang diminati di pasaran agar menimbulkan dorongan 
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konsumen untuk membelinya. Hadiahnya pun tidak perlu yang mahal, 

cukup dengan barang-barang yang menumpuk, dan tentunya masih 

berhubungan dengan barang utama yang dibeli konsumen. Misalnya 

pembelian kabel charger mendapatkan bonus item, adaptor charger nya 

juga. Adanya muatan ekstra dari sebuah produk dengan harga normal akan 

sangat mempengaruhi konsumen ketika didalam toko, mereka akan berpikir 

dua kali untuk tidak membeli. Hal tersebut memunculkan perilaku 

pembelian impulsif (impulse buying) di dalam toko karena konsumen 

tertarik dengan harga. 

Pembelian yang tidak direncanakan atau pembelian impulsif 

merupakan sesuatu yang menarik bagi perusahaan ritel, karena merupakan 

pangsa pasar terbesar dalam pasar modern. Besar dan lamanya periode 

potongan harga memiliki andil dalam menumbuhkan hasrat untuk 

melakukan pembelian impulsif dan merupakan alat promosi yang paling 

menarik perhatian untuk melakukan pembelian impulsif. 

Dilihat dari segi perencanaan, pembelian konsumen bisa 

dikategorikan ke dalam pembelian terencana dan pembelian tak terencana 

atau pembelian impulsif. Pembelian terencana adalah perilaku pembelian 

dimana keputusan tentang item yang akan dibeli telah diambil sebelum 

konsumen masuk ke dalam toko. Sedangkan pembelian tak terencana adalah 

perilaku pembelian dimana konsumen tidak mempertimbangkan untuk 

membeli, atau mempertimbangkan untuk membeli tapi belum memutuskan 

produk apa yang akan dibeli. 
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Saat ini, perilaku pembelian impulsif semakin marak dijumpai 

terutama saat berbelanja di pusat perbelanjaan. Hal ini juga semakin 

meningkat karena konsumen semakin sedikit mempunyai waktu untuk 

mencari informasi mengenai barang yang akan dibelinya. Hal tersebut 

membuat para peritel membuat promosi di dalam toko dengan 

memanfaatkan keadaan tersebut. Salah satu perusahaan ritel juga merasakan 

ketatnya persaingan saat ini adalah Perusahaan ritel yang bergerak di bidang 

aksesoris komputer dan ponsel. Persaingan yang semakin ketat tersebut 

ditandai dengan makin banyak nya toko akesoris komputer dan ponsel yang 

bermunculan di kota Yogyakarta. Hal tersebut menuntut pihak pemilik atau 

pengelola untuk menciptakan strategi promosi yang terus – menerus 

diberikan Alnect Center kepada konsumen yaitu melalui program promo 

seru, bazaar seru, dan crazy rich sale. Dalam program promo seru, bazaar 

seru, dan crazy rich sale terdapat potongan harga dan bonus item untuk 

menarik pelanggan, lalu didalam toko terdapat rak-rak khusus yang 

menampilkan produk dengan menarik, yaitu penawaran harga yang jauh 

lebih murah di banding harga normalnya dengan kuantitas terbatas dan 

dalam waktu tertentu. 

Alnect center merupakan perusahaan ritel yang menjual berbagai 

macam aksesoris komputer dan ponsel, yang terletak di Jalan Laksda 

Adisucipto km 7 no 204b/205 Yogyakarta. Toko ini dilengkapi dengan 

parkiran motor yang ada di basement sehingga membuat pelanggan nyaman 

untuk berbelanja. Dulunya tedapat dua lantai, lantai pertama untuk 

perangkat keras dan lantai kedua terdapat aksesoris komputer dan 
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handphone, namun sekarang sudah menjadi satu lantai. Alnect ini terkenal 

dengan ramainya karena promosi-promosi yang sering dilakukannya. 

Untuk dapat bersaing dengan maraknya usaha ritel yang berdiri di 

kota Yogyakarta, Alnect center tidak hanya menyediakan lokasi yang 

strategis, dan pelayanan yang mumpuni bagi para konsumennya. Hal lain 

tersebut berupa promosi penjualan produk di dalam toko. Mengingat 

semakin impulsifnya konsumen saat ini, maka strategi yang di rasa sangat 

cocok yaitu dengan pemberian promosi terhadap produk – produknya dan 

selama ini belum dilakukan penelitian mengenai penataan rak khusus, bonus 

item, potongan harga dan pengaruhnya terhadap pembelian impulsif di 

Perusahaan Alnect Center Yogyakarta. 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dikemukakan di atas dan 

mengikuti trend yang sedang terjadi saat ini, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian mengenai “Pengaruh Penataan Rak Khusus, Bonus 

Item, dan Potongan Harga Terhadap Pembelian Impulsif Di Alnect 

Center Yogyakarta”. 

1.2   Rumusan Masalah 

1) Apakah penataan rak khusus berpengaruh terhadap pembelian impulsif 

di Alnect Center Yogyakarta? 

2) Apakah bonus item berpengaruh terhadap pembelian impulsif di Alnect 

Center Yogyakarta? 

3) Apakah potongan harga berpengaruh terhadap pembelian impulsif di 

Alnect Center Yogyakarta? 
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4) Apakah penataan rak khusus, bonus item, dan potongan harga 

berpengaruh secara bersama-sama terhadap pembelian impulsif di 

Alnect Center Yogyakarta? 

 

1.3 Tujuan Penulisan 

1) Untuk mengetahui pengaruh penataan rak khusus terhadap pembelian 

impulsif di Alnect Center Yogyakarta. 

2) Untuk mengetahui pengaruh bonus item terhadap pembelian impulsif di 

Alnect Center Yogyakarta. 

3) Untuk mengetahui pengaruh potongan harga terhadap pembelian 

impulsif di Alnect Center Yogyakarta. 

4) Untuk mengetahui pengaruh penataan rak khusus, bonus item, dan 

potongan harga secara bersama-sama terhadap pembelian impulsif di 

Alnect Center Yogyakarta. 

1.4  Manfaat Penelitian 

1) Bagi Peneliti 

Penelitian ini merupakan kesempatan bagi peneliti untuk 

menambah pengetahuan dan memahami mengenai pengaruh penataan 

rak khusus, bonus item, dan potongan harga terhadap pembelian 

impulsif di Alnect Center Yogyakarta. 

2) Bagi Alnect Center Yogyakarta 

Hasil penelitian ini dapat menjadi gambaran kepada Alnect Center 

pengaruh penataan rak khusus, bonus item, dan potongan harga terhadap 

pembelian impulsif di Alnect Center Yogyakarta, sehingga dapat di jadikan 
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referensi atau masukan bagi Alnect Center untuk mengetahui faktor-faktor 

apa saja yang memengaruhi pembelian impulsif. 

 

 

1.5 Batasan Penelitian 

1) lokasi penelitian ini di lakukan di yogyakarta 

2) jumlah responden sebanyak 100 orang  

3) responden ini adalah konsumen yang sudah pernah menggunakan atau 

membeli di Alnect Center  

4) variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah  

a. Variabel  dependen (Y) = Pembelian Impulsif 

b. Variabel independen (X) = 

 ×¹ = Penataan Rak Khusus 

 ×² = Bonus Item 

 ×³ = Potongan Harga 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas pada Bab sebelumnya 

maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut mengenai Analisis 

Pengaruh penataan rak khusus, Bonus item, dan Potongan Harga Terhadap 

Pembelian Impulsif 

1. Variabel Penataan Rak Khusus secara parsial memiliki pengaruh 

signifikan terhadap Pembelian Impulsif di Alnect Center 

Yogyakarta. 

2. Variabel Bonus Item secara parsial memiliki pengaruh signifikan 

terhadap Pembelian Impulsif di Alnect Center Yogyakarta.  

3. Variabel Potongan Harga secara parsial memiliki pengaruh 

signifikan terhadap variabel Pembelian Impulsif di Alnect Center 

Yogyakarta.  

4. Variabel Penataan Rak Khusus, Bonus item, dan Potongan Harga 

secara simultan memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel 

Pembelian Impulsif di Alnect Center Yogyakarta.  

5.2. Keterbatasan Penelitian 

1. Dalam penelitian ini peneliti hanya menggunakan faktor – faktor 

Penataan Rak Khusus, Bonus item, dan Potongan Harga untuk 

mengukur pembelian impulsif, sedangkan masih banyak faktor 

lainnya yang 
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dapat mempengaruhi Pembelian Impulsif di Alnect Center 

Yogyakarta. 

2. Sampel dan populasi yang digunakan juga terbatas, yaitu hanya 100 

sampel dan populasi yang diteliti hanya masyarakat Yogyakarta 

yang pernah belanja di Alnect Center.  

5.3. Saran 

1. Saran Bagi Perusahaan 

Alnect Center diharapkan dapat mempertahankan dan terus 

meningkatkan dan menjaga kualitas penawaran promosi dalam 

bentuk penataan rak khusus, bonus item, potongan harga, dan 

lainnya  agar tetap baik dan selalu memuaskan pelanggan, harga 

yang ditawarkan juga harus terjangkau dan sesuai dengan 

kemampuan masyarakat agar konsumen tetap puas dan dapat 

bersaing dengan pesaingnya dalam bidang aksesoris komputer dan 

handphone.  

2. Saran Bagi Penelitian Selanjutnya 

Penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambahkan lebih banyak 

variabel independen penelitian lain yang belum di teliti dalam 

penelitian ini. Kemudian jumlah responden yang diteliti lebih 

banyak, ruang lingkup penelitian juga diharapkan lebih luas dari 

penelitian ini yang dilakukan hanya di Yogyakarta, sehingga 

penelitian selanjutnya bisa mendapatkan hasil yang lebih luas. 
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