
ANALISIS DAYA TARIK PEMBELAN PRODUK BUNDLING DI 

BIOSKOP CINEMAXX JEMBER 

Bayu Widya Pamuji, Feti Fatimah, Nur Saidah 

Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi 

Universitas Muhammadiyah Jember 

 

 

ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis dan memberikan bukti empiris pengaruh produk, 

harga, promosi, terhadap perilaku pembelian  produk bundling Bioskop Cinemaxx Jember. Populasi 

dalam penelitian ini adalah Masyarakat yang pernah membeli produk bundling Bioskop Cinemaxx 

Jember, yang kemudian diambil sebagai sampel sebanyak 108 orang dengan menggunakan teknik 

purposive sampling. Instrumen pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan skala Likert yang 

sudah diuji cobakan dan telah memenuhi syarat validitas dan reliabilitas. Metode analisis yang 

digunakan adalah regresi linear berganda.  

 Kata kunci : produk bundling,  produk, harga, promosi, dan perilaku konsumen.  

 

ABSTRACT 

The purpose of this study is to analyze and provide empirical evidence of the influence of product, 

price, promotion, on the behavior of purchasing bundling products of Cinemaxx Jember Cinema. The 

population in this study were people who had bought the Cinemaxx Jember Cinema bundling product, 

which was then taken as a sample of 108 people using purposive sampling technique. The instrument 

of data collection uses a questionnaire with a Likert scale that has been tested and has met the 

requirements of validity and reliability.  

Keywords: bundling product, product, price, promotion, and consumer behavior. 

 

1. PENDAHULUAN 

a. Latar Belakang 

Pemasaran adalah suatu proses social dan manajerial yang didalamnya individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. Tujuan seluruh usaha pemasaran secara 

umum adalah untuk meningkatkan penjualan yang dapat menghasilkan laba dengan menawarkan 

kebutuhan yang memuaskan kepada pasar, oleh karena itu perlu dilakukan strategi pemasaran sebaik 

mungkin agar dapat meraih laba yang maksimal. Srategi penjualan produk dengan menggunakan 

bundling semakin banyak digunakan karena memberikan manfaat bagi kedua belah pihak, produsen 

dan konsumen. Produsen menggunakan bundling sebagai strategi bersaing untuk meningkatkan 

permintaan kepada keseluruhan lini produk, untuk membangun pasar baru, dan untuk meningkatkan 

posisi produk dipasar. Konsumen menggunakan bundling sebagai strategi penghematan dari harga 

bundling dibandingkan harga terpisah.  

Tujuan penjualan melalui bundling tersebut adalah untuk meningkatkan penjualan produk dengan 

memberikan kemudahan prosedur pembelian, penghematan waktu, harga yang relatif murah, serta 

nilai tambah yang lebih besar kepada konsumen. Penjelasan tersebut didukung oleh penelitian yang 



dilakukan oleh Arifin (2013) dimana hasilnya menunjukkan bahwa  produk bundling mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Penelitian selanjutnya yaitu dilakukan 

oleh Dewi (2015) dimana hasilnya menunjukkan bahwa Bundle Handpone Smart phone Merek Black 

Berry 8530 berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

Bioskop Cinemaxx merupakan jaringan bioskop terbaru di Indonesia dibandingkan perusahaan 

lainnya. Cinemaxx didirikan pada tanggal 17 agustus 2014 oleh lippo group melalui PT. Global 

Pasifik yang dipimpin oleh Brian Riady. Bioskop tersebut membuka cabang pertamanya di mall FX 

sudirmsn yang berlokasi di Jakarta dan target utamanya cinemaxx adalah ekspansi jumlah layar 

sebanyak 2000 layar bioskop di 300 lokasi yang tersebar di 85 kota di seliruh Indonesia dalam jangka 

waktu 10 tahun kedepan. Pada November 2014, cinemaxx kembali membuka beberapa cabang baru 

seperti diluar jawa tepatnya di Palembang, ponorogo city center, kairagi, lippo plaza manado. Pada 

pertengahan 2015, bioskop tersebut juga membuka 6 lokasi baru seperti di lippo plaza medan, sun 

plaza medan, lippo plaza yogya, maxxbox lippo cikarang dan lippo maxxbox village. PT. Cinemaxx 

Global Pasifik (Cinemaxx), jaringan bioskop yang tumbuh pesat di bawah bendera Lippo Group, 

mengumumkan peresmian bioskpo barunya di Lippo Plaza Jember, Lantai P6, JL. Gajah Mada 

No.106, Kelurahan Jember Kidul, Kec. Kaliwates, Kab. Jember, Jawa Timur 68133. Cinemaxx Lippo 

Plaza Jember hadir sebagai tujuan hiburan ideal bagi pencinta film dan keluarga di Jember dan 

sekitarnya. Bioskop ini memiliki 6 layar Cinemaxx Reguler, yang akan memutar film- film lokal dan 

internasional dalam format digital 2D dan 3D, dengan total tempat duduk sebanyak 826 kursi. Dengan 

pembukaan bioskop baru ini, Cinemaxx telah resmi melampaui jumlah 200 layar di jaringan 

bioskopnya yang terbesar di seluruh Indonesia.   

b. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian diatas, terlihat bahwa produk bundling adalah salah satu kegiatan pemasaran 

yang dapat dilakukan untuk menarik minat konsumen dalam mewujudkan tujuan perusahaan. Strategi 

produk bundling sanagat tepat untuk produk yang memiliki volume penjualan dan tingkat keuntungan 

yang tinggi, seperti produk bioskop Cinemaxx ini. Ada dua jenis paket bundling yang dapat dipilih 

yaitu:  

1.  pure bundling, yang terjadi apabila konsumen hanya dapat membeli keseluruhan paket. 

2. mixed bundling, yang terjadi apabila konsumen dapat memilih antara membeli keseluruhan 

paket atau dapat membeli secara terpisah. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

a. Pengertian Produk Bundling 

Menurut Reisinger (2004:2) menyatakan bahwa “Product bundling refers to the practice of selling 

two or more goods together in a package at a price which is below the sum of the independent prices”. 

Product bundling adalah salah satu strategi dalam pemasaran, yang merupakan strategi untuk 

menggabungkan penjualan beberapa produk menjadi satu paket penjualan dalam satu harga. Salah satu  

bentuk sales promotion yang sangat populer adalah dengan melakukan promosi penjualan product 

bundling (Yang, 2006). Product bundling adalah strategi pemasaran dimana penjual menawarkan atau 

menjual sejumlah produk dalam satu produk atau satu harga. Product bundling juga sering disebut 

masyarakat Indonesia sebagai paket penjualan. 

b. Jenis Produk Bundling 

             Stremersch dan Tellis (2002:57) mengklasifikasikan strategi bundling dalam dua dimensi 

kunci, yaitu bundling focus dan bundling form. Bundling focus adalah strategi bundling yang berfokus 

pada product bundling dan price bundling. 

1. Product bundling (Penggabungan Produk) 



 Product bundling didefinisikan sebagai penjualan dua produk atau lebih dalam satu harga. Kedua 

produk tersebut telah diintegrasikan menjadi satu produk yang memiliki fungsi saling melengkapi. 

2. Price bundling (Penggabungan Penjualan) 

  Price bundling didefinisikan sebagai penjualan dua atau lebih produk yang berbeda dalam satu paket 

harga tanpa menyatukan produk tersebut dalam satu kesatuan. Karena produk tidak disatukan, maka 

harga yang akan dibayarkan tersebut adalah price bundling. Motivasi konsumen membeli produk 

tersebut adalah karena harga, produknya sendiri tidak ada penambahan value. Bundling form adalah 

strategi bundling dalam bentuk pure bundling dan mixed bundling. 

a. Pure bundling 

Jenis product bundling dimana konsumen hanya dapat membeli produk yang ditawarkan penjual 

dalam bentuk paket. Pada jenis bundling ini konsumen tidak bisa membeli produk secara terpisah. 

Pilihannya bagi konsumen adalah membeli produk 

tersebut secara paket atau tidak membeli sama sekali. 

Menurut Simon, Fassnacht dan Wubker (1995) pure bundling dapat dibagi lagi menjadi dua 

jenis: 

1.  Joint bundling, dimana dua produk dijual bersama-sama dalam satu paket dengan satu harga. 

2.  Leader bundling, dimana penjual memberikan diskon jika ada pembeli yang membeli produk 

utama. Bentuk diskonnya adalah dengan memberikan harga yang lebih murah pada produk yang 

bukan produk utamanya. 

b. Mixed bundling 

Mixed bundling adalah jenis product bundling dimana konsumen dapat memilih produk tersebut 

secara paket atau secara terpisah. Biasanya pada jenis ini konsumen akan ditawarkan beberapa 

keuntungan ketika membeli dalam bentuk paket, seperti 

pemotongan harga atau bonus-bonus lainnya. 

 

c. Kunci Keberhasilan Product Bundling 

            Guiltinan (1987) menjelaskan bahwa kunci keberhasilan efektivitas product bundling adalah 

tingkat complementary antara barang atau jasa dalam product bundling tersebut. Simon dan Ruth 

(1995) juga melihat bahwa tingkat persepsi konsumen terhadap product bundling dipengaruhi oleh 

dapat digunakannya produk tersebut secara bersama dan terhadap harga yang ditetapkan dalam 

product bundling tersebut. Product bundles yang memiliki susunan Produk yang saling berhubungan 

akan mendapatkan minat beli  lebih tinggi daripada product bundles yang produknya tidak saling 

berhubungan. 

 

d. Kerangka Konseptual 

      Berdasarkan landasan teori dan penelitian terdahulu dapat digambarkan kerangka pemikiran 

sebagai berikut:  

 

   Produk (X1)                   H1 

 

 

   Harga (X2)         H2                   Perilaku Pembelian      

              Konsumen (Y) 

                                            H3 

  Promosi (X3)  

 

 Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 

 



 Kerangka pemikiran teoritis yang disajikan diatas menjelaskan bahwa ada hubungan antara 

variabel produk dengan perilaku pembelian konsumen. Jika jumlah produk ditingkatkan maka akan 

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Disini harga juga ikut andil dalam mempengaruhi 

perilaku pembelian konsumen. Apabila terjadi perubahan harga, maka konsumen akan 

mempertimbangkan kembali untuk membeli sebuah produk. Kemudian variabel promosi juga 

memiliki hubungan dengan perilaku pembelian konsumen. Jika promosi lebih digencarkan lagi maka 

akan meningkatkan jumlah konsumen untuk membeli produk. 

 

e. Hipotesis 

HI: Produk berpengaruh positif terhadap perilaku pembelian konsumen 

H2: Harga berpengaruh positif terhadap perilaku pembelian konsumen 

H3: Promosi berpengaruh positif terhadap perilaku pembelian konsumen  

 

3. METODE PNELITIAN 

a. Populasi                                                                  

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas subjek atau objek  yang mempunyai 

kualitas atau ciri-ciri khusus yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulan (Sugiyono, 2006). Dalam penelitian ini populasi dan subjek penelitiannya adalah 

masyarakat yang pernah membeli produk bundling Bioskop Cinemaxx Jember.                    

b. Sampel                          

Sampel adalah salah satu cara pengumpulan data yang sifatnya tidak menyeluruh artinya tidak 

mencakup seluruh objek penelitian, melainkan hanya sebagian dari populasi dalam penelitian ini. 

Pengambilan sampel dilakukan dengan metode purposive sampling yaitu sampling yang pengambilan 

elemen-elemen yang dimasukkan sampel dilakukan dengan sengaja dengan catatan bahwa sampel 

tersebut representitatif atau mewakili populasi.  

c. Desain Penelitian 

       Dalam penelitian ini objek penelitian adalah pelanggan yang sudah membeli produk bundling 

Bioskop Cinemaxx Jember. Dalam melaksanakan penelitian ini, desain penelitian yang digunakan 

untuk mengetahui pengaruh produk, harga, dan promosi terhadap perilaku pembelian konsumen 

adalah desain deskriptif dimana disebut desain deskriktif karena menggunakan analisis regresi dengan 

menggunakan metode survey. 

d. Teknik Pengukuran Data  

       Pengukuran atau penelitian terhadap jawaban responden dimaksudkan untuk memberikan 

tingkatan terhadap jawaban yang disediakan, sehingga semua yang masuk dialihkan ke dalam angka-

angka penelitian dan pengukuran. Skala pengukuran yang dipakai adalah skala likert (kuncoro, 2003). 

Dengan pemberian bobot skor jawaban sebagai berikut: 

a. Sangat Setuju : mempunyai bobot 5 

b. Setuju : mempunyai: bobot 4 

c. Cukup Setuju : mempunyai bobot 3 

d. Tidak Setuju : mempunyai bobot 2 

e. Sangat Tidak Setuju : mempunyai bobot 1 

e. UJI HIPOTESIS 

1. Uji T 

    Uji T merupakan suatu pengujian individu terhadap variabel independen (X) yaitu produk, harga, 

promosi, dimana variabel independen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen 

(Y) yaitu perilaku pembelian konsumen. Cara menafsirkan perhitungan secara statistic adalah dengan 

memperlihatkan hasil koefisiennya yang diperoleh dari perhitungan regresi. 



2. Uji R2  

    Merupakan pengujian untuk mengukur seberapa besar konstribusi variabel bebas (produk, harga, 

promosi) terhadap variasi perubahan variabel terikat yaitu perilaku pembelian konsumen. Besarnya 

konstribusi variabel bebas terhadap variabel terikat dapat dilihat dari besarnya koefisien determinasi. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Produk Berpengaruh Terhadap Perilaku Pembelian Konsumen  

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa produk berpengaruh terhadap perilaku pembelian 

konsumen. Hubungan yang ditunjukkan oleh koefisien regresi adalah positif artinya semakin baik 

produk maka perilaku pembelian konsumen akan semakin meningkat. 

Hasil tersebut diperkuat oleh jawaban responden terkait dengan variabel produk dan perilaku 

pembelian konsumen dengan rata-rata memberikan jawaban setuju. Hasil penelitian mengindikasikan 

bahwa semakin baik produk maka semakin tinggi persepsi terhadap perilaku pembelian konsumen. 

Jadi dapat disimpulkan produk berpengaruh terhadap perilaku pembelian konsumen pada Produk 

Bundling Bioskop Cinemaxx Jember. Sehingga  Bioskop Cinemaxx Jember harus meningkatkan 

jumlah produk jika ingin meningkatkan perilaku pembelian konsumen . 

b. Harga Berpengaruh Terhadap Perilaku Pembelian Konsumen 

  Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap perilaku pembelian 

konsumen. Hubungan yang ditunjukkan oleh koefisien regresi adalah positif artinya semakin baik 

harga maka perilaku pembelian konsumen akan semakin meningkat. 

Hasil tersebut diperkuat oleh jawaban responden terkait dengan variabel harga dan perilaku 

pembelian konsumen dengan rata-rata memberikan jawaban setuju. Hasil penelitian mengindikasikan 

bahwa semakin baik harga maka semakin tinggi persepsi terhadap perilaku pembelian konsumen. Jadi 

dapat disimpulkan harga berpengaruh terhadap perilaku pembelian konsumen pada produk Bundling 

Bioskop Cinemaxx Jember. Seningga Bioskop Cinemaxx Jember harus memberikan harga yang lebih 

efisien jika ingin  meningkatkan jumlah perilaku pembelian konsumen. 

c. Promosi Berpengaruh Terhadap Perilaku Pembelian Konsumen 

  Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa promosi berpengaruh terhadap perilaku pembelian 

konsumen. Hubungan yang ditunjukkan oleh koefisien regresi adalah positif artinya semakin baik 

promosi maka perilaku pembelian konsumen akan semakin meningkat. 

Hasil tersebut diperkuat oleh jawaban responden terkait dengan variabel promosi dan perilaku 

pembelian konsumen dengan rata-rata memberikan jawaban setuju. Hasil penelitian mengindikasikan 

bahwa semakin baik promosi maka semakin tinggi persepsi terhadap perilaku pembelian konsumen.

   

Jadi dapat disimpulkan promosi berpengaruh terhadap perilaku pembelian konsumen pada 

produk Bundling Bioskop Cinemaxx Jember. Sehingga Bioskop Cinemaxx Jember harus lebih baik 

lagi untuk melakukan promosi jika ingin meningkatkan jumlah perilaku pembelian konsumen.  

 

5. KESIMPULAN 

a. Kesimpulan                                

           Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah peneliti jelaskan maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut:  

1. Produk berpengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian konsumen, dengan hasil yang 

menunjukkan angka positif. Hal ini  membuktikan bahwa semakin baik produk maka akan 

meningkatkan perilaku pembelian konsumen. 

2. Harga berpengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian konsumen, dengan hasil yang 

menunjukkan angka positif. Hal ini  membuktikan bahwa semakin baik harga maka akan 

meningkatkan perilaku pembelian konsumen. 



3. Promosi berpengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian konsumen, dengan hasil yang 

menunjukkan angka positif. Hal ini  membuktikan bahwa semakin baik promosi maka akan 

meningkatkan perilaku pembelian konsumen. 

b. Keterbatasan Penelitian                                

       Keterbatasan dalam penelitian ini adalah 

 1. Pengambilan data melalui kuisioner masih menggunakan kertas dan diberikan langsung kepada 

responden sehingga kurang efisien dan paperless, 

 2. Peneliti tidak sepenuhnya dapat mengontrol jawaban yang diberikan oleh responden, karena bisa 

saja responden tidak jujur dalam mengisi kuesioner. 

c. Saran 

1. Bioskop Cinemaxx Jember harus meningkatkan jumlah produk jika ingin meningkatkan perilaku 

pembelian konsumen .                

 2. Bioskop Cinemaxx Jember harus memberikan harga yang lebih efisien jika ingin  meningkatkan 

jumlah perilaku pembelian konsumen 

3. Bioskop Cinemaxx Jember harus lebih baik lagi untuk melakukan promosi jika ingin meningkatkan 

jumlah perilaku pembelian konsumen 

4. Bagi peneliti selanjutnya, sebaiknya kuisioner yang disebar menggunakan teknologi melalui 

kuisioner dengan link.bit.ly agar lebih efisien waktu dan paperless. 
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