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ABSTRAK

Nama : Adeline Stefani Pasla
NPM 2017320127
Judul : Analisis Pengaruh Sales Promotion Terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen CV. Kopisiologi Indonesia

Industri makanan dan minuman di Kota Bandung tengah mengalami
pertumbuhan yang cukup signifikan pada tahun 2018. Sehubungan dengan semakin
meningkatnya jumlah café maka persaingan akan semakin ketat dan dapat
mempengaruhi pertimbangan pada konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian. Promosi penjualan merupakan salah satu aktivitas yang perlu
diperhatikan oleh perusahaan dalam rangka pembelian pada konsumen. CV.
Kopisiologi Indonesia merupakan salah satu dari industri makanan dan minuman.
Salah satu cara yang digunakan oleh CV. Kopisiologi Indonesia untuk mendorong
pembelian pada konsumen yaitu dengan sales promotion. Untuk melihat pengaruh
dari kegiatan promosi, perusahaan perlu mengetahui pertimbangan keputusan
pembelian pada konsumen agar dapat melihat promosi apa yang dapat efektif
digunakan di perusahaan.

Penelitian ini dilakukan dengan membagikan kuesioner kepada 100 responden
yang sedang mengunjungi CV. Kopisiologi Indonesia. Metode penelitian yang
digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan secara deskriptif dengan mengacu
pada kondisi yang terdapat di dalam perusahaan. Data diolah dengan menggunakan
beberapa uji untuk mengetahui pengaruh antara sales promotion terhadap
keputusan pembelian

Hasil menunjukkan bahwa terdapat pengaruh sales promotion terhadap
keputusan pembelian. Sales promotion yang dilakukan oleh CV. Kopisiologi

Indonesia berpengaruh sebesar 43,9% terhadap keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci : Sales Promotion, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Name : Adeline Stefani Pasla
NPM 12017320127
Title : Analysis The Effect of Sales Promotion Toward Consumer

Purchase Decision of CV. Kopisiologi Indonesia

The food and beverage industry in Bandung is experiencing significant growth
in 2018. Due to the increasing number of cafés, competition will be tighter and can
influence consideration on consumers to make purchase decision. Sales promotion
is one of the activities that need to be considered by the company in order to
consumer purchase decision. CV. Kopisiologi Indonesia is one of the food and
beverage industry. One of the ways used by CV. Kopisiologi Indonesia to encourage
purchase decision is sales promotion. To see the effect of promotional activities,
companies need to know the consideration of purchase decision on consumers in
order to see what promotions can be effectively used in the company.

This study was conducted by sharing questionnaires with 100 respondents who
were visiting CV. Kopisiologi Indonesia. The research method used is quantitative
with a descriptive approach with reference to the conditions contained in the
company. Data is processed using several tests to determine the influence between
sales promotion and purchasing decisions

The results show that there is an influence of sales promotion on purchase
decisions. Sales promotion conducted by CV. Kopisiologi Indonesia affects 43,9%

of consumer purchase decisions.

Key words: Sales Promotion, Purchase Decision
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Jawa Barat merupakan salah satu provinsi yang memiliki banyak kota yang
menjadi destinasi untuk wisata kuliner, wisata alam dan kearifan lokal lainnya.
Salah satunya terdapat Kota Bandung yang merupakan salah satu kota di provinsi
Jawa Barat yang menjadi destinasi untuk berwisata. Kota Bandung merupakan
salah satu kota yang dijuluki kota wisata kuliner karena memiliki banyak sekali
kuliner-kuliner menarik. Masyarakat dari dalam Kota Bandung maupun luar Kota
Bandung yang datang untuk menikmati kuliner-kuliner yang ada.

Bisnis kuliner cukup beragam mulai dari rumah makan, restoran maupun café.
Bisnis kuliner di Kota Bandung juga mengalami pertumbuhan pada setiap
tahunnya. Berikut adalah data jumlah rumah makan, restoran dan café yang
mengalami pertumbuhan 2016-2018:

Tabel 1.1 Pertumbuhan Rumah makan, Restoran, Café¢ di Kota Bandung

Rumah makan,
Pertumbuhan
Restoran, Cafe
2016 742 -
2017 756 1,89%
2018 1.052 39,15%

Sumber : www.bps.go.id



Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa jumlah café, resto dan rumah
makan di Kota Bandung semakin meningkat setiap tahunnya. Maka dari itu
pertumbuhan café, resto dan rumah makan dapat menimbulkan persaingan dalam
usaha kuliner maka diperlukan untuk memiliki keunggulan masing-masing.

Menurut Direktur Jenderal Industri Agro Kementrian Perindustrian roastery,
café dan warung atau kedai kopi berkembang pesat, baik di kota besar maupun kota
kecil (Kementrian Perindustrian Republik Indonesia, 2019). Pada saat ini
Café/coffee shop telah menjadi salah satu usaha yang bergerak di bidang kuliner
Sehubungan dengan semakin meningkatnya jumlah café maka persaingan akan
semakin ketat dan dapat mempengaruhi pertimbangan pada konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian.

Menurut (Widyastuti & Said, 2017) keputusan pembelian konsumen terhadap
produk dipengaruhi dengan adanya persepsi mengenai harga, produk, promosi dan
lokasi (marketing mix). Menurut Agbonifoh, Ogwo, Nnolim and Nkamnebe (2007)
dalam penelitian (Agbi, Lawal, & Ajibola, 2019) mengingat peningkatan
persaingan yang mendorong perusahaan untuk memastikan kepuasan pelanggan
lebih efisien dan efektif apabila dibandingkan dengan pesaing, seperti tujuan dari
sales promotion yaitu untuk keunggulan kompetitif, meningkatkan penjualan dan
mendorong keputusan pembelian konsumen

Berangkat dari hal tersebut, CV. Kopisiologi Indonesia sebagai badan usaha
yang bergerak dalam industri kuliner atau café/coffee shop memenuhi kebutuhan
konsumen untuk menongkrong yang dapat dikunjungi untuk menikmati makanan

dan minuman. CV. Kopisiologi Indonesia berdiri sejak tahun 2018 hingga saat ini



telah mengalami pasang surut baik pada penjualan maupun jumlah konsumen.
Kopisiologi telah mengalami perpindahan sebanyak empat kali,tutup pada bulan
maret 2020 karena penjualan yang terus menurun, buka kembali pada bulan oktober
2020.

Pada tahun 2020 telah merencanakan untuk melakukan ekspansi untuk
memperluas pasar. Namun pada akhirnya CV. Kopisiologi Indonesia memutuskan
untuk melakukan perpindahan. Lokasi yang dipilih oleh CV. Kopisiologi Indonesia
adalah J1. Jawa, Bandung. Lokasi tersebut merupakan lokasi yang strategis karena
berada di pusat Kota Bandung. CV. Kopisiologi telah beroperasi di JI. Jawa sejak
Oktober 2020 hingga saat ini.

Adanya perpindahan berdampak bagi pasar serta pandemi covid-19 yang
terjadi juga berdampak bagi penjualan yang terdapat di CV. Kopisiologi Indonesia.
Berdasarkan wawancara yang dilakukan dengan direktur CV. Kopisiologi
Indonesia yang mengemukakan bahwa selama beroprasi di JI. Jawa No. 38, target
penjualan yang ada di perusahaan hanya tercapai satu kali saja yaitu pada bulan
November (soft opening) dengan target penjualan Rp 40.000.000,00 dan
pendapatan mencapai Rp 48.596.000,00. Namun pada bulan Desember 2020
hingga April 2021 kopisiologi tidak mencapai target penjualan.

Selain melakukan wawancara dengan direktur Kopisiologi, dilakukan juga
wawancara kepada konsumen CV. Kopisiologi Indonesia. Berikut adalah hasil
wawancara kepada 10 responden yang sedang mengunjungi CV. Kopisiologi

Indonesia dengan alasan dapat memilih lebih dari 1:



Tabel 1.2 Alasan Membeli Produk CV. Kopisiologi Indonesia

Apa alasan anda membeli produk Kopisiologi?

Promosi yang Harga yang Tempat yang Produk dan layanan
menarik terjangkau nyaman dan strategis yang baik
5 4 6 4

Sumber : Hasil pengolahan data

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa suara terbanyak yaitu alasan megenai
tempat yang nyaman dan strategis. Hal ini menunjukkan bahwa tempat yang
nyaman dan strategi menjadi salah satu alasan mereka membeli produk
Kopisiologi. Alasan kedua dimiliki oleh promosi yang menarik, hal ini
menunjukkan alasan karena promo belum mejadi prioritas utama konsumen untuk
membeli produk di CV. Kopisiologi. Menurut direktur CV. Kopisiologi Indonesia,
perusahaan telah melakukan upaya promosi untuk menarik konsumen untuk
meningkatkan volume penjualan. Pada saat ini, CV. Kopisiologi Indonesia belum
dapat menerapkan promosi yang sesuai.

Berdasarkan paparan diatas dapat diketahui bahwa promosi penjualan
merupakan salah satu aktivitas yang perlu diperhatikan oleh perusahaan dalam
rangka pembelian pada konsumen. Berangkat dari paparan-paparan yang ada maka
penulis tertarik untuk melakukan penelitian berjudul “Analisis Pengaruh promosi

penjualan terhadap keputusan pembelian pada CV. Kopisiologi Indonesia”



1.2 Identifikasi Masalah
Permasalahan yang dihadapi CV. Kopisiologi Indonesia mengenai promosi
yang dilakukan berjalan kurang efektif. Maka penulis mengidentifikasikan masalah
sebagai berikut:
1. Bagaimana kegiatan sales Promotion yang dilakukan oleh CV. Kopisiologi
Indonesia?
2. Bagaimana Keputusan Pembelian pada konsumen CV. Kopisiologi Indonesia?
3. Bagaimana pengaurh sales promotion terhadap keputusan pembelian

konsumen pada CV. Kopisiologi Indonesia?

1.3 Tujuan Peneltian

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah dipaparkan, maka tujuan penilitian

ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui kegiatan sales promotion yang dilakukan oleh CV.
Kopisiologi Indonesia

2. Untuk mengetahui keputusan pembelian pada konsumen CV. Kopisiologi
Indonesia

3. Untuk pengaurh sales promotion terhadap keputusan pembelian pada

konsumen di CV. Kopisiologi Indonesia



1.4 Kegunaan Peneltian
Penelitian yang dilakukan agar dapat memberikan keuntungan bagi beberapa

pihak yaitu:

1. Bagi Penulis
Penelitian yang dilakukan diharapkan menjadi salah satu wadah yang dapat
dilakukan untuk mengaplikasikan teori-teori yang telah dipelajari selama menjalani
perkuliahan dan penulis dapat memperdalam ilmu mengenai pemasaran pada suatu
perusahaan

2. Bagi Perusahaan
Melalui penelitian yang dilakukan ini oenulis berharap perusahaan dapat
mengetahui solusi dari permasalahan yang sedang dialami serta mengetahui
pendapat konsumen mengenai

3. Bagi pembaca
Penelitian yang dilakukan ini diharapkan dapat menambah wawasan di bidang
pemasaran dan ilmu kepada pembaca dari kalangan akademis seperti mahasiswa

maupun kalangan non-akademis.
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