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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. PERMASALAHAN 

1. Latar Belakang 

     Tantangan terbesar bagi sebuah perusahaan adalah bagaimana agar produk 

yang ia tawarkan dapat dikenal dan dipakai oleh para konsumen. Dengan kata lain 

perusahaan berusaha dengan segenap dayanya untuk menawarkan produknya agar 

dibeli oleh konsumen. Bila perusahaan tersebut sukses untuk mengenalkan 

produknya kepada masyarakat serta masyarakat menyukai produknya itu maka 

penjualan perusahaan meningkat, yang berarti profit perusahaan meningkat. 

Tetapi untuk mengenalkan produk mereka kepada masyarakat tidaklah mudah, 

amat banyak hal yang harus dipikirkan perusahaan agar upaya mengenalkan 

produknya dan menawarkan produknya bisa berjalan secara efektif dan efisien. 

     Strategi promosi perusahaan sering digunakan sebagai salah satu cara untuk 

meningkatkan permintaan atau penjualan barang dan jasa yang ditawarkan, 

sehingga dapat meningkatkan laba yang diperoleh. Selain itu kegiatan promosi 

juga memberikan kemudahan dalam merencanakan strategi pemasaran 

selanjutnya, karena biasanya kegiatan promosi dijadikan sebagai cara 

berkomunikasi langsung dengan calon konsumen. Sehingga kita dapat 

memperoleh informasi akurat dari para konsumen, mengenai respon produk yang 

kita tawarkan.  

http://souvenirflashdiskmurah.com/usb-promosi/
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     Upaya untuk mengenalkan serta menawarkan produk perusahaan dapat 

berjalan dengan efektif dan efisien bila dijalankan dengan strategi promosi yang 

baik. Terkadang produk yang sangat baik kualitasnya tidak dapat dikenal dengan 

baik oleh masyarakat karena promosi yang buruk. Akibatnya produk tersebut 

tidak ada yang membeli dan perusahaan tidak dapat bertahan menghadapi 

persaingan. Di sisi lain produk yang memiliki kualitas yang kurang atau biasa saja 

sangat dikenal oleh masyarakat serta banyak dibeli oleh masyarakat karena 

promosi mereka yang luar biasa.  

     Pada waktu-waktu belakangan ini masyarakat kita seakan dikejutkan oleh 

banyaknya vendor yang menjual teh dalam kemasan yang unik serta topping yang 

bermacam-macam. Mulai dari produk teh yang dicampur dengan susu, coklat, 

bahkan teh yang memiliki aroma buah-buahan. Topping-nya pun bermacam-

macam mulai dari bubble, grass jelly, hingga egg pudding. Chatime merupakan 

salah satu pelopor produk minuman teh yang telah disebutkan tadi. Chatime pun 

telah menjadi salah satu franchise yang paling dikenal dan banyak dibeli oleh 

masyarakat. Strategi promosi yang diambil oleh Chatime pun sangatlah menarik, 

promosinya dengan bank BCA yang membuat kebijakan beli 1 gratis 1 membuat 

para konsumen mengantri begitu panjang. Antrian terjadi di sepanjang hari masa 

promosi, rata-rata konsumen bisa mengantri sekitar 45 menit untuk membeli. 

     Brand Chatime berada di bawah naungan unit bisnis Kawan Lama Group 

dengan nama PT Food Beverage Indonesia sekaligus menjadi sister company dari 

gerai Ace Hardware dan Toys Kingdom. Chatime untuk pertama kalinya hadir di 

Indonesia pada Februari 2010 dengan mengambil lokasi di Alam Sutera. Tea cafe 
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yang masuk ke Indonesia sejak bulan Maret tahun 2011 lalu ini, memang 

terbilang agresif pada ekspansinya. Per akhir tahun ini, Chatime telah memiliki 47 

gerai yang tersebar di seluruh Indonesia. Melihat kesuksesan yang telah ditoreh 

oleh Chatime peneliti ingin mengetahui pengaruh promosi terhadap produk 

minuman teh Chatime. 

     Berdasarkan dari uraian di atas penulis terdorong untuk menulis skripsi di 

bidang pemasaran yang memusatkan penelitian pada perilaku pembelian 

konsumen pada produk minuman teh ditinjau dari aspek pemasaran khususnya 

promosi pada brand Chatime dan mengangkat judul “PENGARUH 

PROMOTION MIX TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK 

CHATIME DI JAKARTA”. 

 

2. Identifikasi 

     Dari latar belakang yang telah diuraikan, maka terdapat beberapa masalah yang 

dapat dirumuskan sebagai berikut : 

a. Apakah sales promotion berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen dalam memilih produk Chatime di Jakarta? 

b. Apakah direct marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen dalam memilih produk Chatime di Jakarta? 

c. Apakah advertising berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen dalam memilih produk Chatime di Jakarta?  
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d. Apakah terdapat hubungan antara sales promotion, direct marketing, dan 

advertising sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

dalam memilih produk Chatime di Jakarta? 

 

3. Pembatasan 

     Berhubungan dengan luasnya ruang lingkup masalah keputusan pembelian di 

Jakarta dan agar penelitian ini dapat terarah dengan baik, serta adanya 

keterbatasan waktu, biaya, tenaga, maka pembatasan ruang lingkup dalam skripsi 

ini perlu dibatasi. Untuk itu dari lima indikator promotion mix, hanya digunakan 

tiga variabel untuk penelitian kali ini, yakni sales promotion, direct marketing, 

dan advertising. Area penelitian dalam hal ini adalah di sekitar kampus 

Universitas Tarumanagara, Jakarta Barat. 

 

4. Perumusan 

     Permasalahan yang akan diteliti dapat dirumuskan dalam bentuk pertanyaan 

sebagai berikut:  

a. Bagaimana pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian 

konsumen produk Chatime di Jakarta? 

b. Bagaimana pengaruh direct marketing terhadap keputusan pembelian produk 

Chatime di Jakarta? 

c. Bagaimana pengaruh advertising terhadap keputusan pembelian produk 

Chatime di Jakarta? 
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d. Bagaimana hubungan antara sales promotion, direct marketing, dan 

advertising sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

dalam memilih produk Chatime di Jakarta? 

 

B. TUJUAN DAN MANFAAT 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian 

konsumen produk Chatime di Jakarta. 

b. Untuk mengetahui pengaruh direct marketing terhadap keputusan pembelian 

produk Chatime di Jakarta. 

c. Untuk mengetahui pengaruh advertising terhadap keputusan pembelian 

produk Chatime di Jakarta. 

d. Untuk mengetahui hubungan antara sales promotion, direct marketing, dan 

advertising sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

dalam memilih produk Chatime di Jakarta. 

 

2. Manfaat Penelitian 

a.  Bagi mahasiswa/i 

 1) Diharapkan dapat memberikan pengetahuan kepada mahasiswa/i mengenai 

pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian konsumen 

produk Chatime di Jakarta. Khususnya di lingkungan Universitas 

Tarumanagara. 
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2) Diharapkan dapat memberikan pengetahuan kepada mahasiswa/i mengenai 

mengetahui pengaruh direct marketing terhadap keputusan pembelian 

produk Chatime di Jakarta. Khususnya di sekitar lingkungan Universitas 

Tarumanagara. 

3) Diharapkan dapat memberikan pengetahuan kepada mahasiswa/i mengenai 

pengaruh advertising terhadap keputusan pembelian produk Chatime di 

Jakarta. Khususnya di sekitar lingkungan Universitas Tarumanagara. 

4) Diharapkan dapat memberikan pengetahuan kepada mahasiswa/i mengenai 

hubungan antara sales promotion, direct marketing, dan advertising 

sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dalam 

memilih produk Chatime di Jakarta. 

 

b. Bagi peneliti 

1) Memberikan peneliti kesempatan untuk menerapkan ilmu pengetahuan 

yang selama ini peneliti peroleh, serta melatih peneliti dalam melakukan 

penelitian. 

2) Memberikan pengetahuan baru bagi peneliti dalam bidang pemasaran, 

khususnya mengenai hubungan antara promotion mix dengan keputusan 

pembelian konsumen.  

 

c. Bagi pihak lain 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan para 

pembaca dan menjadi sumber informasi serta bahan acuan mengenai pengaruh 
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antara faktor promotion mix terhadap keputusan pembelian seorang 

konsumen. 
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