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ABSTRAK 

 

Felicia Sunardi / 64100259 / 2010 / Pengaruh Promosi Penjualan Bobabits Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pelajar di Kalangan SMK Dharma Budhi Bhakti / 

Pembimbing : Dr. Tony Sitinjak 

Bubble Tea merupakan minuman yang berasal dari Taiwan dan juga Jepang. Bubble 

Tea merupakan minuman yang disajikan dingin walaupun bisa disajikan hangat tapi lebih 

diminati dalam keadaan dingin dan. Bobabits merupakan salah satu dari sekian banyak brand 

bubble tea yang ada di Jakarta. Konsep yang dimiliki Bobabits inilah yang menjadi daya tarik 

tersendiri bagi para remaja, dimana bukan hanya menyediakan Bubble Tea dan makanan 

ringan saja, namun Bobabits juga menyediakan tempat seperti suasana café, sehingga tidak 

heran jika Bobabits selalu ramai dikunjungi oleh para remaja. 

Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori promosi penjualan untuk 

mengetahui tentang promosi penjualan apa saja yang dilakukan oleh Bobabits, selain itu juga 

menggunakan teori keputusan pembelian. 

Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif-survei, karena peneliti menggunakan 

kuesioner sebagai pengumpulan datanya. Penelitian ini menggunakan teknik sampling non-

probability, yaitu purposive sampling. Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan rumus 

slovin, maka jumlah sampelnya adalah 109 sampel. Uji yang digunakan adalah uji validitas, 

reliabilitas, normalitas, uji t, koefisien determinasi, dan uji anova. 

Hasil dari penelitian ini adalah hasil signifikansi sebesar 0,000, karena angka 

probabilitas 0,000 < 0,005, yang artinya dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara 

promosi penjualan dengan keputusan pembelian Bobabits. Besarnya pengaruh antara variabel 

promosi penjualan (X) terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 64,3%. 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah variabel promosi penjualan Bobabits 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pelajar di SMK Dharma Budhi Bhakti. 

Kemudian, melalui uji koefisien determinasi yang digunakan, maka diperoleh hasil bahwa 

pengaruh promosi penjualan Bobabits adalah sebesar 64,3% terhadap keputusan pembelian 

konsumen pelajar SMK Dharma Budhi Bhakti. jadi dilihat dari hasil per dimensi, yang paling 

berpengaruh dari dimensi promosi penjualan ini adalah dimensi kupon. Dimensi kupon 

merupakan dimensi promosi penjualan yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

kalangan pelajar SMK Dharma Budhi Bhakti. 
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ABSTRACT 

 

Felicia Sunardi / 64100259 / 2010 / The Effect Of Sales Promotion Bobabits On 

Consumer Decisions In Dharma Budhi Bhakti Senior Vocational School / Dosen: Dr. 

Tony Sitinjak 

Bubble Tea is a beverage from Taiwan and Japan. Bubble Tea is a beverage that is 

served cold also it can be served hot, but it is best served cold. Bobabits is one of the variety of 

bubble teas brand in Jakarta. The concept which Bobabits had is the main attraction for the 

teenagers, however Bobabits it’s just not only provide Bubble Teas and snacks, but Bobabits 

also provides atmosphere like a café, so no wonder if Bobabits is always visited by teenagers. 

The theory which is used on this thesis is the theory of sales promotion. Sales 

promotion theory is used because it will show us know about what is done by Bobabits and it 

also use a purchase decision theory.  

This thesis is quantitative research-surveys, because researchers used questionnaires as 

data collection. This thesis used a non-probability sampling technique, which is purposive 

sampling. Based on calculations using Slovin formula, the sample size is 109 samples. This 

thesis is using the test of validity, reliability, normality, t test, the coefficient of determination, 

and anova test.  

The results of this study is the result of a significance of 0.000, because  0.000 <0.005, 

which means it can be concluded that there are significant between sales promotion Bobabits 

purchasing decisions. The amount of influence between sales promotion variables (X) on 

purchase decisions (Y) of 64.3%.  

The conclusion of this study is Bobabits’s sales promotion variables influence the 

purchasing decisions of consumers student in Dharma Budhi Bhakti Senior Vocational School. 

Then, through the determination coefficient test is used, the obtained results that the effect of 

sales promotion Bobabits amounted to 64.3% of consumer purchase decisions Dharma Budhi 

Bhakti Senior Vocational School students. From the results per dimension, the most influential 

of this dimension is coupons. 
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