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ABSTRAK 

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. 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. 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. 

Kata Kunci : promosi penjualan, keputusan pembelian, komunikasi pemasaran, minuman bubble tea 

ABSTRACT 

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. 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. 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. 

Key words: sales promotion, consumer decision, marketing communication, bubble tea drink 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 
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Kehadiran Bubble Tea pada awalnya sangat fenomenal, khusunya di kalangan para remaja. 

Bubble Tea sudah ada sebelumnya, namun kehadiran Bubble Tea sekarang ini berbeda dengan Bubble 

Tea yang sebelumnya. Banyak faktor yang membedakan Bubble Tea yang dulu dengan Bubble Tea 

sekarang, kemasan yang berbeda dengan konsep yang lebih menarik, pilihan rasa yang ditawarkan oleh 

bubble tea juga bermacam-macam, kita juga bisa memilih rasa buah untuk rasa asam ataupun untuk 

sekedar merasa lebih segar.  

Para pengusaha yang menjalankan bisnis bubble tea ini menggunakan strategi dalam hal 

promosi untuk mendatangkan pengunjung. Promosi yang ditawarkan bermacam-macam dan menarik 

sehingga dapat mempengaruhi pengunjung untuk mencoba minuman bubble tea mereka. Misalnya 

dengan memberikan potongan harga (discount), memberikan buy 1 get 1 free, memberikan kupon 

kepada konsumen ketika mencapai pembelian pada transaksi tertentu, dan masih banyak lagi. Selain itu, 

para pengusaha juga memperhatikan tempat untuk para pengunjung menikmati minuman bubble tea 

yang mereka tawarkan. Hal ini juga merupakan salah satu dari strategi para pengusaha untuk 

mendatangkan pengunjung mencoba minuman bubble tea mereka. Selain dapat mencoba minuman 

bubble tea mereka, para pengunjung dapat beristirahat atau bahkan sekedar menghabiskan waktu luang 

dengan teman-teman mereka.  

Hadir dengan konsep seperti café, Bobabits merupakan salah satu dari sekian banyak bubble tea 

yang ada di Jakarta. Bobabits menyediakan berbagai macam pilihan Bubble Tea dan Flavoured Tea 

beserta pilihan topping yang dapat konsumen pilih sesuai dengan keinginan konsumen. Tidak hanya 

menyediakan minuman bubble tea saja, namun Bobabits juga menyediakan makanan kecil untuk 

dinikmati bersama bubble tea. Konsep yang dimiliki Bobabits inilah yang menjadi daya tarik tersendiri 

bagi para remaja. Konsep Bobabits mengikuti perkembangan jaman dimana menghadirkan konsep café 

yang sedang berkembang, dan dengan harga yang terjangkau, konsumen dapat menikmati makanan dan 

minuman bubble tea. sehingga tidak heran jika Bobabits selalu ramai dikunjungi oleh para remaja. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalahnya adalah: Apakah ada pengaruh 

promosi penjualan minuman bubble tea Bobabits terhadap proses keputusan pembelian pada konsumen 

pelajar di kalangan SMK Dharma Budhi Bhakti? 

 

C. Identifikasi Masalah 

1. Apakah terdapat pengaruh promosi penjualan minuman bubble tea Bobabits terhadap proses 

keputusan pembelian konsumen pelajar di kalangan SMK Dharma Budhi Bhakti? 

2. Promosi penjualan minuman bubble tea Bobabits apakah yang paling berpengaruh terhadap 

proses keputusan pembelian konsumen pelajar di kalangan SMK Dharma Budhi Bhakti? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Peneliti mempunyai tujuan dalam penelitian ini, yaitu: 

1.  Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh promosi penjualan minuman bubble tea Bobabits 

terhadap proses pengambilan keputusan pada konsumen pelajar SMK Dharma Budhi Bhakti. 

2.  Untuk mengetahui promosi penjualan minuman bubble tea Bobabits yang paling berpengaruh 

terhadap proses keputusan pembelian pada konsumen pelajar di kalangan SMK Dharma Budhi 

Bhakti. 

 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Akademis 
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a. Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pada kajian ilmu 

komunikasi khususnya Komunikasi Pemasaran dalam lingkup promosi penjualan. 

b. Dapat dipakai sebagai referensi dan acuan bagi penelitian-penelitian selanjutnya yang 

berkaitan dengan topik peneliti 

 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan bagi Bobabits untuk menentukan promosi-promosi 

penjualan yang akan digunakan untuk kedepannya. 

 

F. HIPOTESIS 

Hipotesis (Ha): “Terdapat pengaruh promosi penjualan minuman bubble tea Bobabits terhadap proses 

keputusan pembelian konsumen pada pelajar SMK Dharma Budhi Bhakti” 

 

METODE PENELITIAN 

A. Obyek Penelitian 

Obyek dari penelitian ini adalah kegiatan promosi yang berupa promosi penjualan yang dilakukan oleh 

Bubble Tea Bobabits 

 

B. Metode Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode penelitian kuantitatif-survei, Penelitian kuantitatif 

ini termasuk dalam survei-eksplanatif dan bersifat asosiatif, karena penelitian ini menjelaskan hubungan 

yang antara variabel yang ada, yaitu variabel independen dan variabel dependennya. 

 

C. Variabel Penelitian 

Variabel Bebas (X) : Promosi Penjualan 

Variabel Terikat (Y) : Keputusan Pembelian 

 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan studi 

kepustakaan dan kuesioner 

 

E. Teknik Pengambilan Sampel 

Peneliti menggunakan purposive sampling. Populasinya adalah semua siswa/siswi SMK Dharma Budhi 

Bhakti sebanyak 150 orang, kemudian peneliti menggunakan rumus slovin untuk menentukan 

respondennya, sehingga didapat hasil sebanyak 109 responden. 

 

F. Teknik Analisis Data 

(1) Uji Validitas 

Pengujian dilakukan dengan menghitung korelasi masing-masing pertanyaan dengan skor total 

memakai rumus teknik korelasi product moment, rumusnya adalah sebagai berikut: 

 

𝑟𝑥𝑦 =
n∑XY − (∑X)(∑Y)

√{𝑛∑𝑥2 − (∑𝑋)2}{𝑛∑𝑌2 − (∑𝑌)2}
 

Keterangan: 

rxy = koefisien korelasi 

n = jumlah individu sampel 
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X = skor pertanyaan ke i 

Y = skor total 

 

Setelah nilai rxy didapat maka perlu dibandingkan dengan r tabel dengan tingkat kepercayaan 95% 

atau tingkat kesalahan 5%. Jika koefisien korelasi tabel product moment maka butir pertanyaan 

dikatakan valid. Jika r-hitung > r-tabel maka butir pertanyaan yang diteliti dianggap valid, dan jika r-

hitung < r-tabel maka butir pertanyaan dianggap tidak valid. 

 

(2) Uji Reliabilitas 

Uji yang digunakan selanjutnya adalah uji reliabilitas. Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui 

apakah hasil pengukuran dilakukan cukup konsisten hasilnya jika dilakukan pengukuran berulang 

kali. Uji reliabilitas ini dilakukan dengan menggunakan r-hitung dan r-tabel, kemudian melalui 

tahapan analisis untuk menentukan jumlah varians. Korelasi antar butir-butir pertanyaan tersebut 

dapat diukur dengan menggunakan perkiraan Cronbach’s Alpha dengan rumus: 

 

𝑟𝑎𝑙𝑝ℎ𝑎 =  (
𝑘

(𝑘 − 1)
) (1 −

∑𝑠𝑏
2

∑𝑠𝑡
2) 

Keterangan: 

r alpha  = Reliabilitas instrument 

k     = Jumlah butir pertanyaan 

∑𝑠𝑏
2  = Jumlah varian butir 

𝑠𝑡
2     = Varian Total 

 

(3) Distribusi Frekuensi 

Kegunaan dari distribusi frekuensi adalah membantu peneliti untuk mengetahui bagaimana distribusi 

frekuensi dari data penelitian. Dari data yang sudah ada maka dihitung frekuensi kemudian dihitung 

ke dalam bentuk persentase, yang dapat dihitung dengan rumus: 

𝐹𝑟 =
𝑓𝑟

∑ 𝑓
 × 100% 

  Keterangan : 

  Fr = Persentase relatif 

  fi = Frekuensi kategori 

  n  = Jumlah responden 

 

(4) Analisis Regresi Sederhana 

Regresi terbagi dalam dua macam yaitu, Regresi Linear Sederhana dan Regresi Linear Berganda. 

Regresi Linear Sederhana digunakan jika terdapat data dari dua variabel riset yang sudah diketahui 

yang mana variabel bebas X dan yang mana variabel terikat Y sedangkan nilai-nilai Y lainnya dapat 

dihitung atau diprediksi berdasarkan suatu nilai X tertentu. 

 

Rumus: 

Y = a + bX 

Keterangan: 

Y = variabel promosi penjualan  

X = variabel keputusan pembelian 

a = nilai intercept (konstan) atau harga Y bila X = 0 
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b = koefisien regresi, yaitu angka peningkatan atau penurunan variabel dependen yang didasarkan 

pada variabel independen. Bila b (+) maka naik, bila b (-) maka terjadi penurunan. 

 

Nilai a dan b dihitung dengan rumus : 

 

𝑎 =
(∑Y)(∑𝑥2) − (∑X)(∑𝑋𝑌)

(n)(∑𝑥2) − (∑𝑥)2
 

𝑏 =
𝑛(∑XY) − (∑X)(∑𝑌)

(n)(∑𝑥2) − (∑𝑥)2
 

Keterangan : 

  Y   : Variabel promosi penjualan 

X   : Variabel keputusan pembelian  

a    : Intersep (nilai Y, bila X=0) 

b    : Koefisien regresi/slop (kemiringan garis regresi) 

  n    : Jumlah data 

 

(5) Uji Signifikansi Koefisien (Uji t) 

Rumus t-test digunakan untuk menguji perbedaan dua sampel pada variabel interval/rasio. 

Tujuannya adalah untuk mengetahui apakah ada perbedaan yang benar-benar signifikan atau hanya 

kesalahan menggunakan teknik samplingnya. 

Rumus: 

𝑡 =
𝑏1

𝑠𝑏1
 

Keterangan: 

𝑏1 = nilai koefisien variabel X 

                                               𝑠𝑏1 = nilai standar error dari variabel X 

Adapun 𝑠𝑏1 dapat dihitung dengan menggunakan rumus sebagai berikut : 

       𝑆𝑏1 =
𝑆𝑦𝑥

√𝑆sx
 

Selanjutnya 𝑆𝑠𝑥 adalah 

 

𝑆𝑠𝑥 =  ∑(𝑥1 

𝑛

𝑡−1

− 𝑥)2 

 Untuk mengetahui kebenaran hipotesis digunakan kriteria sebagai berikut: 

(1) Jika t hitung < t tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima 

(2) Jika t hitung > t tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak 

 

(6) Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi adalah bagian dari variasi total dalam variabel dependen yang dijelaskan oleh 

variasi dalam variabel independen. Koefisien determinasi dimaksudkan untuk mengetahui seberapa 

besar variasi perubahan dalam satu variabel dependen ditentukan dengan variabel. Koefisien 

determinasi dinyatakan dalam persen sehingga harus dikalikan 100%, tepatnya jika koefisien 

korelasi antara variabel X dan Y adalah 1,00. 

 

(7)  Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
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Pengujian ini dilakukan untuk menguji apakah model regresi tersebut dapat digunakan atau tidak. 

Pengujian ini dilakukan dengan membandingkan probabilitas F hitung dengan tingkat 

signifikansinya. Dari table Anova akan diperoleh nilai F hitung dan signifikansi F. Kriteria 

pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut : 

(1) Jika Sig. F < 0,05 berarti model regresi dapat digunakan 

(2) Jika Sig. F > 0,05 berarti model regresi tidak dapat digunakan 

 

(8) Rentang Kriteria Penelitian 

Alat analisis ini digunakan untuk menentukan kriteria tiap variabel secara akurat yang berada di 

posisi sangat setuju, setuju, ragu-ragu, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. Sebelum menentukan 

kategori berskala lima, maka pertama kali harus dicari rentang skala dengan memberikan nilai skala. 

                  Rumus dari rentang skala adalah sebagai berikut : 

𝑅𝑆 =
𝑚 − 𝑛

𝑏
 

    Keterangan : 

RS = Rentang Skala 

M = Skor tertinggi pada skala  

n = Skor terendah pada skala 

b = Jumlah kelas atau kategori  

Dimana skor max (tertinggi) = 5 ; skor min (terendah) = 1, dan jumlah kelas atau kategori adalah 5 

maka dapat ditentukan rentang skalanya sebagai berikut : 

Rentang Skala (1) =
𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖𝑇𝑒𝑟𝑡𝑖𝑛𝑔𝑔𝑖 − 𝑁𝑖𝑙𝑎𝑖𝑇𝑒𝑟𝑒𝑛𝑑𝑎ℎ

𝐵𝑎𝑛𝑦𝑎𝑘𝑛𝑦𝑎𝑘𝑎𝑡𝑒𝑔𝑜𝑟𝑖𝑗𝑎𝑤𝑎𝑏𝑎𝑛
=

5 − 1

5
 = 0,8 

                               

STS                  TS                          R                        S                            SS 

     
 

      1             1.8             2.6                 3.4                4.2        5 

 

                                Sehingga penilaian untuk setiap variabel adalah sebagai berikut:  

1,0 – 1,8 =  Sangat Tidak Setuju 

1,81 – 2,6  =  Tidak Setuju 

2,61 – 3,4 =  Ragu-ragu 

3,41 – 4,2 =  Setuju 

4,21 - 5,0  =  Sangat Setuju 

 

(9) Uji Normalitas 

Uji normalitas data bertujuan untuk mengetahui apakah data yang digunakan dalam model penelitian 

memiliki distribusi normal atau tidak. Data yang baik adalah data yang memiliki pola distribusi 

normal, yaitu distribusi yang tidak condong ke kiri atau ke kanan. Pengujian normalitas dapat 

dilakukan dengan menggunakan uji one sample Kolmogorov- Smirnov melalui program SPSS. 

Data dikatakan berdistribusi normal jika Asymp. Sig. nya lebih besar dari 0,05 atau sebaliknya jika 

nilai Asymp. Sig. nya lebih kecil dari 0,05 data dikatakan tidak berdistribusi normal. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas 

Hasil pengujian validitas kepada 30 responden untuk pra-kuesioner. 

Hasil Pengujian Validitas Variabel Promosi Penjualan 

No. Pernyataan Nilai r Keterangan 

1. Promosi discount yang diberikan Bobabits 

membuat anda membeli Bubble Tea Bobabits. 

0, 572 VALID 

2. Discount yang diberikan oleh Bobabits membuat 

anda menjadi lebih sering membeli Bobabits. 

0,557 VALID 

3. Discount yang diberikan, memberikan 

keuntungan bagi saya untuk mencoba cemilan, 

makanan, minuman atau bubble tea Bobabits. 

0,463 VALID 

4. Anda puas dengan discount yang ditawarkan 

oleh Bobabits. 

0,437 VALID 

5. Anda mendapatkan discount dari Bobabits 

dengan sangat mudah. 

0,602 VALID 

 

No. Pernyataan Nilai r Keterangan 

6. Anda mendapatkan discount dari Bobabits sesuai 

dengan kemauan anda. 

0,612 VALID 

7. Anda mendapatkan produk Bobabits dengan 

harga yang sesuai dan dengan sales promotion 

yang berlaku. 

0,609 VALID 

8. Anda senang karena mendapat kupon dari 

Bobabits apabila melakukan pembelian 

mencapai Rp 150.000-,  

0,572 VALID 

9. Anda puas karena kupon yang diberikan dapat 

digunakan untuk berbelanja di odioli.com. 

0,471 VALID 

Sumber data : Lampiran 6 (data pra kuesioner) 

 

Hasil Pengujian Validitas Variabel Proses Keputusan Pembelian 

No. Pernyataan Nilai r Keterangan 

1. Bobabits dapat memenuhi kebutuhan minuman 

dan makanan yang anda cari 

0,495 VALID 

2. Anda mudah mencari informasi (harga dan 

promosi) tentang Bobabits. 

0,873 VALID 

3. Sebelum menentukan pilihan, anda mencari 

berbagai informasi mengenai Bobabits melalui 

teman atau keluarga. 

0,843 VALID 
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4. Informasi mengenai produk yang ada di 

Bobabits membantu anda dalam memperoleh 

informasi yang dibutuhkan. 

0,733 VALID 

5. Harga yang ditawarkan Bobabits sesuai dengan 

kualitas yang diberikan. 

0,869 VALID 

 

6. Bobabits memiliki harga yang sesuai 

dibandingkan dengan bubble tea lainnya 

0,443 VALID 

7. Anda membandingkan kelemahan dan 

keunggulan yang dimiliki Bobabits dengan 

bubble tea lainnya, sehingga anda memilih 

Bobabits 

0,734 VALID 

8. Anda memutuskan memilih Bobabits karena 

kualitas dan promosi yang ditawarkan lebih baik 

dibandingkan bubble tea lainnya. 

0,833 VALID 

9. Anda puas dengan bubble tea Bobabits 

dikarenakan promosi penjualan yang diadakan 

0,900 VALID 

10. Anda akan kembali melakukan pembelian 

bubble tea ke Bobabits 

0,803 VALID 

11. Anda akan merekomendasikan Bobabits kepada 

teman atau keluarga anda. 

0,873 VALID 

12. Membeli bubble tea Bobabits merupakan sebuah 

keputusan yang tepat. 

0,843 VALID 

Sumber data: Lampiran 7 

 

2. Uji Reliabilitas 

Hasil Pengujian Reliabilitas Variabel Promosi Penjualan (x) 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,831 9 

Sumber data: Hasil pengolahan data dengan SPSS 

Hasil uji reliabilitas menjelaskan bahwa nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,831. Angka 

tersebut menunjukkan nilai yang lebih besar dari 0,6 sehingga pernyataan-pernyataan pada 

variabel promosi penjualan ini dinyatakan reliabel. 

 

Hasil Pengujian Reliabilitas Variabel Proses Keputusan Pembelian (y) 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,952 12 

                  Sumber data: Hasil pengolahan data dengan SPSS 
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Hasil uji reliabilitas menjelaskan bahwa nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,952. Angka 

tersebut menunjukkan nilai yang lebih besar dari 0,6 sehingga pernyataan-pernyataan pada 

variabel keputusan pembelian ini dinyatakan reliabel. 

 

3. Analisis Karakteristik Responden 

 

a. Proporsi Demografi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin Responden 

Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%) 

Pria 58 53,2 

Wanita 51 46,8 

Total 109 100 

Sumber data : Lampiran 3 

Dari hasil pengolahan data dengan menggunakan SPSS 20 pada tabel 4.5, dapat 

dilihat bahwa responden yang telah mengisi kuesioner ini adalah responden berjenis 

kelamin pria sebanyak 58 responden atau 53,2%, sedangkan responden yang berjenis 

kelamin wanita sebanyak 51 responden atau 46,8%. 

 

 

b. Proposisi Demografi Responden Berdasarkan Usia Responden 

No. Usia Jumlah Responden Persentase (%) 

1 15 Tahun 14 12,8 

2 16 Tahun 34 31,2 

3 17 Tahun 29 26,6 

4 18 Tahun 28 25,7 

5. 19 Tahun 4 3,7 

 Total 109 100 

   Sumber data : Lampiran 3 

Dari hasil pengolahan kuesioner pada tabel 4.6, dapat disimpulkan bahwa usia 

responden yang paling banyak mengisi kuesioner ini adalah 16 tahun dimana jumlah 

respondennya adalah 34 responden atau 31,2%, kemudian 17 tahun dengan 29 

responden atau 26,6%, 18 tahun sebanyak 28 responden atau 25,7%, 15 tahun sebanyak 

14 responden atau 12,8%, 19 tahun sebanyak 4 responden atau 3,7%. 

 

c. Proporsi Demografi Responden Berdasarkan Tingkatan Kelas Responden 

NO Kelas Jumlah Responden Persentase (%) 

1. 1 SMK 48 44 

2. 2 SMK 29 26,6 

  3. 3 SMK 32 29,4 

 Total 109 100 

Sumber data: Lampiran 3 

Dari hasil pengolahan kuesioner pada tabel 4.7, dapat disimpulkan bahwa 

berdasarkan tingkatan kelas responden, maka yang mengisi kuesioner ini lebih banyak 

diisi oleh siswa/siswi yang berasal dari kelas 1 SMK yaitu sebanyak 48 responden atau 

44%, kemudian siswa/siswi yang berasal dari kelas 3 SMK yaitu sebanyak 32% atau 

29,4%, dan terakhir oleh siswa/siswi kelas 2 SMK sebanyak 29% atau 26,6% 
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d. Proporsi Demografi Responden Berdasarkan Pengeluaran Per Bulan Responden 

No. Jumlah Pengeluaran Jumlah Responden Persentase (%) 

1. < Rp 500.000 0 0 

2. Rp 500.001 – Rp 1.000.000 2 1,8 

3. Rp 1.000.001 – Rp 1.500.000 27 24,8 

4. Rp 1.500.001 – Rp 2.000.000 31 28,4 

5. > Rp 2.000.001 49 45,0 

 Total 109 100 

Sumber data : Lampiran 3 

 

4. Distribusi Frekuensi 

 

a. Distribusi Frekuensi dan Persentase Jawaban Responden Terhadap Promosi 

Penjualan 

No Pernyataan  Frekuensi dan Persentase Jawaban Rata-Rata 

 STS TS R S SS Total 

1 Promosi discount yang 

diberikan Bobabits 

membuat anda membeli 

Bubble Tea Bobabits 

F - 5 20 68 16 109 3,87 

% 0 4,6 18,3 62,4 14,7 100 

2 Discount yang diberikan 

oleh Bobabits membuat 

anda menjadi lebih 

sering membeli Bobabits 

F - 2 26 54 27 109 3,97 

% 0 1,8 23,9 49,5 24,8 100 

3 Discount yang diberikan, 

memberikan keuntungan 

bagi saya untuk mencoba 

cemilan, makanan, 

minuman atau bubble tea 

Bobabits 

F 1 4 21 61 22 109 3,9 

% 0,9 3,7 19,3 56 20,2 100 

4 Anda puas dengan 

discount yang ditawarkan 

oleh Bobabits 

F - - 13 72 24 109 4,1 

% 0 0 11,9 66,1 22 100 

5. Anda mendapatkan 

discount dari Bobabits 

dengan sangat mudah. 

F - 2 11 77 19 109 4,03 

% 0 1,8 10,1 70,6 17,4 100 

6 Anda mendapatkan 

discount dari Bobabits 

F 5 12 52 31 9 109 3,24 
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sesuai dengan kemauan 

anda. 

% 4,6 11 47,7 28,4 8,3 100 

7. Anda mendapatkan 

produk Bobabits dengan 

harga yang sesuai dan 

dengan sales promotion 

yang berlaku 

F - 2 8 65 34 109 4,2 

%   0 1,8 7,3 59,6 31,2 100 

 

Sumber data: Lampiran 4 

 

           

      STS                     TS                    R                       S                    SS                                                   

   

 

  

                       1  1,8                 2,6           3,4         4,2        5 

     4,02 

Berdasarkan hasil perhitungan data menggunakan SPSS dalam tabel 4.9, jumlahnya adalah 

36,18, sedangkan untuk skor rata-rata keseluruhan menunjukkan nilai 4,02 dimana sebagian 

besar responden memberikan jawaban setuju terhadap pernyataan-pernyataan yang ada di 

kuesioner penelitian. Hal ini menunjukkan juga bahwa sebagian besar responden memberikan 

jawaban yang menyatakan bahwa mereka tertarik akan promosi penjualan yang dilakukan oleh 

Bobabits. 

 

 

 

 

 

8 Anda senang karena 

mendapat kupon dari 

Bobabits apabila 

melakukan pembelian 

mencapai Rp 150.000,- 

F - - - 35 74 109 4,67 

% 0 0 0 32,1 67,9 100 

9 Anda puas karena 

kupon yang diberikan 

dapat digunakan untuk 

berbelanja di 

odioli.com 

F - 2 8 65 34 109 4,2 

% 0 1,8 7,3 59,6 31,2 100 

Jumlah 36,18 

Rata-rata Keseluruhan 4,02 
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b. Distribusi Frekuensi dan Persentase Jawaban Responden Terhadap Proses 

Keputusan Pembelian 

 

  
No Pernyataan  Frekuensi dan Persentase Jawaban Rata-

Rata STS TS R S SS Total 

1 Bobabits dapat 

memenuhi kebutuhan 

minuman dan makanan 

yang anda cari 

F - 2 14 63 30 109 4,11 

% 0 1,8 12,8 57,8 27,5 100 

2 Anda mudah mencari 

informasi (harga dan 

promosi) tentang 

Bobabits 

F - 2 11 77 19 109 4,03 

% 0 1,8 10,1 70,6 17,4 100 

3 Sebelum menentukan 

pilihan, anda mencari 

berbagai informasi 

mengenai Bobabits 

melalui teman atau 

keluarga 

F - 2 9 65 33 109 4,18 

% 0 1,8 8,3 59,6 30,3 100 

4 Informasi mengenai 

produk yang ada di 

Bobabits membantu 

anda dalam 

memperoleh informasi 

yang dibutuhkan. 

F - 3 11 69 26 109 4,08 

% 0 2,8 10,1 63,3 23,9 100 

5 Harga yang ditawarkan 

Bobabits sesuai dengan 

kualitas yang diberikan 

F - 2 11 77 19 109 4,03 

% 0 1,8 10,1 70,6 17,4 100 

6 Bobabits memiliki 

harga yang sesuai 

dibandingkan dengan 

bubble tea lainnya. 

F - 2 9 65 33 109 4,18 

% 0 1,8 8,3 59,6 30,3 100 

7 Anda membandingkan 

kelemahan dan 

keunggulan yang 

dimiliki Bobabits 

dengan bubble tea 

lainnya, sehingga anda 

memilih Bobabits 

F - 3 11 69 26 109 4,08 

% 0 2,8 10,1 63,3 23,9 100 
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Sumber data: Lampiran 4 

           

      STS                     TS                    N                       S                    SS                                                   

   

 

  

                       1  1,8                 2,6           3,4         4,2        5 

      4,07 

Berdasarkan hasil perhitungan dalam tabel 4.10, jumlah menunjukkan 48,95, 

sedangkan untuk rata-rata keseluruhan maka 4,07 dimana sebagian besar responden 

memberikan jawaban setuju terhadap pernyataan-pernyataan yang ada di kuesioner 

penelitian. Hal ini menunjukkan juga bahwa promosi penjualan yang diadakan oleh 

8 Anda memutuskan 

memilih Bobabits 

karena kualitas dan 

promosi yang 

ditawarkan lebih baik 

dibandingkan bubble 

tea lainnya. 

F - - 2 63 44 109 4,38 

% 0 0 1,8 57,8 40,4 100 

9 Anda puas dengan 

bubble tea Bobabits 

dikarenakan promosi 

penjualan yang 

diadakan 

F - 3 15 62 29 109 4,07 

% 0 2,8 13,8 56,9 26,6 100 

10 Anda akan kembali 

melakukan pembelian 

bubble tea ke Bobabits 

F 5 12 52 31 9 109 3,24 

% 4,6 11 47,7 28,4 8,3 100 

11 Anda akan 

merekomendasikan 

Bobabits kepada teman 

atau keluarga anda. 

F - - 13 72 24 109 4,10 

% 0 0 11,9 66,1 22 100 

12 Membeli bubble tea 

Bobabits merupakan 

sebuah keputusan yang 

tepat. 

F - - 4 49 56 109 4,47 

% 0 0 3,7 45 51,4 100 

Jumlah 48,95 

Rata-Rata Keseluruhan 4,07 
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Bobabits cukup efektif sehingga mampu mendorong penjualan dan juga mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 

 

5. Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 SALES 

PROMOTION 

PROSES 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 

N 109 109 

Normal Parametersa,b 
Mean 36.2202 49.0000 

Std. Deviation 2.87826 4.32264 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .103 .078 

Positive .085 .078 

Negative -.103 -.074 

Kolmogorov-Smirnov Z 1.071 .811 

Asymp. Sig. (2-tailed) .202 .526 

Sumber : Hasil pengolahan data menggunakan SPSS 

bahwa skor yang dihasilkan Asymp. Sig. (2-tailed) lebih besar dari 0,05 baik dari 

variabel x yaitu sales promotion maupun variabel y yaitu proses keputusan pembelian. 

Masing-masing skor lebih besar dari 0,05 maka data pada penelitian ini sudah 

berdistribusi normal. 

 

6. Koefisien Determinasi  

                                         Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .804a .646 .643 2.58382 

Sumber data : hasil pengolahan data dengan SPSS 

bahwa R square (angka korelasi yang dikuadratkan) sebesar 0,643, sehingga 

koefisien determinasi adalah sebesar 64,3%, artinya adalah besarnya 

pengaruh antara variabel promosi penjualan (x) terhadap proses keputusan 

pembelian (y) adalah sebesar 64,3%. Sedangkan sisanya sebesar 35,7% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dibahas lebih lanjut dalam penelitian 

ini. 
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7. Uji Statistik F (Anova) 
                                 ANOVAa 

Model Sum Of Squares Df Mean Square F Sig. 

Regression 

Residual 

Total 

1303.654 

714.346 

2018.000 

1 

107 

108 

1303.654 

6.676 

195.271 .000b 

Sumber data: Hasil Pengolahan Data menggunakan SPSS 

Perhitungan uji Anova menghasilkan F sebesar 195.271 dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,000. Karena angka probabilitas adalah sebesar 0,000 

<0,005 yang berarti dapat disimpulkan bahwa model signifikan atau dapat 

digunakan. 

 

 

 

8. Uji t 

Uji Statistik t 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 5.279 3.139  1.682 .095 

SALES PROMOTION 1.207 .086 .804 13.974 .000 

Sumber data: Hasil Pengolahan Data menggunakan SPSS 

promosi penjualan yang ada pada Bobabits dalam bentuk potongan harga dan 

pemberian kupon berpengaruh secara signifikan terhadap proses keputusan 

pembelian. Dapat dilihat dari probabilitas signifikansi pada tabel adalah 

sebesar 0,000<0,005 sehingga memberi hasil dimana Ho ditolak, artinya ada 

pengaruh secara signifikan antara promosi penjualan dengan proses 

keputusan pembelian konsumen. 
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PENUTUP 

 

SIMPULAN 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti kepada 109 responden, maka dapat 

disimpulkan hasil uji t yang dilakukan oleh peneliti, thitung adalah sebesar 13.974 sedangkan nilai ttabel 

adalah sebesar 1,804. Hasil tersebut membuktikan bahwa thitung > ttabel, jadi variabel promosi penjualan 

Bobabits berpengaruh terhadap proses 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 proses keputusan pembelian 

konsumen pelajar SMK Dharma Budhi Bhakti. Promosi penjualan yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah potongan harga, persyaratan, dan kupon. Hasil rata-rata dari dimensi potongan harga adalah 3,9 

dan untuk dimensi kupon adalah 4,4 ,jadi dilihat dari hasil per dimensi, yang paling berpengaruh dari 

dimensi promosi penjualan ini adalah dimensi kupon. Kupon merupakan promosi penjualan yang 

berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian di kalangan pelajar SMK Dharma Budhi Bhakti. 

 

SARAN 

 

1. Untuk peneliti selanjutnya yang ingin meneliti mengenai promosi penjualan dan tentang proses 

keputusan pembelian agar dapat melakukan penelitian lebih mendalam lagi. 

2. Untuk promosi penjualan disarankan agar memilih obyek penelitian yang menggunakan banyak 

promosi penjualan. 

3. Untuk pemilihan sampel dapat menggunakan sampel dengan komunitas sampel yang berbeda 

dan lebih luas lagi. 

4. Penelitian ini diharapkan menjadi panduan dan data tambahan untuk penelitian selanjutnya. 

5. Dengan adanya pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian, maka pemilik 

Bobabits harus memperhatikan promosi penjualan yang akan digunakan.  

6. Bobabits disarankan untuk lebih banyak menggunakan promosi penjualan yang menarik 

sehingga dapat membuat konsumen untuk melakukan pembelian. 
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