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ABSTRAKSI

Judul Skripsi : Hubungan Antara Terpaan Promosi Penjualan dan Tingkat Kepercayaan
dengan Keputusan Pembelian Produk Bean Spot

Nama > Uci Andriani

NIM : 14040119120014

Menurut International Coffee Organization (ICO), jumlah konsumsi kopi di Indonesia
pada 2018-2021 meningkat sebesar 4,04 persen sehingga menjadikan Indonesia berada pada
posisi kelima dengan jumlah konsumsi kopi terbanyak di dunia. Melihat fenomena kebiasaan
masyarakat Indonesia yang gemar meminum kopi mengakibatkan berkembangnya bisnis F&B
di Indonesia. Dalam menjalankan bisnis, perusahaan melakukan berbagai strategi untuk dapat
bertahan di tengah arus persaingan bisnis. Sebagai salah satu F&B yang menawarkan minuman
coffee dan non-coffee, Bean Spot melakukan strategi promosi penjualan untuk meningkatkan
penjualan. Pada 2022, Bean Spot meningkatkan promosi penjualan setiap bulannya. Selain itu,
Bean Spot juga membangun kepercayaan konsumen melalui media sosial. Namun dengan
segala usaha yang telah dilakukan, Bean Spot tidak mampu mencapai target penjualan.

Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan hubungan antara terpaan promosi penjualan
dan tingkat kepercayaan dengan keputusan pembelian produk Bean Spot. Penelitian kuantitatif
eksplanatori adalah tipe penelitian dalam penelitian ini untuk menjelaskan hubungan kausal
antar variabel. Sales Promotion Stimulus Theory digunakan dalam penelitian ini untuk
menjelaskan hubungan X1 dengan Y. Lalu Brand Equity Theory digunakan dalam untuk
menjelaskan hubungan X2 dengan Y. Penelitian ini menggunakan salah satu teknik non-
probability sampling yaitu purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden
yang berusia 18-35 tahun di Kota Palembang yang pernah melihat promosi penjualan Bean
Spot melalui media cetak maupun media sosial, dan pernah membeli produk Bean Spot
minimal satu kali.

Melalui teknik analisis korelasi Kendal Tau-B untuk menguji hipotesis pertama dan
kedua penelitian, ditemukan hasil bahwa tidak adanya hubungan antara terpaan promosi
penjualan dengan keputusan pembelian produk Bean Spot yang dibuktikan dengan nilai
signifikansi sebesar 0,275 yang mana lebih besar dari 0,05 sehingga hipotesis pertama ditolak.
Artinya tinggi rendahnya terpaan promosi penjualan tidak menentukan keputusan pembelian
produk Bean Spot. Kemudian uji hipotesis kedua menunjukkan adanya hubungan antara
tingkat kepercayaan dengan keputusan pembelian produk Bean Spot dengan nilai signifikansi
sebesar 0,000 yang mana lebih kecil dari 0,01 dan nilai koefisien sebesar 0,353 sehingga
hipotesis kedua diterima. Artinya semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen maka semakin
tinggi pula keputusan konsumen untuk membeli produk Bean Spot.

Kata kunci: kopi, promosi penjualan, Bean Spot, eksplanatori, kendal tau b
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ABSTRACT

Title : The Correlation Between Sales Promotion Exposure and Level of Trust with
Purchase Decision of Bean Spot Products

Name > Uci Andriani

NIM : 14040119120014

According to the International Coffee Organization (ICO), the amount of coffee
consumption in Indonesia in 2018-2021 increased by 4.04 percent, making Indonesia in fifth
position with the highest amount of coffee consumption in the world. Seeing the phenomenon
of Indonesian people's habit of drinking coffee has resulted in the development of the F&B
business in Indonesia. In running a business, companies carry out various strategies to survive
in the midst of business competition. As one of the F&B that offers coffee and non-coffee
drinks, Bean Spot carries out a sales promotion strategy to increase sales. In 2022, Bean Spot
increases sales promotion every month. In addition, Bean Spot also builds consumer trust
through social media. However, with all the efforts that have been made, Bean Spot was unable
to achieve the sales target.

This study aims to explain the correlation between sales promotion exposure and the
level of trust with purchase decision of Bean Spot products. Explanatory quantitative research
is a type of research in this study to explain the causal correlation between variables. Sales
Promotion Stimulus Theory is used in this study to explain the correlation X1 with Y. Then
Brand Equity Theory is used to explain the correlation X2 with Y. This study uses a non-
probability sampling technique, namely purposive sampling with a total sample of 100
respondents aged 18 -35 years old in Palembang City who have seen Bean Spot sales
promotions through print and social media, and have purchased Bean Spot products at least
once.

Through the Kendal Tau-B correlation analysis technique to test the first and second
hypotheses of the study, it is found that there is no correlation between sales promotion
exposure and the decision to purchase Bean Spot products as evidenced by a significance value
of 0.275 which is greater than 0.05 so that the first hypothesis is rejected. This means that the
level of exposure to sales promotions does not determine the decision to purchase Bean Spot
products. Then the second hypothesis test shows that there is a correlation between the level of
trust and the decision to purchase Bean Spot products with a significance value of 0.000 which
is smaller than 0.01 and a coefficient value of 0.353 so that the second hypothesis is accepted.
This means that the higher the level of consumer trust, the higher the consumer's decision to
buy Bean Spot products.

Keywords: coffee, sales promotion, Bean Spot, explanatory, kendal tau b
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