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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Kemajuan era globalisasi saat ini berdampak pada dunia bisnis, 

sehingga memiliki banyak pesaing dan para pelaku usaha harus mampu 

menunjukkan apa yang menjadi ciri khusus dan keunikan, serta ketertarikan 

yang bersumber dari produk yang akan mereka jual kepada konsumen. 

Semua pengusaha bisnis mempunyai kesempatan untuk mempromosikan 

produknya yang kreatif dan unik. Hal ini bertujuan agar menarik minat para 

pembeli terhadap produk yang dihasilkan. Yang penting adalah berkreasi 

dan ingin berinovasi dalam mengembangkan pasar.  

Teh merupakan salah satu minuman yang paling banyak dikonsumsi 

di dunia. Komoditi teh memiliki peran yang cukup penting dalam 

meningkatkan perekonomian nasional Indonesia, yaitu sebagai penghasil 

devisa dan menyerap tenaga kerja. Selama ini Indonesia menjadi salah satu 

negara produsen utama teh dunia. Produksi teh di Indonesia masuk 5 besar 

negara penghasil teh terbesar yaitu 129 ribu ton. Negara pertama ditempati 

oleh Cina, lalu India, Kenya, dan Srilangka. Produksi teh di Indonesia dapat 

dilihat pada tabel 1.1 berikut ini. 
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Tabel 1.1 Produksi Teh di Indonesia 2016-2020 

Tahun Produksi (Ton) 

2016 138.935 

2017 146.251 

2018 140.236 

2019 137.803 

2020 138.323 

     Sumber: Badan Pusat Statistik, 2020 

Pada Tabel 1.1 dapat dilihat bahwa kecenderungan produksi teh di 

Indonesia pada tahun 2016 ke 2017 mengalami peningkatan sebesar 5,69%, 

sedangkan dari tahun 2017 ke 2018 mengalami penurunan sebesar 3,59 %, 

dan pada tahun 2018 ke 2019 kembali mengalami penurunan hingga 11,7%,  

kemudian tahun 2020 sedikit mengalami kenaikan hanya sebesar 0,37%.  

Di Indonesia, teh dapat dinikmati oleh seluruh kalangan masyarakat, 

baik itu kalangan ekonomi atas maupun kalangan ekonomi bawah. Teh adalah 

salah satu minuman yang tidak dapat dilepaskan dari kehidupan sehari-hari 

masyarakat Indonesia dan dapat dinikmati dalam berbagai suasana. Trend 

konsumsi meminum teh di Indonesia telah berakar pada budaya. Bahkan teh 

menjadi minuman yang paling banyak dikonsumsi nomor 2 di dunia setelah 

air putih jauh melebihi kopi. Menurut data, jumlah konsumsi teh kemasan di 

Indonesia mencapai 2 milyar liter atau sebanyak 1,07 pon (0,5 kg) daun teh 

per orang setahun (www.estehindonesia.com). Hal ini menjadikan peluang 

berbisnis minuman teh menjadi sangat luar biasa menjanjikan, potensial dan 

akan sustainable, serta didukung oleh market share yang besar

http://www.estehindonesia.com/
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Es Teh Indonesia hadir untuk menjawab tantangan tersebut. Bukan hanya 

membuat teh nusantara menjadi sebuah trend, tetapi juga sebuah  kebanggaan. 

Gerai Es Teh Indonesia memasuki pasar pada tahun 2018 dengan bermula dari 

membuat stand boot di sebuah acara pameran dan tidak lama dari itu semakin 

dikenal banyak orang. Es Teh Indonesia membuka gerai pertama yang bertempat 

di Jl. Achmad Adnawijaya, Kota Bogor. Saat ini, kurang lebih 100 cabang Gerai 

Es Teh Indonesia tersebar di wilayah Pulau Jawa dan luar Pulau Jawa, seperti 

Makassar, Medan, Jambi, dan Lampung, serta kota-kota besar lainnya yang ada 

di Indonesia. Adapun varian rasa yang ditawarkan oleh gerai ini adalah 22 varian 

dengan harga yang cukup terjangkau, yaitu mulai dari Rp 6.000 hingga Rp 

22.000. 

Es Teh Indonesia juga merupakan salah satu gerai minuman kekinian yang 

ada di Kota Bandar lampung dan grand opening pada tanggal 1 September 2020, 

yang beralamat di Jl. Hos Cokroaminoto No. 114 Tanjung Karang Pusat, Enggal, 

Bandar Lampung. Berdasarkan pengamatan penulis di lapangan, pelayanan yang 

diberikan kepada pelanggan sangat baik, terlihat dari keramahan dari para 

karyawan dalam menyambut pelanggan dan melayani pelanggan yang datang ke 

Gerai Es Teh Indonesia.  

Pada umumnya, perusahaan berusaha menerapkan metode pemasaran 

yang tepat. Hal ini dikarenakan konsumen yang tidak hanya memperhatikan pada 

kegunaan produk saja, melainkan juga pada keragaman, kualitas, biaya, serta 
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kepuasan pelanggan (consumer satisfaction) itu sendiri. (Rahmi & Purwanti, 

2016). Akibatnya perusahaan harus dapat meningkatkan daya saing untuk 

mempertahankan kelangsungan usahanya melalui berbagai perbaikan, baik dalam 

hal harga, promosi, kualitas produk, inovasi, distribusi, strategi penjualan 

maupun pelayanan.  

Strategi bauran pemasaran (product, place, promotion dan price) untuk 

barang dan ditambah 3P (people, process, physical evidence) untuk jasa. 

Penerapan strategi pemasaran yang tepat dapat mempengaruhi para calon 

konsumen untuk membuat suatu keputusan pembelian dan loyalitasnya. Hal 

tersebut terjadi karena calon konsumen dipengaruhi oleh akal pemikiran atas 

informasi pengetahuan yang didapatkan. Faktor kualitas dan inovasi produk, 

harga, promosi, lokasi, dan kualitas pelayanan merupakan beberapa faktor lain 

yang mempengaruhi pertimbangan konsumen dalam keputusan pembelian dan 

tetap loyal terhadap produk tersebu (Rahmi & Purwanti, 2016). 

Salah satu faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah 

promosi. Promosi merupakan faktor penting dalam mewujudkan tujuan penjualan 

suatu perusahaan. Dengan promosi perusahaan dapat mengkomunikasikan 

produk kepada konsumen. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui 

oleh konsumen dan bisa membuat konsumen tertarik untuk mencoba dan 

kemudian akan mengambil keputusan untuk membeli suatu produk tersebut. 

Menurut Swasta dan Irawan (2005) dalam (Taroreh, 2014) promosi adalah suatu 

bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan mendorong permintaan. Jadi, 
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promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran 

karena dengan promosi bisa membuat konsumen yang semula tidak tertarik 

terhadap suatu produk bisa berubah pikiran dan menjadi tertarik pada produk 

tersebut. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Soleha dan Pawitri (2019) 

tentang Pengaruh Promosi dan Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Honda Mobilio, hasilnya menyatakan bahwa promosi dan inovasi produk 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Honda 

Mobilio. Begitu juga hasil penelitian yang dilakukan oleh Tambunan dan Siregar 

(2018) mengenai Pengaruh Promosi dan Inovasi Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Batik Azzahra Medan yang menunjukkan bahwa promosi dan inovasi 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Batik Azzahra Medan. 

Selanjutnya, penelitian yang dilakukan oleh Supriyati, Darham & Herawati 

(2017) mengenai Analisis Pengaruh Promosi dan Inovasi Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Batik Bungo Pada Rumah Batik Vinto Muara Bungo, hasil 

penelitian tersebut menunjukkan bahwa promosi dan inovasi berpengaruh 

terhadap peningkatan keputusan pembelian produk Batik Bungo pada Rumah 

Batik Vinto. 

Namun terdapat beberapa penelitian yang menyatakan bahwa promosi 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, diantaranya 

adalah penelitian Satria (2018) mengenai Pengaruh Kualitas Produk, Harga,dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Siaran Televisi  Berbayar Merk 
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Indovision di Kota Palembang dan selanjutnya penelitian dari Ariyanti (2015) 

mengenai Pengaruh Kualitas Layanan, Kepercayaan dan Promosi Terhadap 

Minat Menabung Nasabah Pada Bank CIMB Niaga Syariah di Surabaya. 

Selain promosi, faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah inovasi produk. Inovasi produk menurut Kotler dan Amstrong (2008) 

adalah pengembangan dari produk orisinil, peningkatan produk, modifikasi 

produk dan merek baru melalui usaha R & D perusahaan itu sendiri. Di era 

perdagangan bebas dan persaingan global ini, memaksa setiap perusahaan untuk 

siap menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat dan konsumen yang 

semakin kritis dalam memilih produk, menuntut perusahaan untuk lebih inovatif 

dalam menghasilkan suatu produk, dengan kata lain perusahaan harus mampu 

menawarkan produk baru yang berbeda dan jauh lebih baik dengan produk yang 

ditawarkan oleh pesaing.  

Inovasi akan meningkatkan nilai tambah dari suatu produk. Crawford & 

De Benedetto (2000) mengungkapkan bahwa inovasi produk adalah inovasi yang 

digunakan dalam keseluruhan operasi perusahaan, dimana sebuah produk baru 

diciptakan dan dipasarkan, termasuk inovasi di segala proses 

fungsional/kegunaannya. Jadi, inovasi harus mampu membuat produk berbeda di 

mata konsumen, sehingga konsumen lebih tertarik membeli produk tersebut 

dibandingkan produk pesaing.  

Penelitian yang dilakukan Charles, et al. (2002) menunjukkan bahwa 

inovasi merupakan bagian dari kerangka kerja yang menghubungkan aspek 
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budaya perusahaan dengan kemampuan berinovasi serta meningkatkan kinerja 

perusahaan melalui keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan penelitian 

yang dilakukan oleh Elisabeth & Sagala (2019) tentang Pengaruh Promosi, Harga 

dan Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Kentucky Fried 

Chicken (KFC) Simpang Mataram Medan, hasil dari penelitian ini menunjukkan 

bahwa promosi, harga, dan inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian KFC Simpang Mataram. Selanjutnya, penelitian 

yang dilakukan oleh  Umaternate, Tumbuan & Taroreh (2014) mengenai 

Promosi, Harga dan Inovasi Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu 

Futsal Nike Di Toko Akbar Ali Sport Manado yang menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh signifikan secara bersama promosi, harga, dan inovasi terhadap 

keputusan pembelian.  

Namun terdapat beberapa penelitian yang menyatakan bahwa inovasi 

produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, 

diantaranya adalah penelitian Manahera (2018) mengenai Analisis Pengaruh 

Orientasi Pasar, Orientasi Kewirausahaan Terhadap Inovasi Produk Dan Kinerja 

Pemasaran (Studi Kasus Umkm Nasi Kuning Di Manado) dan selanjutnya 

penelitian Ernawati (2019) mengenai Pengaruh Kualitas Produk, Inovasi Produk 

dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Hi Jack Sandals Bandung. 

Dengan adanya persaingan produk minuman teh kekinian saat ini, 

perusahaan harus menetapkan strategi yang tepat, sehingga dapat mencapai hasil 

yang diharapkan. Usaha yang telah dilakukan Gerai Es Teh Indonesia dalam 
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menjual produknya diantaranya melakukan beberapa inovasi produk baru dan 

promosi diantaranya telah dilakukan berbagai inovasi rasa minuman teh yang 

telah dikembangkan, seperti es teh yang dipadukan dengan melon, es teh 

nutrisari, es teh coklat Cadbury. Sedangkan untuk promosi, Gerai Es Teh 

Indonesia melakukan promosi di media sosial untuk buy one get one, potongan 

harga dengan mengunakan Go Food dan Grab Food, pemberian  voucher royalty 

card, give away, dan melakukan beberapa event di tempat umum, seperti sekolah, 

kampus, jalan sehat, dan car free day. 

Meskipun telah dilakukan upaya pengembangan produk, ternyata 

penjualan minuman teh kekinian di Gerai Es Teh Indonesia masih fluktuatif. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan langsung oleh penulis dengan ketua 

kebun Es Teh Indonesia diketahui bahwa volume penjualan minuman teh 

kekinian pada Gerai Es Teh Indonesia di Bandar Lampung mengalami penjualan 

yang tidak stabil, dimana hanya pada bulan-bulan tertentu saja yang jumlah 

penjualannya cukup besar, yaitu pada bulan September 2020 saat awal grand 

opening dan juga pada akhir tahun. Hal ini dikarenakan pada bulan September 

dan Desember terdapat promo khusus yang diberikan pada konsumen. Sementara 

pada bulan-bulan yang lainnya, omset penjualannya cenderung menurun. 

Penurunan penjualan minuman teh kekinian pada Gerai Es Teh Indonesia 

di Bandar Lampung diperkirakan akan terus terjadi apabila tidak mengambil 

strategi untuk mengantisipasinya. Oleh karena itu, diperlukan pemahaman yang 

serius dari pihak manajemen terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi 
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pertumbuhan volume penjualan untuk terus meningkatkannya dalam rangka 

mempertahankan dan meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Berkaitan 

dengan permasalahan tersebut, maka perlu diteliti lebih lanjut mengenai faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian minuman teh kekinian pada 

Gerai Es Teh Indonesia di Bandar Lampung, diantaranya adalah promosi dan 

inovasi produk.  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka penulis 

tertarik untuk mengambil judul skripsi “Pengaruh Promosi dan Inovasi 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Gerai Baru Es 

Teh Indonesia di Bandar Lampung)."  

 

1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dikemukakan, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Apakah promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

minuman kekinian pada Gerai Baru Es Teh Indonesia di Bandar Lampung?  

2. Apakah inovasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

minuman kekinian pada Gerai Baru Es Teh Indonesia di Bandar Lampung? 

3. Apakah promosi dan inovasi produk secara bersama-sama berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian minuman kekinian pada Gerai Baru Es 

Teh Indonesia di Bandar Lampung? 
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1.3 Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Untuk menguji pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian minuman 

kekinian pada Gerai Baru Es Teh Indonesia di Bandar Lampung. 

2. Untuk menguji pengaruh inovasi produk terhadap keputusan pembelian 

minuman kekinian pada Gerai Baru Es Teh Indonesia di Bandar Lampung. 

3. Untuk menguji pengaruh promosi dan inovasi produk secara bersama-sama 

terhadap keputusan pembelian minuman kekinian pada Gerai Baru Es Teh 

Indonesia di Bandar Lampung. 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

Berikut manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari penelitian ini, 

yaitu: 

1. Bagi Peneliti 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan bekal bagi peneliti ketika 

masuk ke dunia kerja. Peneliti dapat memberikan wawasan tentang promosi, 

inovasi produk, dan keputusan pembelian. 

2. Bagi Praktisi 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan gambaran mengenai hubungan 

promosi dan inovasi produk terhadap keputusan pembelian pada Gerai Es 

Teh Indonesia. Untuk selanjutnya, hasil penelitian ini dapat menjadi 

pertimbangan dalam menentukan strategi perusahaan dalam hal pemasaran 

secara efektif di masa yang akan datang. 
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3. Bagi Akademisi 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan rujukan bagi penelitian 

sejenis, sehingga untuk penelitian berikutnya dapat menyempurnakan 

kekurangan pada penelitian ini. 

 

1.5 Ruang Lingkup dan Batasan Masalah 

Adapun batasan-batasan masalah dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Penelitian ini hanya berfokus pada pelanggan Gerai Baru Es Teh Indonesia di 

Bandar Lampung. 

2. Penelitian ini hanya berfokus pada pengaruh promosi dan inovasi produk 

terhadap keputusan pembelian minuman kekinian pada Gerai Es Teh 

Indonesia di Bandar Lampung. 

 


