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“verily with every difficulty there’s relief” 

[QS. Al Inshirah : 6] 

 

 

“and my success is not but through Allah” 

[QS. Hud : 88] 

 

"Success is walking from failure to failure with no loss of enthusiasm." 

-Winston Churchill 

“The difference between who you are and who you want to be is what you do." 

-Unknown 

“Fall seven times and stand up eight” 
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis periklanan dan promosi penjualan 

terhadap ekuitas merek serta dampaknya terhadap keputusan pembelian. Populasi 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan 

transaksi pembelian produk minuman Nescafe, dimana respondennya adalah 

masyarakat di kota Semarang. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

sebanyak 120 responden. Adapun metode pengumpulan data dilakukan melalui 

kuesioner. Penelitian ini menggunakan teknik analisis Structural Equation Modeling 

(SEM) dengan menggunakan alat analisis AMOS 22.0. 

.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa periklanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap ekuitas merek, promosi penjualan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap ekuitas merek, periklanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, promosi penjualan berpengaruh negatif terhadap 

keputusan pembelian, serta ekuitas merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian.  

 

 

Kata kunci: Periklanan, Promosi Penjualan, Ekuitas Merek, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 The purpose of this study to analyze Advertising and Sales Promotion on 

Brand Equity and the impact on Purchase Decision. The population of the study was 

all consumers who had ever done purchase transaction on Nescafe product, where 

respondents are Semarang people. The samples in this study were 120 respondents. 

The method of collecting data through questionnaires. This study uses analytical 

techniques of Structural Equation Modeling (SEM) with AMOS 22.0 as the analysis 

instrument. 

 The result show that the Advertising has a positive and significant effect on 

Brand Equity, Sales Promotion has a positive and significant effect on Brand Equity, 

Advertising has a positive and significant effect on Purchase Decision, Sales 

Promotion has a negative impact on Purchase Decision, and Brand Equity has a 

positive and significant effect on Purchase Decision.  

 

Keywords : Advertising, Sales Promotion, Brand Equity, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

 Istilah bisnis merupakan salah satu istilah yang dikenal dalam ilmu 

ekonomi. Menurut Louis E. Boone bisnis merupakan keseluruhan usaha dan aktivitas 

dalam penyediaan barang dan jasa yang dibutuhkan bagi sistem perekonomian yang 

bertujuan untuk mencari keuntungan, bisnis dapat memproduksi barang berwujud 

ataupun jasa (Boone,2007). Jadi, bisnis merupakan kegiatan yang bertujuan untuk 

memperoleh nilai atau mendatangkan keuntungan bagi perusahaan yang bersangkutan 

dengan cara memproduksi barang maupun jasa yang bermanfaat bagi pemenuhan 

kebutuhan konsumen atau masyarakat. 

 Kesuksesan dunia bisnis tidak terlepas dari adanya aktivitas pemasaran 

yang dilakukan oleh perusahaan. Pemasaran merupakan sebuah proses manajerial dan 

sosial dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai 

kepada pihak lain sehingga individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui aktivitas tersebut (Kotler dan Armstrong, 2012). 

Kegiatan pemasaran tersebut bertujuan untuk memberikan informasi mengenai suatu 

produk dan memperkenalkannya kepada masyarakat.
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  Setiap perusahaan mempunyai strategi pemasaran yang berbeda-beda 

dalam memasarkan produk hingga sampai ke konsumen. Salah satu strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh banyak perusahaan pada umumnya adalah strategi 

bauran pemasaran (marketing mix). Strategi bauran pemasaran ini merupakan strategi 

yang banyak diterapkan oleh perusahaan-perusahaan yang terdiri dari produk, harga, 

promosi dan tempat. Keempat komponen bauran pemasaran tersebut perlu diterapkan 

oleh perusahaan untuk dapat menjual produknya kepada konsumen. Bauran 

pemasaran mempengaruhi persepsi konsumen terhadap sebuah merek tertentu 

(Das,2015). Sebagai salah satu komponen bauran pemasaran, promosi memegang 

peranan penting dalam strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan. Promosi 

merupakan bentuk kesatuan khusus dari kegiatan promosi penjualan, hubungan 

masyarakat dan periklanan yang digunakan oleh perusahaan dalam kegiatan 

pemasarannya untuk mencapai tujuan pemasaran dan iklan dari suatu produk. (Kotler 

& Keller, 2012). Selain itu promosi juga dapat didefinisikan sebagai suatu aktivitas 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan berupa komunikasi persuasi 

dengan tujuan untuk menarik respons dari masyarakat yang menjadi target pasar dan 

mempengaruhi perilaku mereka terhadap produk atau jasa yang dipromosikan. Lebih 

luas lagi, kegiatan promosi dapat berupa promosi penjualan, iklan, hubungan 

masyarakat, sampel dan hadiah, kemasan, pameran dan branding. Tujuan utama dari 

kegiatan promosi adalah untuk menyampaikan pesan-pesan mengenai informasi suatu 

produk dan mempengaruhi konsumen agar tertarik terhadap produk tersebut. Untuk 
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mencapai tujuan tersebut pesan- pesan persuasi yang disampaikan dalam kegiatan 

promosi harus dapat dipahami oleh konsumen sehingga tercipta aktivitas promosi 

yang efektif. Konsumen yang ditargetkan harus dapat memahami semua informasi 

yang diterima dan kemudian informasi yang diinginkan harus dirumuskan 

berdasarkan pertimbangan lingkungan yang terkait dengan budaya konsumen 

sebelum dikirim. Persaingan dalam dunia bisnis semakin kuat dan ketat baik di dunia 

domestik maupun internasional pada era modernisasi seperti sekarang. Seiring 

dengan terus berjalannya dunia bisnis, kebutuhan konsumen terhadap suatu produk 

maupun jasa pun semakin beragam dan akan terus berkembang mengikuti 

perkembangan zaman. Persaingan yang terjadi dalam dunia bisnis mencakup berbagai 

bidang, salah satunya dalam bidang industri minuman. Modernisasi membuat 

perkembangan teknologi akan terus berlangsung sehingga perusahaan-perusahaan di 

bidang industri minuman tentu akan memanfaatkan teknologi yang ada untuk 

bersaing dan mempertahankan posisinya di pasar. Perusahaan harus dapat 

memanfaatkan peluang-peluang yang ada di pasar sekaligus harus siap dalam 

menghadapi tantangan-tantangan yang akan dihadapi di masa yang akan datang. 

Salah satu minuman yang saat ini banyak digemari oleh berbagai kalangan adalah 

kopi . 

 Perkembangan teknologi yang semakin canggih membuat persaingan pada 

industri minuman kopi semakin ketat. Hal tersebut disebabkan karena adanya 

perkembangan teknologi akan diikuti juga dengan semakin beragamnya variasi 
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minuman kopi yang ada di pasaran dan perusahaan penghasil minuman kopi juga 

akan semakin meningkat. Perusahaan-perusahaan tersebut akan terus berusaha 

melakukan inovasi produk dengan memanfaatkan teknologi yang ada sehingga dapat 

mempertahankan posisi mereka di pasar. Konsumen memiliki selera dan preferensi 

yang berbeda – beda dalam memilih dan membeli minuman kopi. Banyaknya merek 

dan variasi dari produk minuman kopi yang ada di pasar membuat konsumen akan 

lebih kritis dalam memilih produk yang sesuai dengan preferensi mereka. Salah satu 

elemen yang sensitif bagi konsumen dan dapat berpengaruh terhadap keinginan 

konsumen untuk memilih ataupun membeli suatu produk adalah merek. Menurut 

Kotler dan Keller (2012), merek adalah suatu kombinasi yang terdiri dari nama, logo, 

desain, atau istilah yang dimiliki oleh barang atau jasa dari suatu organisasi atau 

penjual yang membuat barang atau jasa tersebut berbeda dengan merek pesaing. 

 Industri minuman kopi di Indonesia memiliki beberapa merek yang sudah 

dikenal cukup baik oleh masyarakat, di antaranya Kapal Api, Luwak, Good Day, 

Indocafe, ABC, dan Nescafe. Salah satu merek minuman kopi yang sudah dikenal 

baik oleh masyarakat adalah Nescafé. Nescafé  merupakan sebuah merek dagang 

minuman kopi yang diproduksi pertama kali pada tahun 1938 oleh perusahaan 

ternama yaitu PT Nestle. Produk ini untuk pertama kali ditampilkan di Swiss dan 

merupakan salah satu produk minuman kopi yang populer di seluruh dunia. Di 

Indonesia, Nescafé diproduksi oleh PT. Nestlé Indonesia Panjang, Bandar 

Lampung dan PT. Nestlé Indonesia Kejayan, Kabupaten Pasuruan. Sejak tahun 2010, 

https://id.wikipedia.org/wiki/Swiss
https://id.wikipedia.org/wiki/Panjang,_Bandar_Lampung
https://id.wikipedia.org/wiki/Panjang,_Bandar_Lampung
https://id.wikipedia.org/wiki/Kejayan,_Pasuruan
https://id.wikipedia.org/wiki/Kabupaten_Pasuruan
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produk kopi yang diproduksi oleh Nestle mengalami inovasi. Inovasi tersebut adalah 

produk  Nescafe yang pada awalnya merupakan produk kopi instant biasa, diubah 

menjadi lebih menarik yaitu bukan lagi kopi instant biasa melainkan kopi instant 

tubruk. Sejak perusahaan memunculkan produk baru tersebut, PT Nestle semakin giat 

dalam melakukan kegiatan pemasarannya untuk memperkenalkan produk ke 

masyarakat dan mendorong peningkatan penjualan produk dengan inovasi baru 

tersebut. Berdasarkan data yang diberikan oleh top brand award, produk Nescafe 

selalu berada di posisi teratas jika dibandingkan merek-merek kopi perusahaan lain. 

Berikut merupakan data top brand award dari beberapa produk minuman kopi 

ternama di Indonesia : 

Tabel 1.1 

Top Brand Index Tahun 2013 – 2016 Produk Nescafe 

TAHUN MEREK PRODUK TBI 

2013 Indocafe 38,10% 

  Nescafe 22,80% 

  Good Day 5,00% 

  Cappuccino Super 2,90% 

  Kopiko -Brown Coffee 2,60% 

  Torabika 2,50% 

  Old town (Coffee White) 2.3% 
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TAHUN MEREK PRODUK TBI 

2014 Indocafe 37.9% 

  Nescafe 19.7% 

  Good Day 5.7% 

  ABC Instan 3.9% 

  Goodtime 3.4% 

      

      

TAHUN MEREK PRODUK TBI 

2015 Indocafe 30.4% 

  Nescafe 18.4% 

  Good Day 5.4% 

  Cappuccino Super 3.6% 

  Kopiko -Brown Coffee 2.7% 

  ABC Instan 2.5% 

  Goodtime 2.1% 

      

TAHUN MEREK PRODUK TBI 

2016 Indocafe 22.2% 

  Nescafe 15.2% 

  Good Day 7.0% 

  ABC Instan 6.4% 

  Torabika 5.6% 

   

TAHUN MEREK PRODUK TBI 

2017 Good Day 23.0 % 

 Granita 22.2 % 

 Nescafe 19.8 % 

 Kopiko 78C 11.1 % 

 Dede Cappucino 2.1 % 
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Sumber : http://www.topbrand-award.com tahun 2013-2017 

Data tersebut menunjukkan bahwa dari tahun ke tahun produk kopi Nescafe 

berada posisi teratas dan merupakan kategori top selama periode tahun 2013 - 2016. 

Namun berdasarkan data yang diperoleh langsung dari perusahaan posisi persaingan 

jika dilihat dari grafik kinerja penjualan produk kopi Nescafe berbanding terbalik 

dengan yang ditunjukkan oleh topbrand, yakni menunjukkan bahwa posisi persaingan 

kinerja penjualan produk Nescafe pada beberapa tahun terakhir berada posisi 

terendah. Berikut merupakan grafik yang menunjukkan posisi persaingan kinerja 

penjualan beberapa produk minuman kopi : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.topbrand-award.com/
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Gambar 1.1 

Grafik Kinerja Penjualan Kopi  

Periode Januari 2016 – Februari 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 Sumber : Data Kinerja Penjualan Kopi PT Nestle Indonesia Tahun 2017 

  Nescafé merupakan salah satu merek kopi yang sudah dikenal cukup baik 

dan populer di kalangan masyarakat baik domestik maupun internasional. Akan 

tetapi, meskipun merek Nescafé cukup terkenal dan familiar di kalangan masyarakat 

grafik tersebut menunjukkan bahwa pada beberapa tahun terakhir kinerja penjualan 

Nescafé berada pada posisi terendah jika dibandingkan dengan beberapa merek kopi 

perusahaan pesaing yang ada di Indonesia. Persaingan di antara perusahaan-

 -    

 2.00  

 4.00  

 6.00  

 8.00  

 10.00  

 12.00  

 14.00  

 16.00  
Coffee Powder Sales Performance  

KAPAL API LUWAK GOOD DAY INDOCAFE ABC NESCAFE 
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perusahaan yang memproduksi minuman kopi tersebut semakin ketat dan perusahaan 

harus dapat mengetahui produk seperti apa yang diinginkan oleh konsumen agar 

dapat bersaing di pasar. Adanya perbedaan antara data topbrand award dengan data 

yang diperoleh perusahaan dapat diartikan bahwa meskipun produk Nescafe dari 

tahun ke tahun masuk dalam indeks kategori topbrand, akan tetapi jika dilihat dari 

grafik kinerja penjualan pada periode tahun 2016 menuju ke tahun 2017 posisi 

persaingan Nescafe berada di bawah produk lain. 

 Permintaan akan produk minuman kopi yang digemari oleh masyarakat 

memang akan terus meningkat, tetapi penjualan produk Nescafe mengalami 

penurunan dalam beberapa tahun terakhir. Dalam penelitian ini, objek yang diambil 

merupakan produk Nescafe  yang ada di PT Nestle area Jawa Tengah khususnya 

daerah Semarang. Berdasarkan data yang diperoleh dari perusahaan, berikut 

merupakan trend dari penjualan produk Nescafe di PT Nestle area Jawa Tengah : 
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Gambar 1.2 

Trend Penjualan Produk Nescafe Area Jawa Tengah  

Tahun 2013 – 2016 

 

 

 

 

 

 

 Sumber : PT Nestle Indonesia Tahun 2017 

  Berdasarkan grafik tersebut dapat diketahui bahwa trend penjualan produk 

Nescafe dari tahun 2014 – 2017 cenderung mengalami penurunan dalam beberapa 

tahun terakhir. Hal ini tentu harus menjadi perhatian bagi perusahaan Nestle untuk 

melakukan kegiatan pemasaran dengan berbagai cara agar dapat meningkatkan 

volume penjualan produk Nescafe tersebut di pasar. Data penjualan produk Nescafe 

secara rinci selama beberapa tahun terakhir untuk area Semarang Barat dan Semarang 

Timur adalah sebagai berikut :  

 25,000  

 26,000  

 27,000  

 28,000  

 29,000  

 30,000  

 31,000  

2013 2014 2015 2016 

Total Nescafe Sales Trend in Central Java Area  

2014 2015 2016 2017 
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Tabel 1.2  

Data Penjualan Produk Nescafe Semarang Barat dan Semarang Timur  

Tahun 2014 - 2017 

Keterangan 
2014 

Jan Feb Mar  Apr May Jun Jul Aug Sep Okt Nov Des 

Semarang East Area 264 250 243 203 219 283 374 216 280 130 174 201 

Semarang West 

Area 
339 257 337 237 228 544 423 225 247 188 184 242 

             Keterangan 2015 

  Jan Feb Mar  Apr May Jun Jul Aug Sep Okt Nov Des 

Semarang East Area 175 218 191 167 163 168 186 179 182 148 140 263 

Semarang West 

Area 
216 196 222 196 265 303 187 185 210 191 275 354 

             Keterangan 2016 

  Jan Feb Mar  Apr May Jun Jul Aug Sep Okt Nov Des 

Semarang East Area 140 117 292 129 154 264 193 153 178 175 251 177 

Semarang West 

Area 
210 206 415 229 223 272 246 362 234 253 248 246 

             Keterangan 2017 

  Jan Feb Mar  Apr May Jun Jul Aug Sep Okt Nov Des 

Semarang East Area 200 227 170 210 259 228 153 223 201 165 160 130 

Semarang West 

Area 
267 220 225 264 301 270 184 283 223 216 147 118 

 

Sumber : PT Nestle Indonesia Tahun 2017 
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  Tabel 1.2 menunjukkan bahwa rata-rata jumlah penjualan produk Nescafe 

dari tahun 2013 hingga tahun 2016 mengalami penurunan. Menjadi hal yang wajib 

bagi perusahaan untuk terus giat dalam melakukan strategi bisnis untuk mengatasi 

penurunan penjualan produk tersebut dari tahun ke tahun. Sejak PT Nestle 

meluncurkan produk Nescafe dengan inovasi terbaru dengan rasa yang lebih 

bervariasi, perusahaan melakukan berbagai strategi untuk memperkenalkan dan 

menyampaikan informasi – informasi mengenai produk tersebut agar bisa diterima 

oleh masyarakat dan masyarakat tertarik untuk membeli. Memperkenalkan suatu 

produk dengan inovasi terbaru kepada masyarakat bukan merupakan suatu hal yang 

mudah sehingga perusahaan perlu mengembangkan strategi yang tepat agar produk 

dapat diterima oleh masyarakat.  

  PT Nestle mengembangkan strategi pemasaran yang dilakukan salah 

satunya dengan lebih meningkatkan strategi komunikasi pemasarannya kepada 

masyarakat. Salah satu strategi yang diterapkan oleh PT Nestle adalah dengan 

memadukan strategi bauran promosi (promotion mix) yang merupakan salah satu 

elemen dari bauran pemasaran (marketing mix). Kegiatan promosi yang dilakukan 

oleh PT Nestle tersebut merupakan salah satu bentuk aktivitas pemasaran untuk dapat 

mengkomunikasikan pesan-pesan atau informasi mengenai produk Nescafe kepada 

masyarakat. Penerapan strategi bauran promosi ini dilakukan untuk tujuan 

komunikasi salah satunya menyampaikan kepada masyarakat mengenai keunggulan 

produk maupun varian rasa yang dimiliki Nescafe dan tidak ada pada produk 
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kompetitor sehingga masyarakat tertarik untuk membeli. Tidak hanya itu, namun 

strategi ini juga bertujuan untuk mendorong penjualan produk Nescafe tersebut di 

pasar. Tantangan yang harus dihadapi oleh PT Nestle melalui adanya strategi promosi 

dengan berbagai cara bukanlah menjadi suatu hal yang mudah. Melalui beberapa 

strategi bauran promosi yang dilakukan, PT Nestle menghadapi tantangan bahwa 

persepsi masyarakat selama ini terhadap Nescafe adalah masyarakat menganggap 

bahwa Nescafe merupakan produk kopi instant biasa. Oleh karena itu, beberapa 

strategi bauran pemasaran dilakukan secara terus menerus untuk menghadapi 

tantangan masyarakat agar mau menerima produk tersebut berbeda dengan produk 

lain. Aktivitas penerapan strategi bauran pemasaran tersebut terbukti dengan adanya 

berbagai iklan produk Nescafe yang terdapat dalam media cetak maupun media 

elektronik. Hal tersebut menjadi salah satu bentuk nyata dari komunikasi agresif yang 

dilakukan untuk menarik perhatian konsumen.   

  Namun pada beberapa tahun terakhir, penjualan produk Nescafe 

mengalami penurunan. Penjualan yang menurun mendorong PT Nestle untuk 

semakin giat dalam melakukan strategi bauran promosi yang lebih menarik dan dapat 

meningkatkan volume penjualan kembali. Seperti penjelasan sebelumnya, 

berdasarkan beberapa data yang diperoleh bahwa produk Nescafe merupakan produk 

yang masuk dalam kategori topbrand. Dengan demikian dalam upaya 

mempertahankan pangsa pasar dari produk Nescafe, PT Nestle harus memberikan 

produk yang memuaskan bagi konsumen agar konsumen tidak berpaling kepada 
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produk lain. Adanya tuntutan dan harapan konsumen yang semakin meningkat serta  

semakin tingginya dunia persaingan yang dihadapi, membuat perusahaan Nestle 

dalam memasarkan produk Nescafe harus dapat meningkatkan strategi promosinya. 

Dalam memasarkan produk Nescafe, PT Nestle lebih menekankan pada dua dari 

strategi promosi yang ada, yaitu periklanan dan promosi penjualan sedangkan untuk 

strategi yang lain seperti tenaga penjualan dan public relation sangat minim 

diterapkan dalam produk Nescafe. Periklanan yang semakin diperkuat bertujuan 

untuk mendapatkan  perhatian atau awareness dari konsumen terhadap produk 

Nescafe sebagai merek kopi ternama. Sedangkan promosi penjualan bermaksud untuk 

menarik konsumen terhadap produk dengan adanya promosi yang menarik setelah 

munculnya merek-merek pesaing dengan promosi yang juga bermacam-macam. Cara 

tersebut merupakan salah satu upaya untuk meningkatkan kembali volume penjualan 

produk Nescafe. Namun tidak menutup kemungkinan bahwa berbagai hambatan pasti 

terjadi dalam menerapkan strategi promosi.  Hambatan dari kegiatan promosi dapat 

disebabkan oleh beberapa faktor. Faktor – faktor tersebut menghambat pihak 

perusahaan untuk mempertahankan posisi pangsa pasar. Oleh karena itu, Nescafe 

perlu melakukan tindakan peningkatan dan pengembangan aktivitas promosinya 

untuk meningkatkan kembali volume penjualan produk Nescafe melalui peningkatan 

ekuitas merek.  
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Berdasarkan pada uraian latar belakang masalah yang terjadi ,maka dapat 

diajukan sebuah penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh Periklanan dan 

Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian melalui Ekuitas Merek 

sebagai Variabel Intervening pada Produk Nescafe di Kota Semarang” 

1.2 Rumusan Masalah 

 Beberapa strategi promosi seperti periklanan dan promosi penjualan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk Nescafe. Banyaknya 

jenis produk kopi yang ada di pasar membuat PT Nestle harus dapat mewujudkan 

aktivitas promosi dengan semenarik mungkin untuk mencapai target konsumen. 

Kegiatan promosi tersebut dilakukan oleh perusahaan dengan tujuan 

mengkomunikasikan pesan-pesan persuasi yang dapat menarik konsumen sehingga 

konsumen tertarik melakukan keputusan pembelian terhadap produk Nescafe. 

 Berdasarkan data yang diperoleh dari topbrand award, Nescafe merupakan 

produk kopi yang dari tahun ke tahun dapat mempertahankan posisinya pada posisi 

atas. Akan tetapi data yang diperoleh dari perusahaan berbanding terbalik. Tabel 1.2 

menunjukkan bahwa data penjualan produk Nescafe di area Semarang pada tahun 

2014 – 2017 mengalami fluktuasi dan penurunan secara signifikan setiap tahunnya. 

Dapat dilihat pula pada gambar 1.2 yang menunjukkan bahwa grafik trend penjualan 

produk Nescafe juga mengalami penurunan yang cukup signifikan pada tahun 2014 

ke tahun 2017. Hal tersebut menunjukkan bahwa meskipun produk Nescafe masuk 

dalam kategori merek yang dikenal oleh masyarakat dengan baik, namun volume 
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penjualan produk tersebut mengalami penurunan.Guna mencegah terjadinya 

penurunan pada market share perusahaan, perusahaan Nestlé perlu menyusun strategi 

dalam mengatasi hal tersebut salah satunya adalah dengan adanya strategi promosi. 

Strategi promosi yang paling banyak digunakan oleh Nestlé dalam memasarkan 

produk Nescafe yaitu periklanan dan promosi penjualan. Aktivitas periklanan dan 

promosi penjualan tersebut berperan penting dalam penciptaan ekuitas merek yang 

akan berdampak pula pada keputusan konsumen dalam membeli produk Nescafe. 

 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan sebelumnya, maka 

pertanyaan penelitian yang dapat dirumuskan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Bagaimana pengaruh periklanan terhadap ekuitas merek konsumen produk Nescafe 

di Semarang?  

2. Bagaimana pengaruh  promosi penjualan terhadap ekuitas merek konsumen produk 

Nescafe di Semarang? 

3. Bagaimana pengaruh  promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen 

produk Nescafe di Semarang? 
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4. Bagaimana pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian konsumen produk 

Nescafe di Semarang? 

5. Bagaimana pengaruh  ekuitas merekerhadap keputusan konsumen produk Nescafe 

di Semarang? 

1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah :  

 Menganalisis pengaruh periklanan terhadap ekuitas merek konsumen produk 

Nescafe di Semarang 

 Menganalisis pengaruh promosi penjualan terhadap ekuitas merek konsumen 

produk Nescafe di Semarang 

 Menganalisis pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

konsumen produk Nescafe di Semarang 

 Menganalisis pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian konsumen 

produk Nescafe di Semarang 

 Menganalisis pengaruh  ekuitas merek terhadap keputusan pembelian 

konsumen produk Nescafe di Semarang 
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1.5 Kegunaan Penelitian 

 

 Penelitian ini berguna bagi penulis dan pembaca dalam menambah ilmu 

pengetahuan khususnya di bidang manajemen pemasaran. 

 Penelitian ini berguna sebagai pedoman bagi siapa saja yang membutuhkan 

dan memberikan kontribusi bagi praktek-praktek dan ilmu manajemen. 

 Penelitian ini diharapkan berguna sebagai gambaran bagi perusahaan untuk 

menentukan strategi pemasaran yang dapat diterapkan oleh perusahaan dalam 

meningkatkan keputusan pembelian terhadap suatu produk. 

 

1.6  Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dalam penelitian ini disusun ke dalam beberapa bab sebagai 

berikut : 

 

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan masalah,  tujuan dan 

kegunaan penelitian serta sistematika penulisan. 

 

BAB II : TELAAH PUSTAKA 

Bab ini membahas tentang landasan teori, penelitian terdahulu yang sejenis, 

kerangka pemikiran penelitian dan hipotesis penelitian. 
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BAB III : METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini membahas tentang variable penelitian dan definisi operasional, penentuan 

sample, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data dan metode analisis 

yang digunakan dalam penelitian. 

 

BAB IV : HASIL DAN ANALISIS PENELITIAN 

Bab ini berisi tentang hasil dari objek penelitian, analisa mengenai data dan 

pembahasan dari hasil penelitian. 

 

BAB V : PENUTUP 

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran atas hasil penelitian yang telah 

dilakukan.


