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Abstrak: Tujuan dalam penelitian ini adalah: 1) Apakah terdapat pengaruh secara signifikan antara 
brand image terhadap keputusan pembelian. 2) Apakah terdapat pengaruh secara signifikan antara 
promosi terhadap keputusan pembelian. 3) Apakah terdapat pengaruh secara signifikan antara brand 
image dan promosi secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian. Teknik analisis yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis kuantitatif dengan menggunakan program 
statistic dianalisis dengan program SPSS versi 25. Dalam penelitian ini, jumlah populasi sebanyak 
20.890 konsumen yang membeli produk Teh Pucuk Harum di Lottemart Pasar Rebo dan tercatat di 
sistem transaksi penjualan, dengan rumus slovin tingkat kesalahan dalam pengambilan sampel 
sebesar 10% didapat sampel sebesar 100 konsumen. Data dalam penelitian ini adalah data primer 
yang diolah, melalui studi lapangan dengan metode kuesioner. Metode angket adalah metode 
pengumpulan data dengan menggunakan daftar pertanyaan yang harus diisi oleh responden. Hasil 
penelitian didapat: 1) Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara brand image terhadap 
keputusan pembelian. 2) Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap keputusan 
pembelian. 3) Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara brand image dan promosi secara 

bersama-sama terhadap keputusan pembelian.  

Kata Kunci: Brand Image, Promosi dan Keputusan Pembelian 
 
Abstract: The objectives of this study are: 1) Is there a significant influence between brand image 
and purchasing decisions. 2) Is there a significant influence between promotions on purchasing 
decisions. 3) Is there a significant influence between brand image and promotion together on 
purchasing decisions. The analysis technique used in this research is quantitative analysis techniques 
using statistical programs analyzed with the SPSS version 25 program.In this study, the total 
population was 20,890 consumers who bought Pucuk Harum Tea products at Lottemart Pasar Rebo 
and recorded in the sales transaction system, with the formula slovin error rate in sampling by 10% 
obtained a sample of 100 consumers. The data in this study are primary data that is processed, 
through field studies using a questionnaire method. The questionnaire method is a method of 
collecting data using a list of questions that must be filled in by the respondent. The results obtained: 
1) There is a positive and significant influence between brand image on purchasing decisions. 2) 
There is a positive and significant influence between promotion on purchasing decisions. 3) There is a 
positive and significant influence between brand image and promotion together on purchasing 
decisions. 
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PENDAHULUAN 

 
Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi dewasa ini berdampak pada persaingan dunia 

usaha yang semakin meningkat, baik perusahaan yang bergerak di bidang industri, perdagangan 
maupun jasa. Kesuksesan dalam persaingan akan dapat dipenuhi apabila perusahaan bisa 
menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Tjiptono (2015:19). Untuk mencapai tujuan tersebut 
maka perusahaan memerlukan berbagai usaha agar tujuan yang telah direncanakan dapat tercapai. 
Produk yang berkualitas dengan harga bersaing merupakan kunci utama dalam memenangkan 
persaingan, yang pada akhirnya akan dapat memberikan nilai kepuasan yang lebih tinggi kepada 
pelanggan. Pelanggan kini memiliki tuntutan nilai yang jauh lebih besar dan beragam karena 
pelanggan dihadapkan pada berbagai pilihan berupa barang maupun jasa yang dapat mereka beli. 
Dalam hal ini penjual harus memberikan kualitas produk yang dapat diterima, karena bila tidak 
pelanggan akan segera beralih kepada pesaing. 

Citra merek mengacu pada skema memori akan sebuah merek, yang berisikan interpretasi 
konsumen atas atribut, kelebihan, penggunaan, situasi, para pengguna, dan karakteristik pemasar 
dan/atau karakteristik pembuat dari produk/merek tersebut. Citra merek adalah apa yang konsumen 
pikirkan dan rasakan ketika mendengar atau melihat nama suatu merek. Atau dengan kata lain, citra 
merek merupakan bentuk atau gambaran tertentu dari suatu jejak makna yang tertinggal di benak 
khalayak konsumen. Wijaya (2011:57), yang kemudian menuntun khalayak konsumen tersebut untuk 
bersikap terhadap merek, apakah akan mencoba lalu menyertainya atau sekadar coba-coba lalu 
pergi, atau sama sekali tidak ingin mencoba karena citra yang buruk atau tidak relevan dengan 
kebutuhan khalayak konsumen. Brand image menurut Kotler (2013:215) ialah apa yang customer 
pikir atau rasakan ketika mereka mendengar atau melihat nama suatu merek atau pada intinya apa 
yang customer telah pelajari tentang merek. Brand image disebut juga memori merek yang skemati, 
berisi interpretasi pasar sasaran tentang atribut atau karakteristik produk, manfaat produk, situasi 
penggunaan, dan karakteristik pemasar. Berikut ini data tentang Top Brand Award Index The Pucuk 
Harum pada tahun 2018 berdasarkan yang di rilis oleh Top Brand Award.com yaitu sebagai berikut:  

Tabel 1. Data Brand Award Index Teh Dalam Kemasan Periode 2018  

No Merek Brand Award Index 2018 

TBI TOP 

1 The Botol Sosro 32,3% TOP 

2 Ultra Jaya Teh Kotak 26,8% TOP 

3 Teh Pucuk Harum 20,1% - 

4 Teh Gelas 9,6% - 

5 Frestea 9,2% - 

         Sumber: Top Brand Award Index 2018 

Dari hasil pengamatan melalui data Top Brand Award Index terlihat pada data tersebut bisa di 
kategorikan bahwa brand image The Pucuk Harum berada di urutan ke tiga sebagai Top Brand Image 
dengan kategori the dalam kemasan dengan nilai Top Brand Index yaitu sebesar 20,1% dan ini 
menjadi perhatian tersendiri untuk produk Teh Pucuk Harum agar meningkatkan Brand Image karena 
konsumen lebih memilih teh kemasan merek lain dengan melihat kategori brandnya yang dinilai lebih 
baik dan tentunya sangat nikmat ketika di konsumsi oleh konsumen.  

Peran promosi sangat penting bagi perusahaan.Dengan promosi perusahaan dapat 
mengkomunikasikan produk kepada konsumen. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui 
oleh konsumen dan dapat menarik konsumen untuk mencoba dan memunculkan minat beli pada 
produk tersebut.Jadi promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen 
pemasaran.Karena dengan promosi, konsumen yang semula tidak tertarik terhadap produk dapat 
berubah fikiran untuk membeli produk tersebut. 

Fandy Tjiptono (2013:507) mengatakan bahwa hakekatnya promosi adalah suatu bentuk 
komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran 
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan meningkatkan pasar sasaran 
atas perusahaan dan produknya, agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Untuk melaksanakan hal tersebut salah satunya dengan 
cara memperkenalkan suatu produk dan membentuk pemahaman terhadap produk secara terus 
menerus, sehingga konsumen akan mencoba dan membelinya. Promosi bertujuan untuk memberikan 
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informasi kepada konsumen tentang produk yang kita tawarkan dan juga menarik konsumen baru 
untuk beralih membeli produk kita, dan untuk mempertahankan serta menjaga kesetiaan konsumen 
lama. Selain kualitas produk, promosi juga sangat berpengaruh untuk penjualan suatu produk, 
perusahaan akan melakukan berbagai cara agar promosi tersebut bisa menghasilkan keuntungan 
bagi perusahan. Walaupun sudah mengadakan promosi yang maksimal, namun justru penjualan 
produk Teh Pucuk Harum di Lottemart Pasar Rebo justru mengalami fluktuasi selama tahun 2018, 
dan berikut adalah data penjualan produk Teh Pucuk Harum dan target selama tahun 2018 di 
Lottemart Pasar Rebo. 

Tabel 2. Data Penjualan Produk Teh Pucuk Harum Di Lottemart Pasar Rebo Tahun 2018 

Bulan Penjualan (pcs) Target (pcs) Keterangan Presentase  

Januari 44.928  57.198 Tercapai 0,78% 

Februari 26.845  40.156 Tdk Tercapai 0,66% 

Maret 41.039 39.231 Tercapai 1,04% 

April 40.039 42.654 Tdk Tercapai 0,96% 

Mei  63.005 76.298 Tdk Tercapai 0,82% 

Juni 65.211 64.786 Tercapai 1% 

Juli 66.314 67.987 Tdk Tercapai 1,12% 

Agusutus 70.661 69.091 Tercapai 1,02% 

September 71.976 72.489 Tdk Tercapai 0,99% 

Oktober 70.876 71.319 Tdk Tercapai 0,87% 

November 72.981 70.355 Tercapai 1,03% 

Desember 74.900 73.538 Tercapai 1,01% 

Sumber: Lottemart Pasar Rebo Tahun 2019 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Lottemart Pasar Rebo Tahun 2019 

Gambar 1. Grafik Penjualan Teh Pucuk Harum Di Lottemart Pasar Rebo 

Berdasarkan tabel dan grafik di atas terlihat bahwa penjualan produk teh pucuk harum 
mengalami fluktuasi dari bulan Januari sampai Desember 2018, hal ini di sebabkan karena promosi 
teh pucuk harum yang di jual oleh Lottemart Pasar Rebo kurang menarik perhatian konsumen untuk 
membelinya. Promo yang di lakukakn seperti beli dua lebih hemat yang selama ini di jalankan di 
Lottemart Pasar Rebo kurang efektif untuk meningkatkan penjualan dan ini segera di cermati oleh 
Lottemart Pasar Rebo sebagai perantara untuk menjualnya. 

Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap orang pada dasarnya adalah sama, 
namun proses pengambilan keputusan tersebut akan diwarnai oleh ciri kepribadian, usia, pendapatan 
dan gaya hidupnya. Menurut Sehiffman dan Kanuk (dalam Wijayanti, 2015:35) secara umum 
keputusan pembelian adalah seleksi dari dua atau lebih pilihan alternatif. Tindakan memilih tersebut 
diperjelas lagi oleh Dharmmesta dan Handoko (2013:38) adalah sebagai tindakan pengambilan 
keputusan yang meliputi keputusan tentang jenis dan manfaat produk, keputusan tentang bentuk 
produk, keputusan tentang penjualnya dan keputusan tentang waktu pembelian serta cara 
pembayarannya. 
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Berdasarkan uraian diatas maka peneliti tertarik untuk menelaah lebih lanjut dalam penelitian 
berjudul: “Pengaruh Brand Image Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Teh 
Pucuk Harum Di Lottemart Pasar Rebo Jakarta Timur”. 

 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
 
Manajemen Pemasaran 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:29 “Manajemen pemasaran adalah serangkaian proses 
yang dilakukan oleh perusahaan untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan 
yang kuat dengan mereka agar tercipta suatu nilai dari para pelanggan tersebut”.  
 
Brand Image 

Menurut Kotler (2013:215) Brand image ialah apa yang customer pikir atau rasakan ketika 
mereka mendengar atau melihat nama suatu merek atau pada intinya apa yang customer telah 
pelajari tentang merek. 
 
Promosi 

Menurut Fandy Tjiptono (2013:507) mengatakan bahwa hakekatnya promosi adalah suatu 
bentuk komunikasi pemasaran.Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas 
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi /membujuk, dan meningkatkan 
pasar sasaran atas perusahaan dan produknya, agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada 
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 
 
Keputusan Pembelian 

Menurut Dharmmesta dan Handoko (2013:38) keputusan pembelian adalah sebagai tindakan 
pengambilan keputusan yang meliputi keputusan tentang jenis dan manfaat produk, keputusan 
tentang bentuk produk, keputusan tentang penjualnya dan keputusan tentang waktu pembelian serta 
cara pembayarannya. 
 
METODE PENELITIAN 

 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Pendekatan 

dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif, karena penelitian ini disajikan dengan angka-
angka. Hal ini sesuai dengan pendapat (Arikunto 2016: 12) yang mengemukakan penelitian kuantitatif 
adalah pendekatan penelitian yang banyak dituntut menguakan angka, mulai dari pengumpulan data, 
penafsiran terhadap data tersebut, serta penampilan hasilnya. Jenis penelitian ini adalah asosiatif, 
menurut Sugiyono (2016:44) yaitu “Penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh atau 
hubungan antara dua variabel atau lebih”. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah survei. 
Menurut Suharsimi Arikunto (2015:86), studi survei adalah salah satu pendekatan penelitian yang 
pada umumnya digunakan untuk pengumpulan data yang luas dan banyak. Sedangkan teknik 
pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan instrumen yang berupa angket. 
Kuesioner (angket) merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 
2016:142). 

Dalam penelitian  ini yang dijadikan populasi adalah konsumen yang membeli produk Teh Pucuk 
Harum di Lottemart Pasar Rebo dan tercatat di sistem Lottemart Pasar Rebo selama tahun 2018 
yang berjumlah 708.775 orang, dengan menggunakan rumus slovin tingkat kesalahan dalam 
pengambilan sampel sebesar 10% didapat sampel penelitian sebesar 100 responden. 
 
Uji Regresi Linear Berganda 

Menurut Sugiyono (2016:210) menyatakan bahwa “analisis regresi berganda merupakan suatu 
alat analisis yang digunakan untuk memprediksikan berubahnya nilai variable tertentu bila variable 
lain berubah”. Jumlah variabel independen yang diteliti lebih dari satu, sehingga dikatakan regresi 
berganda. Hubungan antara variable tersebut dapat dicirikan melalui model matematika yang disebut 
dengan model regresi. Rumus untuk analisis regresi linear berganda adalah sebagai berikut: 

Y = β0 + β1X1 + β2X2  +  

Uji Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel x 

(promosi jabatan dan disiplin kerja) terhadap variabel Y (produktivitas kerja). Untuk melihat seberapa 
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besar pengaruh variabel 𝑋1, 𝑋2 ( variabel independen ) terhadap variabel Y ( variabel dependen ), 
biasanya dinyatakan dalam bentuk persen (%) . 
 
Uji Hipotesis (Simultan) 

Uji F adalah pengujian terhadap koefisien regresi secara simultan. Pengujian ini dilakukan untuk 
mengetahui pengaruh semua variabel independen yang terdapat di dalam model secara bersama-
sama (simultan) terhadap variabel dependen. 
 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Analisis deskriptif dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Analisis Deskriptif Brand Image (X1) 

Peneliti menyimpulkan berdasarkan hasil jawaban seluruh responden yang berjumlah 100 
responden dengan 10 pernyataan, yang menjawab “Sangat Setuju” sebanyak 211 dengan 
presentase 21,1%. Jawaban “Setuju” sebanyak 445 dengan presentase 44,5%. Jawaban “Ragu-
Ragu “sebanyak 316 dengan presentase 31,6%. Jawaban “Tidak Setuju” sebanyak 28 dengan 
presentase 2,8% dan jawaban “Sangat Tidak Setuju” sebanyak 0 dengan presentase sebanyak 
0,0%. Brand Image (X1) saat ini sudah Baik, hal ini terlihat dari total skor sebesar 3839 dengan 
rata-rata skor sebesar 3,84 dan masuk ke dalam rentang kategori Baik. 

2. Analisis Deskriptif Promosi (X2) 
Peneliti menyimpulkan berdasarkan hasil jawaban seluruh responden yang berjumlah 100 
responden dengan 10 pernyataan, yang menjawab “Sangat Setuju” sebanyak 188 dengan 
presentase 18,8%. Jawaban “Setuju” sebanyak 468 dengan presentase 46,8%. Jawaban “Ragu-
Ragu “sebanyak 322 dengan presentase 32,2%. Jawaban “Tidak Setuju” sebanyak 17 dengan 
presentase 1,7% dan jawaban “Sangat Tidak Setuju” sebanyak 5 dengan presentase sebanyak 
0,5%. Promosi (X2) saat ini sudah Baik, hal ini terlihat dari total skor sebesar 3817 dengan rata-
rata skor sebesar 3,82 dan masuk ke dalam rentang kategori Baik. 

3. Analisis Deskriptif Keputusan Pembelian (Y) 
Peneliti menyimpulkan berdasarkan hasil jawaban seluruh responden yang berjumlah 100 
responden dengan 10 pernyataan, yang menjawab “Sangat Setuju” sebanyak 232 dengan 
presentase 23,2%. Jawaban “Setuju” sebanyak 483 dengan presentase 48,3%. Jawaban “Ragu-
Ragu “sebanyak 265 dengan presentase 26,5%. Jawaban “Tidak Setuju” sebanyak 13 dengan 
presentase 1,3% dan jawaban “Sangat Tidak Setuju” sebanyak 7 dengan presentase sebanyak 
0,7%. Keputusan Pembelian (Y) saat ini sudah Baik, hal ini terlihat dari total skor sebesar 3920 
dengan rata-rata skor sebesar 3,92 dan masuk ke dalam rentang kategori Baik. 

 
Analisis Regresi Linear Berganda 

    Tabel 3. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Sumber: Output SPSS Versi 25 yang di olah (2019) 

 
Melihat tabel diatas dapat dijelaskan bahwa, persamaan regresi linear berganda adalah Y= 

7,346 + 0,240 X1 + 0,593 X2 persamaan ini dapat diartikan terdapat arah hubungan yang positif antara 
Brand Image (X1) dan Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
1. Konstanta a= 7,346 bermakna tanpa adanya kenaikan dan penurunan pada variabel bebas Brand 

Image (X1) dan Promosi (X2)  atau X= 0 maka nilai Keputusan Pembelian (Y) adalah sebesar 
7,346 satuan. 

2. Konstanta b1 x1= 0,240 bermakna apabila terdapat peningkatan satu-satuan pada Brand Image 
(X1) maka nilai Keputusan Pembelian (Y) akan bertambah sebesar 0,240 satuan.   

3. Konstanta b2 x2= 0,593 bermakna apabila terdapat peningkatan satu-satuan pada Promosi (X2) 
maka nilai Keputusan Pembelian (Y) akan bertambah sebesar 0,593 satuan.   
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Uji Koefisien Determinasi (KD) 

Tabel 4. Hasil Pengolahan Data Koefisien Determinasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Sumber: Output SPSS Versi 25 yang di olah (2019) 
Berdasarkan tabel di atas hasil perhitungan dapat diketahui bahawa koefisien determinasi (R 

Square) yang diperoleh sebesar 0,61%. Hal ini berarti 61% keputusan pembelian dapat dijelaskan 
oleh variabel X1 brand image dan  X2 promosi sedangkan sisanya 39% keputusan pembelian 
dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti misalnya kualitas produk, harga dan display 
produk. 
 
Uji Hipotesis  

Tabel 5. Hasil  Hipotesis Uji f Simultan 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
                

          Sumber: Output SPSS Versi 25 yang di olah (2019) 
Dari hasi uji F dapat diperoleh nilai f hitung > f tabel yaitu 75,852 > 2,36 dan nilai sig < 0,1 atau 0,000 

< 0,1 sehingga Ha diterima dan Ho ditolak yaitu “Terdapat Pengaruh Positif dan Signifinkan Antara 
Brand Image dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Teh Pucuk Harum di Lottemart 
Pasar Rebo Jakarta Timur” 
 
 
KESIMPULAN 

 
Brand Image (X1) memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) secara parsial dimana diperoleh nilai t hitung > t tabel (2,955 > 1,661) dan sig < 0,1 (0,004 < 0,1) 
artinya terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara Brand Image (X1) terhadap Keputusan 
Pembelian (Y).  

Promosi (X2) memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
secara parsial dimana diperoleh nilai t hitung > t tabel (7,278 > 1,661) dan sig < 0,1 (0,000 < 0,1) artinya 
terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y).  

Brand Image (X1) dan Promosi (X2)  memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian (Y) secara bersama-sama  dimana diperolei nilai f hitung > f tabel yaitu 75,852 > 
2,36 dan nilai sig < 0,1 atau 0,000 < 0,1. Artinya terdapat pengaruh yang positif dan siginfikan antara 
Brand Image (X1) dan Promosi (X2) secara bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Dalam hal ini masih banyak yang belum mengakui produk Teh Pucuk Harum karena masih ada 
konsumen yang membeli produk teh lain selain produk Teh Pucuk Harum seperti Teh Botol Sosro, 
Teh Kotak dan Teh Gelas. Perusahaan harus lebih meningkatkan Brand Image pada produk Teh 
Pucuk Harum agar konsumen dapat memilih Produk Teh Pucuk Harum sebagai produk yang mereka 
konsumsi setiap hari sehingga dapat diakui seperti merek-merek teh pada umunya. 



 

 

1025 | HUMANIS (Humanities,Management and Science Proceedings) Vol.01, No.2, Juni 2021 

Special issue : Webinar Nasional Humanis 2021 

(Humanities,Management and Science Proceedings) 

Pihak Lottemart Pasar Rebo harus mempertahankan Direct Marketing (penjualan langsung) dan 
Public Relation (hubungan masyrakat) yang dinilai sudah baik dan lebih meningkatkan sales 
promotion (promosi penjualan) yang dinilai masih kurang karena promo yang sudah berjalan di Toko 
dinilai masih belum optimal untuk meningkatkan penjualan produk Teh Pucuk Harum di Lotemart 
Pasar Rebo. Promosi penjualan seperti beli satu gratis satu atau beli dua lebih hemat dapat di coba 
sehingga dapat meningkatkan penjualan produk Teh Pucuk Harum di Lottemart Pasar Rebo. 

Pihak Lottemart Pasar Rebo yang memasarkan  produk Teh Pucuk Harum masih belum bisa 
menjadi produk yang recommended untuk melakukan keputuan pembelian di Lottemart Pasar Rebo, 
karena masih kalah dibandingkan produk yang lainnya seperti Teh Botol Sosro, Teh Kotak dan Teh 
Gelas yang dijual oleh Lottemart Pasar Rebo. Meskipun sudah mempunyai Brand Image yang baik 
serta pihak Lottemart Pasar Rebo sudah memberikan promosi yang bagus, namun alangkah baiknya 
produk Teh Pucuk Harum memberikan rasa yang berbeda sehingga memberikan experience 
terhadap konsumen agar mereka dapat memberikan rekomendasi kepada orang lain untuk membeli 
produk Teh Pucuk Harum.  Selain itu varian ukuran juga kurang di sosiallisasikan lagi seperti ukuran 
250 ml, 350 ml dan yang terbaru 1000 ml lebih baik lagi Teh Pucuk Harum dengan berbagai ukuran 
lebih di sosialisasikan lagi sehingga konsumen lebih memiliki banyak pilihan varian ukuran 
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