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ABSTRAKSI 
 

Banyak jenis minuman sekarang ini yang sangat bervariasi, mulai dari 

minuman berkarbonasi, minuman isotonik, sampai minuman sehat bervitamin. 

Minuman isotonik merupakan formulasi minuman yang memiliki tekanan osmotik 

yang sama dengan tekanan darah manusia. Minuman isotonik lebih spesifik memiliki 

fungsi sebagai pengganti ion bagi tubuh manusia. Salah satu pelopor kategori 

minuman isotonik di Indonesia adalah merk Pocari sweat, yang memasuki pasar 

Indonesia pada tahun 1990 

Berkembangnya pasar minuman isotonik memiliki kejadian yang cukup unik 

di Indonesia. Pasar minuman isotonik mengalami booming sekitar tahun 2002-2003 

yang lalu saat wabah demam berdarah terjadi di Indonesia 

(dedesuryadi.blogspot.com), dimana banyak dokter menyarankan kepada pasien 

penderita demam berdarah untuk mengkonsumsi minuman isotonik untuk 

menggantikan cairan tubuh pasien yang hilang 

Dengan demikian penulis mengadakan penelitian tentang “Analisis Brand 

Loyalty Terhadap Produk Pocari Sweat Di Kota Yogyakarta”. 

Adapun tujuan penelitian ini, adalah Untuk mengetahui bagaimana tingkatan 

brand loyalty masyarakat yang berdomisili di Kota Yogyakarta terhadap Produk 

Pocari Sweat. 

Dari hasil penelitian dengan melakukan uji validitas dan rehabilitas terhadap 
lima variabel diketahui Bentuk piramida loyalitas minuman Isotonic  Pocari Sweat 
cenderung kurang ideal. Dari bentuk gambar dapat dilihat bahwa makin keatas makin 
kecil pada level satisfied buyer dan level liking the brand makin keatas makin besar. 
Pada level teratas yaitu commited buyer terjadi penurunan jumlah responden. Hal ini 
dikarenakan tingkat brand loyalty masyarakat yang tinggal di Yogyakarta berada 
pada tingkatan liking the brand, namun pada darasarnya sebagian besar menyukai 
minuman Isotonic  Pocari Sweat, tetapi untuk merekomendasikan terkadang masih 
enggan. Jadi dapat disimpulkan bahwa sebagian besar responden minuman Isotonic  
Pocari Sweat berada pada level liking the brand yaitu sebesar 72%. 
 

Kata Kunci : Analisis Brand Loyalty 
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ABSTRAKSI 

 

Banyak jenis minuman sekarang ini yang sangat bervariasi, mulai dari 

minuman berkarbonasi, minuman isotonik, sampai minuman sehat bervitamin. 

Minuman isotonik merupakan formulasi minuman yang memiliki tekanan osmotik 

yang sama dengan tekanan darah manusia. Minuman isotonik lebih spesifik 

memiliki fungsi sebagai pengganti ion bagi tubuh manusia. Salah satu pelopor 

kategori minuman isotonik di Indonesia adalah merk Pocari sweat, yang memasuki 

pasar Indonesia pada tahun 1990 

Berkembangnya pasar minuman isotonik memiliki kejadian yang cukup 

unik di Indonesia. Pasar minuman isotonik mengalami booming sekitar tahun 

2002-2003 yang lalu saat wabah demam berdarah terjadi di Indonesia 

(dedesuryadi.blogspot.com), dimana banyak dokter menyarankan kepada pasien 

penderita demam berdarah untuk mengkonsumsi minuman isotonik untuk 

menggantikan cairan tubuh pasien yang hilang 

Dengan demikian penulis mengadakan penelitian tentang “Analisis Brand 

Loyalty Terhadap Produk Pocari Sweat Di Kota Yogyakarta”. 

Adapun tujuan penelitian ini, adalah Untuk mengetahui bagaimana 

tingkatan brand loyalty masyarakat yang berdomisili di Kota Yogyakarta terhadap 

Produk Pocari Sweat. 

Dari hasil penelitian dengan melakukan uji validitas dan rehabilitas 
terhadap lima variabel diketahui Bentuk piramida loyalitas minuman Isotonic  
Pocari Sweat cenderung kurang ideal. Dari bentuk gambar dapat dilihat bahwa 
makin keatas makin kecil pada level satisfied buyer dan level lingking the brand 
makin keatas makin besar. Pada level teratas yaitu commited buyer terjadi 
penurunan jumlah responden. Hal ini dikarenakan tingkat brand loyalty 
masyarakat yang tinggal di Yogyakarta berada pada tingkatan lingking the brand, 
namun pada darasarnya sebagian besar menyukai minuman Isotonic  Pocari Sweat 
tetapi untuk merekomendasikan terkadang masih enggan. Jadi dapat disimpulkan 
bahwa sebagian besar responden minuman Isotonic  Pocari Sweat berada pada 
level liking the brand yaitu sebesar 72%. 
 

 

Kata Kunci : Analisis Brand Loyalty 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1   Latar Belakang Masalah 

Di zaman yang sangat penuh persaingan seperti sekarang ini dunia usaha 

sedang bergerak menuju kebebasan dalam memilih, perusahaan sudah tidak mampu 

lagi memaksa konsumen untuk selalu membeli produk mereka, perusahaan akan 

kesulitan mengelola pelanggan sendiri. Selain itu teknologi informasi yang semakin 

berkembang saat ini serta bermunculannya banyak merek suatu produk sejenis di 

pasar membuat konsumen menjadi semakin kritis dan teliti dalam membeli sebuah 

produk. Oleh karena itu perusahaan tidak boleh sembarangan dalam menjual 

produknya atau dengan kata lain perusahaan harus selalu tanggap dengan apa yang 

menjadi kebutuhan, keinginan dan selera konsumen. Tanggap terhadap kebutuhan, 

keinginan dan selera konsumen tidaklah cukup karena tidak dapat menjamin 

konsumen akan melakukan pembelian ulang dan menjamin kelangsungan hidup 

perusahaan dalam jangka panjang. Selain melakukan inovasi terhadap produk, dengan 

perencanaan yang baik dan matang untuk menjaga loyalitas pelanggan terhadap 

merek produk dapat menjaga kelangsungan hidup perusahaan dalam jangka panjang 

dan akan lebih unggul dari kompetitor sejenis lainnya. 

Loyalitas merek mencakup enam kondisi dengan pendekatan attitude dan 

behavioral yang dikemukakan Jacoby dan Kryner (1973) sebagaimana diungkapkan 

Dharmmesta (1999) : “loyalitas merek adalah (1) respon keperilakuan (yaitu 

pembelian), (2) yang bersifat bias (non random), (3) terungkap secara terus menerus, 

(4) oleh unit pengambilan keputusan, (5) dengan memperhatikan satu atau beberapa 

merk alternative dari sejumlah merek sejenis, dan (6) merupakan fungsi proses 
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2 
 

psikologis (pengambilan keputusan, evaluatif)”. Brand Loyalty (loyalitas merek) 

merupakan suatu ukuran keterkaitan pelanggan kepada sebuah merek. Ukuran ini 

mampu memberikan gambaran tentang mungkin tidaknya seorang pelanggan beralih 

ke merek produk lain, terutama jika pada merek tersebut didapati adanya perubahan 

atau inovasi, baik yang menyangkut harga atau atribut lainnya. Pelanggan yang sangat 

loyal terhadap suatu merek tidak akan dengan mudah memindahkan pembelian ke 

merek lain, apa pun yang terjadi dengan merek tersebut. Bila loyalitas pelanggan 

terhadap suatu merek meningkat, kerentanan kelompok pelanggan tersebut dari 

ancaman dan serangan merek produk pesaing dapat dikurangi. Dengan demikian, 

brand loyalty merupakan salah satu indikator inti dari brand equity yang jelas terkait  

dengan peluang penjualan, yang berarti pula jaminan perolehan laba perusahaan di 

masa mendatang. Pelanggan yang loyal pada umumnya akan melanjutkan pembelian 

merek tersebut walaupun dihadapkan pada banyak alternatif merek produk pesaing 

yang menawarkan karakteristik produk yang lebih unggul dipandang dari berbagai 

sudut atributnya. Bila banyak pelanggan dari suatu merek masuk dalam kategori ini 

berarti merek tersebut memiliki brand equity yang kuat (Durianto, Sugianto dan 

Sitinjak, 2011; 126). Oleh karena itu penting bagi perusahaan untuk menjaga loyalitas 

pelanggan terhadap merek produknya dan kemudian menganalisis tingkatan loyalitas 

dari pelanggan suatu merek untuk mengetahui dan sebagai indikator sampai dimana 

tahapan loyalitas merek pelanggan perusahaan tersebut guna menentukan kebijakan-

kebijakan yang akan diambil dalam rangka memelihara loyalitas pelanggan terhadap 

merek produknya. 

Banyak jenis minuman sekarang ini yang sangat bervariasi, mulai dari 

minuman berkarbonasi, minuman isotonik, sampai minuman sehat bervitamin. 

Minuman isotonik merupakan formulasi minuman yang memiliki tekanan osmotik 
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yang sama dengan tekanan darah manusia. Minuman isotonik lebih spesifik memiliki 

fungsi sebagai pengganti ion bagi tubuh manusia. Salah satu pelopor kategori 

minuman isotonik di Indonesia adalah merk Pocari sweat, yang memasuki pasar 

Indonesia pada tahun 1990 (sumber : http://natnitnotes.blogspot.com/2012/02/sejarah-

pocari-sweat-di-indonesia.html). Berkembangnya pasar minuman isotonik memiliki 

kejadian yang cukup unik di Indonesia. Pasar minuman isotonik mengalami booming 

sekitar tahun 2002-2003 yang lalu saat wabah demam berdarah terjadi di Indonesia 

(dedesuryadi.blogspot.com), dimana banyak dokter menyarankan kepada pasien 

penderita demam berdarah untuk mengkonsumsi minuman isotonik untuk 

menggantikan cairan tubuh pasien yang hilang.  

Saat ini kebutuhan masyarakat terhadap minuman isotonik di Indonesia cukup 

besar. Potensi pasar untuk minuman ini lebih besar dibanding dengan kawasan Asean 

lainnya. Hal tersebut disebabkan jumlah penduduk Indonesia lebih banyak 

dibandingkan dengan negara Asean lainnya. Pesatnya pertumbuhan minuman isotonik 

diwarnai dengan munculnya berbagai merek minuman isotonik di Indonesia, seperti 

yang tertera dalam tabel 1.1 

Tabel 1.1 

Merek Minuman Isotonik 

Brands Produsen Kemasan 

Kino Sweat Group Kino Sachet 

Mari Sweat PT Ulam Tiba Halim Sachet 

Optima Sweat PT Navika Baverage Can 

Mizone PT Aqua Golden Missisipi Botol Pet 

Pocari Sweat PT Amerta Indah Otsuka Can 

Botol Pet 
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Sachet 

Viton PT Tempo Food Can 

Vitazone PT Tirta Fresindo Jaya Botol Pet 

Powerade 

Isotonik  

PT Coca Cola Indonesia Can 

Botol Pet 

Sumber: www.agungwordpress.com, 2008 

Masing-masing merek menawarkan beraneka jenis kelebihan, mulai dari 

campuran buah-buahan sebagai penyedap rasa minuman yang berasal dari buah-

buahan organik sampai dengan komposisi minuman yang menggunakan atau tidak 

menggunakan bahan pengawet dan tentu juga termasuk harga dan atribut-atribut lain 

yang saling bersaing. Selain itu, minuman isotonik yang telah dikonsumsi oleh 

konsumen cocok atau tidak dengan keinginan dan kebutuhannya, karena tidak semua 

minuman isotonik yang dijual di pasar cocok dengan keinginan dan kebutuhan 

konsumen tersebut, seperti setelah mengkonsumsi minuman Merek A rasanya terlalu 

manis dan tidak sesuai dengan keinginan dan kebutuhan tubuh mereka. Konsumen 

akan terus mencoba  produk minuman isotonik yang sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhannya. Hal ini tentunya akan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan 

terhadap suatu merek minuman. Pelanggan dapat berpindah ke merek lain karena 

ingin mencoba sesuatu yang baru dan atribut yang ditawarkan merek lain lebih 

bernilai dan lebih baik, salah satunya adalah produk Pocari Sweat. 

Berdasarkan uraian diatas, diperlukan suatu survei yang akan meneliti sampai 

tingkat manakah loyalitas masyarakat yang berdomisili di Kota Yogyakarta terhadap 

produk Pocari Sweat. Alasannya karena produk  Pocari Sweat tersebut sudah cukup 

lama beredar di pasar dan memiliki brand yang cukup kuat dalam benak konsumen 

dan kemudian dikembangkan menjadi salah satu minuman isotonik yang tidak 
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menggunakan bahan pengawet minuman buatan, sehingga aman jika dikonsumsi oleh 

konsumen. Untuk itulah Penulis tertarik untuk menelitinya lebih lanjut, sehingga 

Penulis memilih judul “Analisis Brand Loyalty Terhadap Produk Pocari Sweat Di 

Kota Yogyakarta”. 

 
1.2 Perumusan Masalah 

Dari latar belakang di atas, maka permasalahan yang akan diteliti adalah: 

• Bagaimana tanggapan konsumen terhadap berbagai tingkatan brand loyalty 

Produk Pocari Sweat di Kota Yogyakarta? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

• Untuk mengetahui brand loyalty tanggapan konsumen terhdap berbagai  tingkatan 

brand loyalty pada produk Pocari Sweat di Kota Yogyakarta. 

1.4 Manfaat Penelitian 

a. Bagi penulis, penelitian ini dilakukan sebagai aplikasi ilmu-ilmu yang sudah 

diperoleh di bangku perkuliahan dan untuk memenuhi syarat sebagai 

mahasiswa fakultas ekonomi jurusan manajemen Universitas Kristen Duta 

Wacana untuk memperoleh gelar Sarjana Ekonomi. 

b. Bagi perusahaan, sebagai referensi bagi pihak manajemen perusahaan dalam 

melaksanakan pemasarannya, perbaikan terus menerus (inovasi) terhadap 

produknya demi mempertahankan loyalitas pelanggan mereknya. 

c. Bagi pihak lain, penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan bacaan yang 

bermanfaat dalam menambah wawasan dalam bidang manajemen pemasaraan. 
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1.5 Batasan Penelitian 

Agar didapat arah yang lebih jelas bagi Penulis dalam membahas 

permasalahan, maka masalah diberi batasan sebagai berikut : 

a. Penelitian dilakukan di Kota Yogyakarta, khususnya di kecamatan 

Gondokusuman 

b. Waktu penelitian dilakukan pada bulan maret – september 2012 

c. Responden yang mewakili adalah konsumen yang sudah pernah memakai / 

mengkonsumsi produk Pocari Sweat 

d. Jumlah responden yang akan diteliti adalah 100 orang. Responden 

merupakan masyarakat yang berdomisili di Kota Yogyakarta kecamatan 

Gondokusuman 

e. Profil responden yang akan diteliti, meliputi : 

1. Jenis kelamin : 

a. Pria 

b. Wanita 

2. Usia : 

a. 15 tahun – 19 tahun 

b. 20 tahun – 24 tahun 

c. 25 tahun – 29 tahun 

d. 30 tahun – 34 tahun 

e. >34 tahun 

3. Pendidikan terakhir : 

a. SD 

b. SLTP 
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c. SLTA 

d. Perguruan Tinggi 

e. Lain – lain…… 

4. Pekerjaan : 

a. Pelajar 

b. Mahasiswa 

c. Pegawai Swasta / Negeri 

5. Pendapatan per-bulan : 

a. < Rp 500.000 

b. Rp 500.000 – Rp 1.000.000 

c. Rp 1.000.001 – Rp 1.500.000 

d. Rp 1.500.001 – Rp 2.000.000 

e. > Rp 2.000.000 

f. Variabel yang diteliti : 

 Tingkatan pada Brand Loyalty, meliputi (Durianto, Sugianto dan Sitinjak, 

2001:4) : 

1. Switcher (Pembeli yang berpindah-pindah) 

Tingkat Loyalitas yang paling dasar adalah pembeli tidak loyal atau 

sama sekali tidak tertarik pada merek-merek apa pun yang ditawarkan 

(konsumen lebih memperhatikan harga di dalam melakukan 

pembelian). Semakin tinggi frekuensi pelanggan untuk memindahkan 

pembeliannya dari suatu merek ke merek-merek yang lain 

mengindikasikan mereka sebagai pembeli yang sama sekali tidak loyal 

atau tidak tertarik pada merek tersebut. Pada tingkatan ini  merek apa 

pun mereka anggap memadai serta memegang peranan yang sangat 
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kecil dalam keputusan pembelian. Ciri yang paling kelihatan dari jenis 

pelanggan ini adalah mereka membeli suatu produk  karena harganya 

murah. 

2. Habitual Buyer (Pembeli yang bersifat kebiasaan) 

Tingkat kedua adalah para pembeli merasa terbiasa dengan produk 

yang ia gunakan / konsumsi. Pada tingkatan ini pada dasarnya tidak 

didapati alasan yang cukup untuk menciptakan keinginan untuk 

membeli merek produk yang lain atau berpindah merek terutama jika 

peralihan tersebut memerlukan usaha, biaya maupun berbagai 

pengorbanan lain . Para pembeli tipe ini dapat disebut pembeli tipe 

kebiasaan (habitual buyer). 

3. Satisfied Buyer (Pembeli yang puas) 

Tingkat ketiga berisi orang-orang yang puas, namun mereka memikul 

biaya peralihan (switching cost), baik dalam waktu, uang atau resiko 

sehubungan dengan upaya melakukan pergantian ke merek lain. 

Kelompok ini biasanya disebut dengan konsumen loyal yang 

merasakan adanya suatu pengorbanan apabila ia melakukan pergantian 

ke merek lain. 

4. Liking the Brand (Pembeli yang menyukai merek) 

Tingkat keempat adalah konsumen yang benar-benar menyukai merek 

tersebut. Pilihan mereka terhadap suatu merek dilandasi pada suatu 

asosiasi, seperti symbol, rangkaian pengalaman dalam 

menggunakannya, atau kesan kualitas yang tinggi. Pada tingkatan ini 

dijumpai  perasaan emosional yang terkait pada merek. Meskipun 

demikian sering kali rasa suka ini merupakan suatu perasaan yang sulit 
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diidentifikasi dan ditelusuri dengan cermat untuk dikategorikan 

kedalam sesuatu yang spesifik. 

5. Commited Buyer (Pembeli yang komit) 

Pada tahapan ini pembeli merupakan pelanggan yang setia. Mereka 

mempunyai suatu kebanggan dalam menemukan atau menjadi 

pengguna merek. Merek tersebut sangat penting bagi mereka, baik dari 

segi fungsinya, maupun sebagai ekspresi mengenai siapa mereka 

sebenarnya. Pada tingkatan ini, salah satu aktualisasi loyalitas pembeli 

ditunjukan oleh tindakan merekomendasikan dan mempromosikan 

merek tersebut kepada pihak lain. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian terhadap 100 responden dan analisis yang dilakukan 

dapat diambil kesimpulan, sebagai berikut : 

1. Frekuensi responden produk Pocari Sweat yang terbanyak berdasarkan jenis 

kelamin adalah pria sebanyak 63 orang atau 63% dan wanita sebanyak 37 

orang atau 37%. Hal ini mengindikasikan bahwa pria lebih suka 

mengkonsumsi minuman isotonic pocari sweat. 

2. Frekuensi responden terbanyak berdasarkan usia adalah responden yang 

berusia 20 tahun-24 tahun sebanyak 61 orang atau 61%. 

3. Frekuensi responden terbanyak berdasarkan tingkat pendidikan adalah pada 

tingkat SLTA sebanyak 95 orang atau 95%.  

4. Frekuensi responden terbanyak tingkat pekerjaan adalah mahasiswa sebanyak 

92 orang atau 92%. Hal ini disebabkan responden yang umurnya berkisar 20 

tahun-24 tahun adalah usia produktif dalam beraktivitas. 

5. Frekuensi terbanyak pada tingkat pendapatan adalah pada tingkatan 

pendapatan Rp. 1.000.000 – Rp. 1.500.000.  

6. Bentuk piramida loyalitas minuman Isotonic  Pocari Sweat cenderung kurang 

ideal. Dari bentuk gambar dapat dilihat bahwa makin keatas makin kecil pada 

level satisfied buyer dan level liking the brand makin keatas makin besar. 

Pada level teratas yaitu commited buyer terjadi penurunan jumlah responden. 

Hal ini dikarenakan tingkat brand loyalty masyarakat yang tinggal di Kota 
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Yogyakarta pada umumnya berada pada tingkatan liking the brand, namun 

pada dasarnya sebagian besar menyukai minuman Isotonic  Pocari Sweat 

tetapi untuk merekomendasikan terkadang masih enggan. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa sebagian besar responden minuman Isotonic  Pocari Sweat 

berada pada level liking the brand yaitu sebesar 72%. 

7. Melihat besarnya persentase responden pada tingkatan liking the brand, 

mungkin dirasa perlu meningkatkan brand loyalty dengan melakukan 

hubungan pemasaran (relationship marketing) dan pemasaran frekuensi 

(frequency marketing) secara terintegrasi sehingga akan terjaga hubungan dan 

kedekatan yang saling menguntungkan dalam upaya meningkatkan brand 

loyalty produk terebut. 

 

 

 

 

5.2 Saran 

Beberapa cara yang dapat dilakukan untuk meningkatkan brand loyalty yakni ; 

1. Memperbanyak varian rasa pada minuman Isotonic  Pocari Sweat agar 

konsumen menjadi tertarik untuk mengkonsumsi. 

2. Melakukan kegiatan-kegiatan promosi dan memberi imbalan (awarenes) 

terhadap konsumen yang loyal. 
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