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“EFFECT OF MARKETING MIX DECISIONS TO BUY BIG COLA CARBONATED

BEVERAGES. "

ABSTRACT

The more products in the carbonated drinks in recent years is increasingly prevalent
cause consumers should be more critical in choosing a carbonated beverage products. The
carbonated beverage producers compete to create products of, quality and popular with
consumers. A wide range of products from one country to quickly and easily go to another
country. Big Cola carbonated drinks as new entrants must hawe an effective marketing strategy
the marketing mix (product, price, distribution, and promotion survive in the midst of
competition.

The purpose of this study was to determine dependent variables of the
marketing mix (product, price, distribution, and gfémotion)%e the dependent variable (purchase
decisions) consumer undergraduate studen against)Big Cola carbonated beverages.
research model used in this study using t aiFe (questionnaire), interviews, and
literature study. The sample in this studyathe espondents undergraduate students who
have never purchased or consume ages Big Cola were determined using
simple random sampling (simple ran ling). Data analysis method used is multiple
linear regression analysis.

From the results of multip egression analysis indicated that the independent
variable f test marketingsmixg{product, price, distribution, and promotion) simultaneously affect
the dependent variag @‘ se decision). while the results of the t test alone showed three

variables of the marketing ¥niX (product, price, and promotion) is not a partial influence
consumer purchasing isiong’ While variable distribution partially positive, significant, and
dominant on consumer pukel@sing decisions.

Keywords: marketing mix, Big Cola, buying decision
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“PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN BELI MINUMAN

BERKARBONASI BIG COLA.”

ABSTRAKSI

Semakin banyak produk minuman berkarbonasi pada tahun-tahun terakhir ini semakin
marak menyebabkan konsumen harus semakin kritis dalam memilih suatu produk minuman
berkarbonasi. Para produsen minuman berkarbonasi berkompetisi untuk menciptakan produk
yang berkualitas dan digemari para konsumen. Berbagai macam produk dari suatu negara dengan
cepat dan mudah masuk ke negara lain. minuman berkarbonasi Big@€ola sebagai pendatang baru
harus mempunyai strategi pemasaran yang efektif yakni b masaran (produk, harga,
distribusi, dan promosi) agar dapat bertahan di tengah-tengah

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui
pemasaran (produk, harga, distribusi, dan promosi

variabel independent bauran
iabel dependent (keputusan

i, dan promosi) secara simultan mempengaruhi
edangkan hasil dari uji t sendiri menunjukan tiga
, dan promosi) tidak secara parsial mempengaruhi
en. Sedangkan variabel distribusi secara parsial berpengaruh
erhadap keputusan pembelian konsumen.

keputusan pembelia
positif, signifikan, d

Kata kunci : Bauran pemasaran, Big Cola, Keputusan pembelian
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang Masalah

Dewasa ini, perkembangan industri minuman berkarbonasi sangat
menjanjikan bisa dilihat dari mulainya bermunculan merek-merek baru yang
menandakan Indonesia, menjadi sasaran yang sangat potensial produk minuman

berkarbonasi baik luar maupun dalam negeri. hal ini menuntut agar produsen lebih

peka, kritis, dan kreatif terhadap perubahan yang ada, supaya mereka tidak kalah

oleh para pesaing.

kaitannya menghadapi persaingan yang ketat dengan para kompetitor yang dapat

memberikan nilai lebih besar kepada para konsumen.

Pada dasarnya semakin banyak pesaing maka semakin banyak produk yang
akan dipilih oleh para konsumen untuk memenuhi dan menjawab kebutuhannya
masing-masing. Sehingga konsekuensi dari perubahan tersebut adalah konsumen

akan lebih pintar dan selektif dalam menentukan produk mana yang akan dipilih.



Di Indonesia sendiri minuman berkarbonasi bisa dikatakan sangat diminati
oleh masyarakat namun tak seperti di luar negeri yang di jadikan minuman dalam
keseharian, di Indonesia minuman berkarbonasi lebih cenderung sebagai
minuman selebrasi. Salah satu minuman berkarbonasi yang bisa dijumpai di kios—
kios pinggir jalan hingga minimarket dan hipermarket adalah Big Cola. Big Cola
adalah minuman soda berkarbonasi dari AJE Gorup sejak 15 November 2010,

minuman yang sepintas kemasannya mirip dengan brand Coca—Cola ini telah

menjangkau 4.000 lebih toko retail indomaret dan alfamart\di jawa dan sumatera

sejak di luncurkan pada november 2010.

minuman itu sendiri. Semakin tumbuh dan berkembangnya produk sejenis

menimbulkan persaingan yang semakin ketat sehingga produsen dituntut harus

bisa mengetahui perilaku konsumen yang terkadang dapat berubah- ubah.

Hal ini sangat dianjurkan agar produsen mengerti mengapa dan bagaimana
konsumen memutuskan untuk memilih suatu produk. Pengetahuan dasar yang
baik mengenai perilaku konsumen akan memberi masukan yang berarti bagi

perencanaan strategi sebuah perusahaan ke depan serta mengidentifikasi peluang



dan ancaman yang bisa saja atau akan terjadi. Kebutuhan konsumen sehari—hari
dapat di penuhi oleh berbagai faktor baik yang berasal dari luar konsumen antara
lain kebudayaan, kelas sosial, kelompok referensi, dan keluarga. Sedangkan faktor

yang dari dalam meluputi sikap, kepribadian, konsep diri, belajar, dan motivasi.

Selain itu dari pihak perusahaan sendiri dapat merancang stimulus bagi para
konsumen melalui strategi pemasaran yang di rancang. Strategi pemasaran terdiri

dari unsur—unsur terpadu bauran pemasaran yaitu produlé, promosi, harga, dan

distribusi yang selalu berkembang sejalan den perusahaan dan
laku konsumen.

elalu menjadi bahan

an pembelian. Keunggulan—

jang oleh sistem distribusi yang baik dan promosi yang
dilakukan, akam®berimplikasi pada keputusan konsumen untuk membeli produk
tersebut. Menyadari hal tersebut, dari pihak AJE Group sendiri berupaya
menyajikan kualitas produk yang membuat Big Cola berbeda dengan produk

pesaing dan sejenisnya antara lain :

1. Isilebih banyak
2. Harga murah

3. Jaminan kualitas produk



4. Big Cola tidak mengandung kafein

5. Terjamin halal

6. Menggunakan bahan — bahan lokal yang ramah lingkungan dalam
proses produksinya

7. Mudah di dapat

Dalam hal ini konsumen akan mengambil keputusan yang di pengaruhi oleh

bauran pemasaran yaitu ( produk, harga, distribusi, dan profosi).

Berdasarkan latar belakang masalah diatas dapat a terdapat kaitan

yang kuat antara bauran pemasaran terhadap pembelian konsumen
dalam membeli suatu produk. Minuméi ponasi Big Cola dipilih karena
merupakan produk baru namun konsumsi banyak khalayak.
Penelitian ini bermaksud, un th jauh variabel produk, harga,
promosi, dan distribusi dala
minuman berkarbonasi

judul Pep@aruf™Rauran pemasaran terhadap keputusan beli minuman

berkarbonasi Big/Cola.



1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan wuraian pada latar belakang, maka dapat dirumuskan

permasalahan sebagai berikut:

1. Variabel bauran pemasaran apa saja yang terbentuk dalam benak
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian minuman berkarbonasi
Big Cola?

2. Dari variabel baru yang terbentuk, apakah secara, simultan berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian berkarbonasi Big

Cola?
3. Dari variabel baru yang terbent

parsial berpengaruh

signifikan terhadap keputusan inuman berkarbonasi Big

Cola?

4. Dari variabel baru entuk, variabel manakah yang berpengaruh

g

dominan ter p kepu pembelian minuman berkarbonasi Big Cola?

1.3 Tujua glitian

Adapn elitian ini adalah sebagai berikut:

getahui variabel bauran pemasaran apa saja yang terbentuk
dalam benak konsumen dalam mengambil keputusan pembelian minuman
berkarbonasi Big Cola.

2. Untuk mengetahui apakah variabel baru yang telah terbentuk berpengaruh
secara simultan terhadap keputusan pembelian minuman berkarbonasi Big

Cola.



3. Untuk mengetahui apakah variabel baru yang telah terbentuk berpengaruh
secara parsial terhadap keputusan pembelian minuman berkarbonasi Big
Cola.

4. Untuk mengetahui variabel baru manakah yang berpengaruh dominan

terhadap keputusan pembelian minuman berkarbonasi Big Cola

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat dari tugas akhir ini adalah sebagai berikut:

1. Bagi Perusahaan : Perusahaan dapat men
pemasaran (produk, harga, distribusi

keputusan konsumen membeli Biggle rsebut dapat berguna

1.5 Batasan Masalah

Rumusan masalah tersebut harus dibatasi dengan jelas agar penelitian tidak
terlalu luas. Batasan-batasan tersebut adalah sebagai berikut: Dalam melakukan
keputusan pembelian, konsumen dipengaruhi oleh variabel-variabel dalam bauran
pemasaran yang terdiri dari empat variabel yaitu produk, harga, distribusi, dan

promosi.



. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian akan dilakukan di kota Yogyakarta

. Responden yang di teliti
Responden yang di teliti adalah para konsumen mahasiswa Strata 1 yang

membeli atau sudah pernah membeli produk Big Cola.

. Waktu Penelitian

. Jumlah Responden

Waktu penelitian akan dimulai dari September 2012gampai Oktober 2012.

Responden yang di teliti berjumlah 125 ora

. Variabel yang digunakan dala . radalah

Distribusi

Promosi



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan pada bab sebelumnya maka

dapat diambil kesimpulan adalah sebagai berikut :

1. Karakteristik responden.

Setelah melakukan penelitian terhadap 125_respofiden sebagai sampel

menggunakan

sebesar 76%.

2. Analisis Faktor

Berdadsarkan analisis faktor telah diperoleh bahwa ada 5 variabel yang
terbentuk yaitu 4 variabel independent (produk, harga, distribusi, dan
promosi) dan 1 variabel dependent (keputusan pembelian). Setiap indikator

variabel di dalamnya merupakan alasan utama mengapa konsumen

70



memutuskan melakukan tindakan pembelian dan Berikut adalah rincian

setiap faktor yang dianalisis.

A. Faktor 1 (keputusan pembelian) indikator variabel yang tercakup didalam
faktor ini adalah sebagai berikut :
a. Jika konsumen membutuhkan soft drink, mungkin konsumen akan

membeli merek Big Cola dengan faktor loading sebesar, 0,863.

b. Jika konsumen membutuhkan soft drink, konstimen berniat membeli

a. Harga minuman berkarbonasi Big Cola terjangkau dengan faktor
loading sebesar, 0,911
b. Harga minuman berkarbonasi Big Cola lebih murah dibandingkan
dengan soft drink merek lainnya dengan faktor loading sebesar, 0,916
Dari hasil analisis dapat dilihat bahwa konsumen lebih
memutuskan membeli minuman berkarbonasi Big Cola karena harga

minuman berkarbonasi tersebut terjangkau dan lebih murah
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dibandingkan dengan minuman berkarbonasi lainnya. Faktor harga
berperan penting karena dengan harga yang murah Rp 3.000,- (tiga
ribu rupiah) namun isi produk yang ditawarkan jauh lebih banyak.
C. Faktor 3 (variabel produk) indikator variabel yang tercakup didalam faktor ini
adalah sebagai berikut :
a. Desain kemasan menarik dengan faktor loading sebesar, 0,781

b. Desain grafik kemasan versi tokoh spiderman dengan faktor loading

sebesar, 0,893

D. Faktor 4 (variabel distribusi) indikator variabel yang tercakup didalam faktor
ini adalah sebagai berikut :
a. Produk Big Cola mudah di dapat di berbagai toko dan warung dengan
faktor loading sebesar, 0,753
b. Produk Big Cola bisa di peroleh setiap saat dengan faktor loading

sebesar, 0,887
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Kebanyakan konsumen memutuskan membeli Big Cola karena
minuman berkarbonasi tersebut dianggap mudah di dapat di berbagai
toko dan warung yang pada intinya produk mudah diperoleh setiap
saat. Hal ini membuktikan konsumen membeli Big Cola karena produk
tersebut, lebih mudah didapat dibandingkan produk minuman
berkarbonasi lainnya.

E. Faktor 5 (variabel promosi) indikator variabel yang tercakup didalam faktor
ini adalah sebagai berikut :
a. Bahasa (kalimat) iklan produk Big Col ipahami dengan

faktor loading sebesar, 0,683

engkap dan mendetail dengan

Informasi yang di sampaik

nasi yang disampaikan lengkap dan mendetail. Dengan
g jelas dan informasi yang mendetail maka konsumen lebih
cepat mengerti dan tanggap untuk mengambil keputusan pembelian,

walaupun Big Cola masih bisa dikatakan produk baru di Indonesia.

Dari hasil analisis tersebut diambil kesimpulan bahwa sesuai dengan
hipotesis pertama yaitu diduga faktor yang terbentuk adalah variabel bauran

pemasaran (produk, harga, distribusi, dan promosi) ternyata terbukti.
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3. Analisis Regresi Linier Berganda.
A. UjiF
Hasil analisis dengan mengunakan SPSS diperoleh data uji F yaitu
pada nilai signifikansi pada tabel 4.10 adalah 0,001 nilai ini berada
dibawah 0,05. Karena diperoleh sig. p< 0,05, maka Ho ditolak dan H;
diterima, dapat disimpulkan bahwa keempat variabel independent bauran

pemasarn (produk, harga, distribusi, dan promosi) secara bersama-sama

atau simultan memiliki pengaruh yang signifi terhadap variabel

dependent (keputusan pembelian) konsume a di Yogyakarta

terhadap minuman berkarbonasi

mempunyai pengaruh paling dominan diantara variabel independent
lainnya dalam model. Selain itu nilai variabel distribusi pada kolom beta
yaitu 0,223 nilai tersebut positif. Hal ini menandakan pengaruh variabel
distribusi signifikan dan positif atau searah dengan variabel dependent
yaitu keputusan pembelian konsumen. Artinya jika nilai dari variabel
distribusi meningkat, maka keputusan pembelian konsumen terhadap

produk minuman berkarbonasi Big Cola pun akan meningkat.
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C. Adjusted R Square
Adjusted R Square = 0,107 yang artinya secara keseluruhan
variabel independent yaitu produk, harga, distribusi, dan promosi (X)
mampu menjelaskan variabel dependent yaitu keputusan pembelian
konsumen (Y) sebesar 10,7% sedangkan sisahnya sebesar 89,3%

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak di teliti dalam penelitian ini.

5.2. Saran

Dilihat dari hasil penelitian, analisis data, dan berdasarkan kesimpulan yang

AJE Indonesia selaku produsen produk minuman

perusahaan sendiri dapat menjaga kualitas produk dengan baik karena
dengan menjaga kualitas maka loyalitas konsumen akan meningkat.

2. Dari analisis data, variabel harga tidak mempunyai pengaruh yang
begitu signifikan. Hal tersebut karena minuman berkarbonasi Big Cola
menawarkan isi produk yang banyak namun dengan harga Rp 3.000,-
padahal sudah banyak minuman ringan yang mempunyai harga sama

namun isi produk yang ditawarkan terbilang sedikit artinya konsumen
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lebih interest terhadap isi produk yang banyak daripada harga. Saran
penulis Big Cola harus tetap mempertahankan isi produk yang banyak
dibandingkan dengan para pesaing. Jika isi produk dikurangi maka
konsumen akan berpresepsi bahwa Big Cola tidak ada bedanya dengan
produk minuman berkarbonasi lain.

. Dari hasil analisis data, variabel distribusi adalah variabel yang paling

dominan berpengaruh terdapat keputusan konsumen dalam melakukan

tindakan pembelian minuman berkarbonasi BigW€ola. Hal ini sejalan
dengan kebanyakan pendapat para respo alasan mereka
h didapat di berbagai
a produk Big Cola sendiri
merakyat. Kesan eksklusif
sendiri tercipta 1a televisi yang menjelaskan bahwa
p dari liga sepak bola inggris dan juga
sponsorship ing spiderman. Namun selain itu produk ini
Bahkan sampai ke warung-warung dan toko-toko kecil.

analisis data uji t, variabel promosi tidak mempunyai
pengaruh yang begitu signifikan. Hal ini terbukti dari beberapa
responden yang bahkan tidak tahu sama sekali mengenai Big Cola. Ini
menandakan promosi yang di jalankan belum begitu efektif karena
selama ini pihak Big Cola kebanyakan menggunakan media televisi.
Padahal banyak konsumen mahasiswa yang potensial tidak memiliki

televisi sehigga mereka tidak begitu tahu akan produk ini. Saran

penulis mengadakan event — event ke kampus — kampus adalah tepat
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karena disana dari pihak perusahaan sendiri dapat menjangkau
konsumen mahasiswa yang dalam hal ini sangat potensial.

5. Perusahaan aktif menyelenggarakan kegiatan CSR (Corporate Social
Responsibility) demi menjaga hubungan baik dan loyalitas dengan

para konsumen.

Dari penilaian variabel di atas dapat digabungkan, untuk menunjang

promosi Big Cola yang kurang efektif pihak Big Cola tidak hanya mengandalkan
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