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““““GoodGoodGoodGood communicationcommunicationcommunicationcommunication comescomescomescomes fromfromfromfrom peoplepeoplepeoplepeople totototo people,people,people,people, butbutbutbut greatgreatgreatgreat communicationcommunicationcommunicationcommunication comescomescomescomes

fromfromfromfrom peoplepeoplepeoplepeople totototo Allah.Allah.Allah.Allah.””””

““““TetapiTetapiTetapiTetapi carilahcarilahcarilahcarilah dahuludahuludahuludahulu KerajaanKerajaanKerajaanKerajaan AllahAllahAllahAllah dandandandan Kebenaran-Nya,makaKebenaran-Nya,makaKebenaran-Nya,makaKebenaran-Nya,maka semuanyasemuanyasemuanyasemuanya ituituituitu akanakanakanakan

ditambahkanditambahkanditambahkanditambahkan kepadamu.kepadamu.kepadamu.kepadamu.”””” (Matius(Matius(Matius(Matius 6:33)6:33)6:33)6:33)
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ABSTRAKSIABSTRAKSIABSTRAKSIABSTRAKSI

Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk melakukan
pembelian sebuah produk. Oleh karena itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen
merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah
dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan dan
kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis seberapa besar pengaruh faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian pada minuman isotonik Pocari Sweat. Populasi
dalam penelitian ini adalah pelanggan dan orang yang tidak pernah mengkonsumsi minuman
isotonik Pocari Sweat. sampai; kuesioner yang diberikan kepada responden. Analisis data
dalam penelitian ini menggunakan validitas, uji reliabilitas, analisis regresi, analisis koefisien
determinasi, dan pengujian hipotesis (uji F dan uji t). Hasil yang diperoleh menunjukkan
bahwa kualitas produk, harga, promosi,dan saluran distribusi secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian karena nilai F hitung (109,702)> F tabel (4.9)
dengan signifikan sebesar 0,000. <Alpha 0,05. Hasil dari adjusted R2 menunjukkan sebesar
0,815 atau 81,5%. Hal ini berarti variabel independen (kualitas produk, harga, promosi dan
saluran distribusi) mampu menjelaskan sebesar 81,5% terhadap variabel dependen (keputusan
pembelian) sedangkan sisanya 18,5% (100% - 81,5 %) dijelaskan oleh variabel lain diluar
penelitian ini.

Kesimpulan bahwa harga, kualitas produk, dan promosi produk dapat mempengaruhi
keputusan pembelian.Perusahaan disarankan untuk terus meningkatkan kualitas produk,
melanjutkan kegiatan promosi yang telah ada, dan selalu berinovasi pada produknya seperti
menambahkan warna, rasa, dan vitamin pada minuman.

KataKataKataKata kunci:kunci:kunci:kunci: harga,harga,harga,harga, kualitaskualitaskualitaskualitas produk,produk,produk,produk, promosi,promosi,promosi,promosi, keputusankeputusankeputusankeputusan pembelianpembelianpembelianpembelian©UKDW
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ABSTRACTABSTRACTABSTRACTABSTRACT

Purchasing decisions are actions taken by consumers to make a purchase of a

product. Therefore, the consumer purchase decision-making is a process of selecting one of

several alternative problem solving with real follow-up. After that consumers can evaluate

the choices and then be able to determine the attitude to be taken further.

This study aims to analyze the influence of factors that influence the purchasing

decisions on Pocari Sweat isotonic drink. The respondents in this study are the customers

who consume isotonic drink Pocari Sweat. the data Analysis in this study uses the validity,

reliability testing, regression analysis, analysis of the coefficient of determination, and

hypothesis testing (F test and t test). The results obtained show that the quality of the product,

price, promotion, and distribution channels simultaneously significantly influence the

purchase decision because the calculated F value (109.702)> F table (4.9) with a significant

of 0.000. <Alpha 0.05. Results of adjusted R2 of 0.815 indicates or 81.5%. This means that

the independent variables (quality of product, price, promotion and distribution channels) are

able to explain 81.5% of the dependent variable (purchase decisions) while the remaining

18.5% (100% - 81.5%) is explained by other variables outside this study.

The Conclusion is that the price, product quality, and product promotion can influence

purchasing decisions. Advised companies to continuously improve product quality,

continuing existing promotional activities, and always innovating in products such as add

color, flavor ,and vitamin in a drink.

Keywords:Keywords:Keywords:Keywords: price,price,price,price, qualityqualityqualityquality ofofofof product,product,product,product, promotion,promotion,promotion,promotion, purchasingpurchasingpurchasingpurchasing decisionsdecisionsdecisionsdecisions©UKDW
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BABBABBABBAB IIII

PENDAHULUANPENDAHULUANPENDAHULUANPENDAHULUAN

1.11.11.11.1 LatarLatarLatarLatar BelakangBelakangBelakangBelakang

Air merupakan salah satu kebutuhan hidup yang terpenting, karena

untuk hidup sehat manusia membutuhkan air bersih. Pada era modern ini

sangat sulit mendapatkan air bersih dan sehat bila dibandingkan dengan era

sebelumnya. Kebutuhan air bersih siap minum menjadi sesuatu yang begitu

penting saat ini. Salah satu cara untuk mengatasi masalah perolehan air bersih,

aman dan sehat terutama di kota-kota besar adalah melalui produksi minuman

air isotonik yang dibuat oleh perusahaan air minum. Selain untuk tujuan

kesehatan, bagi sebagian masyarakat di kota-kota besar, minuman air isotonik

ini dirasa sangat menguntungkan karena di samping harganya yang terjangkau

masyarakat juga merasakan kepraktisan dalam mengkonsumsinya. Sebab,

terdapat berbagai macam ukuran kemasan yang sesuai dengan kebutuhan dan

kemudahan dalam mendapatkannya.

Seiring dengan meningkatnya pertumbuhan penduduk, kebutuhan akan

air minum isotonik yang sehat semakin meningkat. Perusahaan yang bergerak

dalam bisnis air minum isotonik semakin bertambah dan memperluas jaringan

pemasarannya sehingga menciptakan tingkat persaingan yang semakin ketat.

Kondisi ini menuntut setiap perusahaan untuk berusaha keras dalam

berinovasi, kreatif menciptakan dan mengembangkan produk, ukuran dan
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kemasan yang berbeda sesuai dengan kebutuhan konsumen, agar produknya

disukai, dipercaya konsumen dan mampu bersaing dalam pasar.

Untuk bisa disukai dan dipercayai oleh konsumen, bukanlah hal yang

mudah didapat oleh karena itu harus diusahakan terciptanya kepuasan yang

akan diperoleh konsumen dari produk yang bersangkutan. Ini tidak berarti

bahwa perusahaan hanya memaksimalkan kepuasan konsumen saja, tetapi

perusahaan harus berusaha mendapatkan laba dengan cara memberikan

kepuasan kepada konsumen. Dalam mewujudkan tujuan memberikan

kepuasan itu, perusahaan harus mempelajari terlebih dahulu tentang apa yang

dibeli, bagaimana kebiasaannya, dalam kondisi macam apa barang dan jasa

dibeli oleh konsumen, siapa yang akan dilayani, berapa yang dibutuhkan

konsumen serta mengapa konsumen memilih produk tertentu.

Oleh karenanya, perusahaan yang ingin merebut konsumen dalam

pasar perlu memahami perilaku konsumennya. Dengan memahami perilaku

konsumen dalam membeli minuman air mineral, pihak perusahaan dapat

mengetahui dengan sebenarnya apa yang menjadi kebutuhan konsumen dan

keinginan konsumen. Selain itu perusahaan juga dapat mengetahui adanya

peluang pasar yang mungkin dapat dipenuhi oleh produk perusahaan.

Pemahaman tentang perilaku konsumen adalah sangat penting untuk mencapai

kesuksesan pemasaran.

Dalam mempelajari perilaku konsumen, perusahaan perlu

memperhatikan faktor – faktor yang dapat mempengaruhi perilaku itu sendiri,

baik yang berasal dari dalam diri manusia (faktor intern) maupun yang ada
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dari luar manusia (faktor ekstern). Faktor intern antara lain : motivasi, sikap,

kepribadian, pengamatan dan proses belajar, ekonomi. Sedang faktor ekstern

antara lain: faktor kebudayaan, keluarga, kelompok referensi, peranan dan

status.

Agar produk yang ditawarkan berhasil dalam pasar, manajemen

pemasaran perlu meneliti sikap konsumen terhadap produk dari merek mereka.

Sikap ini dilakukan konsumen berdasarkan pandangannya terhadap produk

dan proses belajar baik dari pengalaman ataupun dari yang lain. Sikap

menyebabkan orang berperilaku secara tetap terhadap suatu obyek yang sama.

Berdasarkan alasan ini, sikap amat sukar berubah dan cenderung bertahan

dalam suatu pola yang tetap. Oleh karena itu, sebuah perusahaan perlu

menyesuaikan produk mereka dengan sikap yang telah ada, daripada mencoba

untuk mengubah sikap orang–orang.

Untuk mengetahui sikap konsumen terhadap produknya, perusahaan

perlu mengadakan penelitian tentang faktor–faktor yang terdapat pada produk

tersebut yang dapat mendorong terciptanya suatu motif pembelian. Dengan

menganalisa tanggapan konsumen terhadap harga, kualitas, merek, promosi

dan distribusi perusahaan dapat menilai faktor–faktor mana yang belum sesuai

dengan keinginan dan kebutuhan konsumen. Dari hasil penelitian tersebut

perusahaan dapat mengembangkan dan menyempurnakan produknya agar

lebih memuaskan konsumen. Dengan meneliti sikap konsumen, perusahaan

dapat memperoleh informasi yang berguna bagi manajemen pemasarannya.
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Sikap konsumen dalam memilih produk minuman berisotonik pasti

akan dipengaruhi oleh latar belakang mereka, salah satunya dilatar belakangi

oleh faktor pendidikan. Setiap orang yang berlatar belakang pendidikan baik

itu rendah ataupun tinggi akan mempersepsikan suatu produk secara berbeda.

Begitu pula dengan Mahasiswa, yang merupakan salah satu bagian dari

pendidikan tinggi, akan memilih produk dengan lebih mempertimbangkan

berbagai faktor terutama yang berhubungan dengan produk tersebut.

Dengan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk

mengadakan penelitian dengan judul :

““““AnalisisAnalisisAnalisisAnalisis Faktor-FaktorFaktor-FaktorFaktor-FaktorFaktor-Faktor YangYangYangYang MempengaruhiMempengaruhiMempengaruhiMempengaruhi KeputusanKeputusanKeputusanKeputusan

PembelianPembelianPembelianPembelian KonsumenKonsumenKonsumenKonsumen PadaPadaPadaPada ProdukProdukProdukProdukMinumanMinumanMinumanMinuman BerisotonikBerisotonikBerisotonikBerisotonik PocariPocariPocariPocari SweatSweatSweatSweat””””

1.21.21.21.2 RumusanRumusanRumusanRumusan MasalahMasalahMasalahMasalah

Berdasarkan uraian di atas, maka dalam penelitian dirumuskan

masalah sebagai berikut:

a) Apakah produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk

minuman berisotonik Pocari Sweat?

b) Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk

minuman berisotonik Pocari Sweat?

c) Apakah saluran distribusi berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada produk minuman berisotonik Pocari Sweat?

d) Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada produk minuman berisotonik Pocari Sweat?
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e) Apakah produk, harga, saluran distribusi dan promosi berpengaruh

terhadap keputusan pembelian pada produk minuman berisotonik Pocari

Sweat?

1.31.31.31.3 TujuanTujuanTujuanTujuan PenelitianPenelitianPenelitianPenelitian ,Manfaat,Manfaat,Manfaat,Manfaat penelitian,penelitian,penelitian,penelitian, dandandandan BatasanBatasanBatasanBatasan PenelitianPenelitianPenelitianPenelitian

1111.3.3.3.3....1111 TujuanTujuanTujuanTujuan PenelitianPenelitianPenelitianPenelitian

Tujuan yang hendak dicapai dengan dilakukannya penelitian ini

adalah sebagai berikut:

a) Untuk menganalisis pengaruh produk terhadap keputusan pembelian

minuman berisotonik Pocari Sweat.

b) Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

minuman berisotonik Pocari Sweat.

c) Untuk menganalisis pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan

pembelian minuman berisotonik Pocari Sweat.

d) Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

minuman berisotonik Pocari Sweat.

e) Untuk menganalisis pengaruh produk, harga, saluran distribusi dan

promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk

minuman berisotonik Pocari Sweat.
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1.3.1.3.1.3.1.3.2222 ManfaatManfaatManfaatManfaat PenelitianPenelitianPenelitianPenelitian

Manfaat-manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari penelitian ini

antara lain:

a) Bagi Peneliti

Penelitian ini merupakan kesempatan untuk mengetahui sejauh mana teori-

teori yang selama ini diterapkan pada praktek yang sebenarnya.

b) Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan kepada pengusaha

untuk dapat mencetuskan ide setara dengan pemasaran dimasa yang akan

datang dan membantu memberikan dasar bagi pengambilan kebijaksanaan

perusahaan.

c) Bagi perguruan Tinggi

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai informasi bagi yang

akan melakukan penelitian lanjutan berkaitan dengan masalah ini.

1.1.1.1.3.3.3.3.3333 BatasanBatasanBatasanBatasan PenelitianPenelitianPenelitianPenelitian

Agar masalah ini tidak meluas dan mendapatkan hasil yang

maksimal, maka peneliti menentukan batasan masalah yaitu:

a) Tempat penelitian di sekitar kota Yogyakarta

b) Variabel yang diteliti yaitu produk, price, place, dan promosi.

c) Penelitian ditekankan pada konsumen yang pernah membeli dan

pelanggan minuman berisotonik pocari sweat.
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BABBABBABBAB VVVV

KESIMPULANKESIMPULANKESIMPULANKESIMPULAN DANDANDANDAN SARANSARANSARANSARAN

5.1.5.1.5.1.5.1. SSSSimpulanimpulanimpulanimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas dapat disimpulkan

sebagai berikut:a

a. Produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada produk

minuman berisotonik Pocari Sweat.

b. Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada produk

minuman berisotonik Pocari Sweat.

c. Saluran distribusi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada

produk minuman berisotonik Pocari Sweat.

d. Promosi penjualan beprpengaruh positif terhadap keputusan pembelian

konsumen pada produk minuman berisotonik Pocari Sweat.

e. Produk, harga, saluran distribusi dan promosi berpengaruh positif terhadap

keputusan pembelian pada produk minuman berisotonik Pocari Sweat.

5.2.5.2.5.2.5.2. SaranSaranSaranSaran

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka diajukan saran-saran sebagai

berikut:

a.a.a.a. BerdasarkanBerdasarkanBerdasarkanBerdasarkan hasilhasilhasilhasil analisisanalisisanalisisanalisis

1. Bagi perusahaan hasil penelitian ini dapat menjadi masukan untuk

meningkatkan keputusan pembelian dengan memperbaiki kualitas

produk, memberikan pelayanan yang baik , pemberian diskon

maupun bonus.
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2. Bagi peneliti, hasil penelitian ini dapat dijadikan referensi dalam bidang

manajemen terutama yang berhubungan dengan produk harga, promosi

saluran distribusi dan keputusan pembelian.

bbbb. BerdasarkanBerdasarkanBerdasarkanBerdasarkan hasilhasilhasilhasil PengamatanPengamatanPengamatanPengamatan

Perusahaan disarankan untuk terus meningkatkan kualitas produk,

melanjutkan kegiatan promosi yang telah ada, dan selalu berinovasi pada

produknya seperti menambahkan warna, rasa, dan vitamin pada minuman,

akan tetapi harus didukung dengan riset pemasaran dalam strategi

pemasarannya agar dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen

yang bermacam-macam dan selalu berubah, meningkatkan brand

awareness konsumen pada produk, mendorong konsumen untuk mencoba

dan melakukan pembelian produk, membentuk citra merek yang positif

dalam jangka panjang bagi produk, serta menimbulkan loyalitas konsumen
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