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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang masalah

Fenomena persaingan di era globalisasi akan semakin mengarahkan sistem
perekonomian negara manapun ke mekanisme pasar yang pada akhirnya
memposisikan pemasar untuk selalu méngemba.ngkan dan merebut pangsa pasar.
Salah satu aset untuk mencapai hal itu adalah merek produk yang dewasa ini
berkembang menjadi sumber aset terbesar bagi perusahaan. Dalam kondisi pasar
yang kompetitif, preferensi dan loyalitas peianggan adalah kunc;i kesuksesan. Dunia
pemasaran adalah dunia yang dinamis, Pemasaran dewasa ini merupakan
pertempuran produk, maka dari itulah maka setiap perusahaan berlomba-lomba untuk
mempertahankan perusahaannya dalam berbagai macam strategi pemasaran.

Salah satu bagian dari strategi pemasaran adalah promosi. Promosi digunakan
oleh perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan pasarnya. Walaupun suatu
produk mempunyai kualitas yang baik, namun bila konsumen belum mengetahui
produk tersebut, maka konsumen tidak akan membelinya. Oleh karena itu, promosi

merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan dari suatu program pemasaran




karena promosi bersifat membangun interaksi antara perusahaan dengan pasar

sasararn.

“Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang

ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada

pembeli yang ada maupun kepada pembeli potensial.”!

Promosi merupakan salah satu bauran pemasaran yang akan membantu

peruséhaan untuk dapat melangsungkan, menjaga, dan mempertahankan hubungan

perusahaan dengan pasarnya. Alat promosi yang umumya digunakan oleh perusahaan

antara lain periklanan ( advertising ), penjualan pribadi ( personal selling ), promosi

penjualan ( sales promotion ), publikasi dan humas ( public relation ) serta pemasaran

langsung ( direct marketing ).2

Dalam industri yang sama, berbagai perusahaan dapat sangat berbeda dalam
penggunaan promotional mix-nya. Masing - masing perusahaan selalu mencari jalan
untuk memperoleh efisiensi dan efektivitas dengan mensubtitusi suatu alat promosi

dengan yang lainnya. Hal tersebut mereka lakukan untuk mencapai tujuan

komunikasinya, yang antara lain adalah untuk menciptakan penjualan

! Drs. Basu Swastha D. H., SE, MBA, Azaz-azas Marketing. Liberty, Yogyakarta, 1984, hal. 10.

2 philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi Milenium, Jilid ke-2, penerbit Prenhallindo, Jakarta,
2000, hal.643.




Promosi merupakan elemen penting dalam meningkatkan penjualan suatu
produk Karena hasilnya dapat dijadikan kajian dalam mengevaluasi elemen-elemen
bauran pemasaran produk, dan merencanakan langkah strategis program-program
pemasaran

Dewasa ini sesuai dengan kemajuan teknologi masyarakat memerlukan ke
praktisan dalam segalahal, termasuk kepraktisan dalam minum, siapapun yang ingin
minum tidak perlu lagi membawa ia minum sendiri dari rumah tapi cukup dengan
membeli dengan harga yang sangat terjangkau untuk ukuran ukuran tertentu. Dan
tersedia dimana saja. Karena tuntutan kepentingan masyarakat itulah maka PT.
AQUA Golden Mississippi kemudian bergerak kearah untuk memenuhi kebutuhan
dari permintaan pasar dari masyarakat tersebut.

Banyak faktor yang menentukan air layak diminum atau tidak. Salah satu
faktor penting adalah sumber air itu sendiri. Air minum dalam kemasan yang
berkualitas, hanya dihasilkan dari sumber air yang terjamin. Faktor inilah yang
menjadi landasan utama AQUA dalam memproduksi air minumnya. AQUA adalah
mountain spring water, artinya sumber air AQUA berasal dari mata air pegunungan
yang mengalir ke permukaan bumi secara alami. Bukan disedot atau dipompa, bukan
pula dari cabang mata air.

Air dari mata air alami tersebut melewati lapisan batuan dan pasir di dalam
bumi. Proses ini membuat AQUA tersaring secara alami, namun tetap mengandung

berbagai mineral. Dalam menentukan mata air AQUA, dibutuhkan waktu dua tahun




untuk melakukan penelitian yang ketat, serta uji mutu dari segi geologi, fisika, kimia
dan mikrobiologi. Uji mutu tiap mata air pun dilakukan setiap jam.

Hasilnya, mata air AQUA tak pernah kering, segar, jernih dan bebas bakteri.
Bahkan layak minum sebelum proses, dengan komposisi mineral yang stabil dan
seimbang. bex;asal dari mata air pegunungan yang mengalir ke permukaan bumi
secaré alami. Bukan disedot atau dipompa, bukan pula dari cabang mata air.

Air dari mata air alami tersebut melewati lapisan batuan dan pasir di dalam
bumi. Proses ini membuat AQUA tersaring secara alami, namun tetap mengandung
berbagai mineral. Dalam menentukan mata air AQUA, dibutuhkan waktu dua tahun
untuk melakukan penelitian yang ketat, serta uji mutu dari segi geologi, fisika, kimia
dan mikrobiologi. Uji mutu tiap mata air pun dilakukan setiap jam. Hasilnya, mata air
AQUA tak pernah kering, segar, jernih dan bebas bakteri. Bahkan layak minum
sebelum proses, dengan komposisi mineral yang stabil dan seimbang.

Kota Palembang merupakan salah satu wilayah luas yang ada di Sumatera
dengan luas wilayah 40.016 Km’ dan berpenduduk sebanyak 1.585.580 jiwa..
Tentunya ini adalah pasar yang sangat potensial dalam meningkatkan pangsa pasar

AQUA. Berikut merupakan data pendukung mengenai pertambahan jumlah penduduk

di kota Palembang:

3 Biro Pemerintahan Umum, Pemrov Sumsel 2004




Pertambahan Jumlah Penduduk di Kota Palembang

Tahun 2000 /4 2004
No. Tahun Jumlah penduduk Pertambahan
1 2000 1.460.224 0
2 2001 1.489.370 1.94%
3 2002 1.505.304 1.03%
4 2003 1.524.492 1.22%
5 2004 1.550.106 1.61%

Sumber : BPS Kotamadya Palembang 2005

Pasar potensial di wilayah Kotamadya Palembang tersebut juga memerlukan
edukasi lebih lanjut dalam upaya membangun kekuatan merek air minum dalam
kemasan AQUA. Oleh karena itu dibutuhkan fackor-faktor promosi mana yang
berpengaruh guna meningkatkan minat konsumen untuk terus mengkonsumsi air
minum dalam kemasan merek AQUA.

Seiring dengan semakin banyaknya pesaing yang menawarkan harga murah
dan merek AQUA yang sudah jadi generik alias air minum dalam kemasan
(AMDK) harus tetap mempertahankan kekuatan mereknya. Karena lama-kelamaan
merek ini akan pudar di karenakan banyak pesaing yang bergerak di bidang yang
sama Sepertinya AQUA mulai tanggap menyadari bahwa edukasi lebih lanjut
karena banyak pasar yang hilang akibat banyak orang yang membeli AQUA dan

bukan membeli air minum dalam kemasan bermerek AQUA maka AQUA




mengedukasikan produknya kembali melalui barbagai macam strategi dalam promosi
mereka, dengan maksud agar konsumen mampu membedakan antara merek produk
dengan nama generik karena inilah pihak AQUA harus tetap mempertahankan hidup

perusahaannya, dengan cara mempromosikan kembali merek AQUA yang telah lama
hidup di dalam masyarakat.

Maka penulis tertarik mengetahui jenis promosi yang bagai mana yang dapat
mempengaruhi pengambilan keputusan konsumen membeli produk AQUA di
wilayah palembang ini, dengan itu penulis mengambil judul, “ ANALISIS
PENGARUH PROMOSI PT. AQUA GOLDEN MISSISSIPI TERHADAP

KEPUTUSAN PEMBELIAN AIR MINUM DALAM KEMASAN MEREK AQUA PADA

MASYARAKAT PALEMBANG “

1.2 Perumusan Masalah

Secara garis besar Perumusan masalah dalam penelitian ini adalah

1. Faktor-faktor promosi apa saja yang mempengaruhi keputusan konsumen

dalam mengkonsumsi AQUA?

2. Faktor apakah yang paling dominan dapat mempengaruhi keputusan

konsumen dalam pembelian AQUA?



1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah :

1.

Untuk mengetahui dan menganalisis faktor promosi apa yang
mempengaruhi konsumen dalam mengkonsumsi AQUA.
Untuk mengetahui  faktor apakah yang paling dominan dapat

mempengaruhi konsumen dalam pembelian AQUA

1.4 Manfaat Penelit.ian

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :

1.

Dapat memberikan kontribusi kepada PT. AQUA Golden Mississippi

dalam melakukan pengambilan keputusan mengenai strategi promosi

. yang tepat dalam mempengaruhi konsumen dalam pengambilan

keputusan. Setelah melihat berapa besar pengaruh promosi.

Dapat dijadikan wawasan dalam berfikir dan pengalaman peneliti yang
berkaitan langsung dengan perilaku konsumen dalam melakukan
pembelian air minum dalam kemasan.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan bagi pihak-
pihak yang berkepentingan terutama untuk pihak-pihak yang
berhubungan dengan pemasaran.

Dapat di gunakan sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian lanjutan.




1.5 Kerangka Konseptual Penelitian

Strategl Promosi
PT. AQUA
GOLDEN

MISSISSIPPI
Variabel Independen (X)

Advertising
(X1)

Personal Selling

—‘,]f (X2)

‘ Sales Promotion
(X3)

Public Relation

—_‘1{ (X4)

Keputusan
Pembelian
Variabel dependen (Y)

Kerangka konseptual penelitian di atas merupakan suatu perumusan untuk
memperjelas pola pikir dalam melakukan penelitian mengenai pengaruh Promotional
mix terhadap keputusan pembelian dari suatu merek produk. Elemen-elemen dari
strategi promosi seperti advertising, personal selling, sales promotion, public
relation, dan direct merketing merupakan indikator yang akan dipakai untuk
mengukur pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen, yakni

kesadaran konsumen akan adanya satu merek produk yang merupakan bagian dari

suatu kategori produk tertentu.




1.6 Metode Penelitian
1.6.1 Rancangan Penelitian
Penelitian yang dilakukan merupakan riset conclusive yang bersifat kausal
(causal research), yakni mempelajari hubungan sebab-akibat antara variabel
independen terhadap variabel dependen.* Dengan kata lain, terdapat hubungan
sebab akibat yang dapat diteliti antara variabel faktor-faktor promosi dan variabel

keputusan pembelian

1.6.2 Populasi dan Sampel

“Populasi adalah sekumpulan orang atau objek yang memiliki kesamaan
dalam satu atau beberapa hal dan yang membentuk masalah pokok dalam suatu
riset kuhusus, sedangkan sampel adalah bagian atau cuplikan tertentu yang

diambil dari suatu populasi dan diteliti secara rinci”?

Populasi dalam penelitian sebanyak 100 sampel yang merupakan bagian
dari populasi akan dipilih untuk menjadi responden. Jumlah tersebut diambil
berdasarkan pertimbangan bahwa 100 responden merupakan jumlah yang cukup
mewakili keseluruhan populasi. Responden dalam penelitian ini akan dipilih

berdasarkan metode pengambilan sampel yang bersifat Non Probability

“ Nur Indriantoro dan Bambang Supomo, Metodologi Penelitian Bisnis, Yogyakarta: BPFE-
Yogyakarta, 2002, halaman 98.

3 Singgih Santoso dan Fandy Tjiptono, Op.cit, hal. 79.




Sampling, yakni Accidental Sampling atau Convenience Sampling, yaitu dengan
memilih sampel dari orang atau unit yang mudah dijumpai atau diakses.

Pada metode sampling yang bersifat non probability, setiap anggota
popula'si tidak memiliki peluang yang sama untuk terpilih menjadi sampel.
Penggunaaan metode ini didasarkan pada pertimbangan untuk menemukan

sampel yang lebih tepat dibandingkan dengan pemilihan sampel probabilistik.

1.6.3 Variabel Penelitian
Variabel penelitian merupakan elemen penting dalam penelitian yang harus
dianalisa. Uraian mengenai variabel penelitian terdiri dari identifikasi variabel,
batasan operasional variabel dan pengukuran variabel.
1.6.3.1 Identifikasi variabel
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
a. Variabel dependen (Y), yaitu keputusan pembelian untuk mengkonsumsi
produk Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek AQUA
b. Variabel independen (X), yaitu strategi promosi yang diterapkan oleh PT.
AQUA Golden Mississippi, yang meliputi :
Xy = Periklanan ( Advertising ) adalah bentuk komunikasi tidak langsung
yang dilakukan oleh PT. AQUA Golden Mississippi ~untuk

memberikan informasi tentang keunggulan produknya, baik dalam

bentuk audio, visual, maupun audio visual.
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X,= Promosi penjualan ( Sales Promotion ) adalah kegiatan penjualan
yang dilakukan PT. AQUA Golden .Mississippi dengan
menggunakan alat-alat seperti peragaan, pameran, demonstrasi,
atupun iming-iming hadiah dalam rangka mencapai tujuan penjualan
produknya.

X;= Pubisitas atau hubungan masyarakat ( Public Relation ) adalah
sejumlah informasi mengenai produk PT. AQUA Golden
Mississippi yang disebarluaskan ke masyarakat dengan melakukan
program tindakan untuk mendapatkan pengertian serta pengakuan
dari masyarakat

X4= Penjualan tatap muka ( Personal Selling ) adalah interaksi antar
individu yang dilakukan oleh wiraniaga ~PT. AQUA Golden
Mississippi dengan konsumennya yang ditujukan untuk

menciptakan penjualan/ pertukaran.

1.6.3.2 Batasan Operasional Variabel
Agar tidak terjadi perbedaan pandangan dalam mendefinisikan
variabel- variabel yang akan dianalisis maka perlu diberikan batasan

operasional dari variabel-variabel tersebut.
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1. pengaruh

pengaruh merupakan kemampuan melakukan sesuatu dengan tepat

atau kemampuan untuk menentukan tujuan yang tepat.® Dalam hal ini,

batasan operasional yang diberikan penulis mengenai konsep pengaruh

adalah kemampuan PT. AQUA Golden Mississippi untuk memilih

peralatan/ strategi yang tepat untuk pencapaian tujuan yang telah

ditetapkan.

Strategi Promosi

Elemen- elemen strategi promosi tersebut akan diuraikan menjadi 4

dimensi, yaitu :

2.1.

2.2.

2.3.

Periklanan ( Advertising )

Terdiri dari atribut sebagai berikut :

. Iklan siar pada internet

. Iklan pada televisi

. Iklan melalui brosur dan spanduk
. Iklan berjalan (cover ban )

Promosi Penjualan ( Sales Promotion )

Publisitas atau Hubungan Masyarakat ( Public Relation )

¢ peter F Drucker dalam buku Manajemen, James A.F. Stoner, jilid 1, PT Prenhallindo, Jakarta, 1996,

hal.9.
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2.4. Penjualan tatap muka ( Personal Selling )
Terdiri dari atribut sebagai berikut :
e Ketersediaan unit tenaga penjual
e Presentasi penjualan tentang karakteristik produk
e Frekuensi kunjungan penjualan
3. keputusan pembelian

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian kategori

produk air mineral siap minum dalam kemasan melalui kegiatan

promosi yang dilakukan PT. AQUA Golden Mississippi.

1.6.3.3 Pengukuran Variabel

Pengukuran variabel penelitian dilakukan dengan menggunakan skala
likert. Skala ini memungkinkan responden untuk mengekspresikan intensitas
perasaan mereka melalui pertannyaan yang bersifat tertutup. Pilihan dibuat

berjenjang mulai dari intensitas paling rendah sampai paling tinggi.

Pengukuran terhadap variabel independen menggunakan :

Skala Penilaian
STB B KB CB B SB
1 2 3 4 5 6
Tabel 1.2

Sumber : Kuesioner penelitian
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Keterangan :
= STB = Sangat Tidak Bagus

» TB = Tidak Bagus

= KB = Kurang Bagus
= CB = Cukup Bagus
= B = Bagus

= SB = Sangat Bagus

Pengukuran terhadap variabel dependen menggunakan:

Skala Penilaian

STS TS KS CS S SS

1 2 3 4 5 6

Tabel 1.3
Sumber : Kuesioner penelitian

Keterangan :
= STS = Sangat Tidak Setuju
= TS = Tidak Setuju
= KS = Kurang Setuju
= CS = Cukup Setuju
= S = Setuju

= SS = Sangat Setuju



1.6.4 Instrumen Penclitian
Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini bersifat non-mekanis
melalui survei penelitian dengan alat/ instrumen utama berupa kuesioner

yang dibagikan kepada responden dan publikasi melalui internet.

1.6.5 Jenis Data dan Metode Pengumpulan Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

e Data prifner adalah data. yang léngsung diperoleh dari sumber aslinya
melalui kuisioner, yang akan di isi oleh orang-orang pernah
mengkonsumsi air minum dalam kemasan merek AQUA

. Data sekunder adalah data yang telah di olah dari sumbernya yaitu dari
sumber sumber lain yang bukan di usahakan sendiri oleh peneliti. Di

sinio dikumpulkan datd ihtetnal yang di ambil dari internet.

1.6.6 Teknik Analisis Data
Teknik analisis dilakukan melalui pengolahan data yang didapat
dari kuisioner, yaitu menggunakan analisis regresi berganda dan korelasi
untuk mengetahui derajat keeratan hubungan antara variabel X (variabel
strategi promosi) dan variabel Y (keputusan pembelian). Analisis

kuantitatif akan dilakukan dengan bantuan program SPSS For Window
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Release 11,5. Model analisa Regresi berganda yang digunakan adalah

sebagai berikut :’

Y=a+bX;+cXp+dXz+eXy+Xs+ €

Keterangan :

Y = keputusan pembelian
a = Konstanta
b,c,d,e,f = Koefisien Regresi
Xi = Promosi Penjualan
X3 = Periklanan
X3 = Publisitas
X4 = Penjualan Pribadi

| Xs = Pemasaran Langsung
€ = Gangguan ( error)

1. 7 Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan oleh Rizki Amalia dengan judul Pengaruh Program
Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Membeli Produk Sepeda Motor Honda
Melalui FIF Cabang Palembang , tahun 2005. Kesimpulan dari penelitian tersebut
didapat berdasarkan koefisien hasil analisis regresi yang menyatakan bahwa tidak
semua program promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam

membeli sepeda motor Honda melalui PT FIF. Hanya program periklanan dan Direct

7 Bilson Simamora, Riset Konsumen (Falsafah, Teori dan Aplikasi), Gramedia Pustaka Utama, 2004.
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Marketing yang secara signifikan berpengaruh terhadap keputusan pembelian, hal

tersebut ditunjukkan oleh tingkat signifikansi regresi <0,05.}

I. 8 Sistematika Pembahasan

Tujuan dari sistematika pembahasan adalah agar dapat memberikan gambaran
secara garis besar dan menjelaskan isi dari skripsi sehingga dapat menggambarkan
keterkaitan antara bab yang satu dengan bab yang lain. Berikut akan diuraikan

sistematika pembahasan yang terdiri dari lima bagian, yaitu :

BABI: PENDAHULUAN
Dalam bab ini penulis akan menguraikan apa yang menjadi latar
belakang pemilihan judul skripsi, perumusan masalah, tujuan dan
manfaat penelitian,kerangka konseptual, metodologi penelitian,
sumber dan teknik pengumpulan data, teknik analisis data, ruang
lingkup pembahasan, serta sistematika pembahasan.

BABII : LANDASAN TEORI
Bab ini menguraikan penjelasan teoritis yang mendasari penulisan
skripsi ini. Secara singkat diuraikan definisi dari menejemen
pemasaran, bauran pemasaran, promotional mix, pengertian tentang

perilaku konsumen.

® Rizki Amalia, Pengaruh Program Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Membeli Produk Sepeda
Motor Honda Melalui FIF Cabang Palembang, Skripsi FE UNSRI, Inderalaya, 2005.

17



BABIII :

BABIV:

BABYV:

KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini mendeskripsikan keadaan umum perusahan yang meliputi
sejarah singkat perusahaan, visi dan misi perusahaan, produk-produk
yang ditawarkan perusahaan, struktur organisasi dan pembagian tugas
masing-masing bagian.

PEMBAHASAN

Bab ini merupakan inti dari pembahasan penulis, yaitu melakukan

analisa terhadap pengaruh strategi promosi PT AQUA Golden

| Mississippi terhadap Pengambilan keputusan untuk mengkonsumsi

merek produk AQUA

KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini merupakan bab terakhir dalam penyusunan skripsi, dimana
penulis mengemukakan bebérapa kesimpulan yang ditarik dari hasil
analisa pada bab-bab sebelumnya. Selanjutnya sesuai dengan
kemampuan ilmiah yang dimiliki, penulis akan mengemukakan saran
yang diharapkan dapat memberikan masukan bagi perusahaan dalam

memperbaiki strategi promosinya.

18



DAFTAR PUSTAKA

Amalia, Rizki, Pengaruh Program Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Membeli
Produk Sepeda Motor Honda Melalui FIF Cabang Palembang,
Skripsi FE UNSRI, Inderalaya 2005.

Drucker F Peter . Manajemen, James A.F. Stoner, jilid 1, PT Prenhallindo, Jakarta
1996. '

Indriantoro, Nur dan Supomo, Bambang, Metodologi Penelitian Bisnis, Yogyakarta:
BPFE- Yogyakarta 1999.

Kotler, Philip. Manajemen Pemasaran, Edisi Milenium, Jilid ke-2, penerbit
Prenhallindo, Jakarta 2000.

Kasali, Rhenald. Membidik Pasar Indonesia, Segmentasi, Targetting, dan

Positioning. PT. Gramedia Pustaka Utama. Jakarta 1999.
Kotler, Philip. Manajemen Pemasaran, Edisi Millenium, Jilid Satu, Penerbit
Prenhallindo, Jakarta 2000.

Kotler, Philip. Manajemen Pemasaran, Edisi Kesebelas, Jilid Satu, Penerbit PT

Indeks, Jakarta 2005.

Simamoré, Bilson. Riset Konsumen (Falsafah, Teori dan Aplikasi), Gramedia
Pustaka Utama 2004.

Swastha , Basu. Azaz-azas Marketing. Liberty, Yogyakarta 1984.

xiil



