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ABSTRAK 

 

Devi Lia Apriani /212016121/2020/ Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Minuman Fanta di Kecamatan Seberang Ulu 

II  Palembang. 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adakah pengaruh bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian produk minuman fanta di Kecamatan Seberang Ulu 

II Palembang. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian Asosiatif yaitu 

untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian 

produk minuman Fanta di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang. Variabel yang 

digunakan adalah Produk, Harga, Distribusi dan Promosi. Sampel dalam 

penelitian ini adalah sebanyak 68 responden, dengan teknik pengambilan sampel 

Purvosive Sampling. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

primer, dengan menggunakan metode kuesioner. Teknik analisis yang digunakan 

adalah regresi linier berganda, Uji hipotesis F dan t serta koefisien determinasi. 

Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa ada pengaruh positif 

bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian produk minuman fanta di 

Kecamatan Seberang Ulu II Palembang. Hasil uji hipotesis uji F menunjukkan 

bahwa ada pengaruh signifikan produk, harga, distribusi, dan promosi terhadap 

keputusan pembelian. Hasil uji t menunjukkan bahwa ada pengaruh signifikan 

produk, harga, promosi atau distribusi terhadap keputusan pembelian. Hasil 

kofisien determinasi menunjukkan variabel bauran pemasaran hanya mampu 

berkontribusi terhadap keputusan pembelian sebesar 53,9% dan 46,1% dari 

variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa ada pengaruh  bauran pemasaran produk minuman fanta di 

Kecamatan Seberang Ulu II Palembang. 

Kata Kunci: Bauran Pemasaran dan Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan pada dunia industri memaksa banyak produsen bisnis 

produk melakukan berbagai macam strategi dalam menarik minat konsumen. 

Strategi ini dilakukan agar mereka mampu bersaing dalam memasarkan 

produknya dipasaran. Daya saing yang kuat dipasaran menuntut perusahaan 

untuk semakin peka terhadap kebutuhan konsumen dan mengkomunikasikan 

produk-produk secara efektif. 

Menurut Danang Sunyoto (2019:18) pemasaran merupakan ujung tombak 

perusahaan. Dalam dunia persaingan yang semakin ketat, perusahaan dituntut 

agar tetap bertahan hidup dan berkembang. Oleh karena itu seorang pemasar 

dituntut untuk memahami permasalahan pokok di bidangnya dan menyusun 

strategi agar dapat mencapai tujuan perusahaan. Pemasaran adalah sistem 

keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukan untuk merencanakan, 

menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa, ide 

kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi, sedangkan 

menjual adalah ilmu dan seni memengaruhi probadi yang dilakukan oleh 

penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa 

yang ditawarkan. Persaingan pasar yang semakin ketat memungkinkan bagi 

suatu perusahaan untuk merancang strategi bauran pemasaran yang tepat bagi 

perusahaannya agar dapat memenangkan hati pelanggan. 

1 
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Setiap perusahaan harus mempunyai suatu strategi pemasaran yang tepat 

dan efisien agar mampu bersaing dan memenangkan pasar serta mampu 

mendapatkan pangsa pasar yang lebih luas daripada pesaingnya. Suatu 

perusahaan harus berusaha menciptakan suatu merek yang kuat dibenak 

konsumen. Perusahaan menggunakan strategi penjualan agar keuntungan 

maksimun dapat dicapai, salah satu strategi perusahaan tersebut yaitu dalam 

bidang pemasaran produk. Pemasaran bagi pelanggan memiliki arti penting 

atas informasi, penyampaian nilai dan hubungan yang baik dengan 

perusahaan.  

Menurut Kotler (2018:11) dalam komunikasi pemasaran diperlukan suatu 

pendekatan yang mudah dan fleksibel yang terdapat pada bauran pemasaran 

(marketing mix). Bauran pemasaran adalah strategi produk, promosi, dan 

penetapan harga yang bersifat unik serta dirancang untuk menghasilkan 

pertukaran yang saling menguntungkan dengan pasar yang dituju. Kombinasi 

dari strategi produk, harga, promosi dan distribusi dalam mencapai tujuan 

pemasaran yang dinamakan (marekting mix) atau bauran pemasaran. 

Marketing mix sering juga disebut dengan sebutan 4P yaitu : (product, price, 

place, dan promotion). Dalam 4P ini yang nantinya akan menjadi acuan  yang 

digunakan oleh perusahaan untuk sebagai alat pemasarannya.  

Menurut Indriyo Gitosudarmo dalam Danang Sunyoto (2019:68) produk 

adalah segala sesuatu yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan manusia 

atau organisasi. suatu perusahaan yang sering kali menjual atau memasarkan 

tidak hanya satu produk saja tetapi bermacam produk yang dipasarkankarena 
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dengan memasarkan banyak macam produk maka perusahaan akan 

memperoleh stabilitas hasil yang lebih tinggi. Sedangkan perusahaan yang 

hanya menjual atau macam produk jika produk tersebut mengalami kegagalan 

atau tidak disenangi lagi konsumen, maka perusahaan akan mengalami 

kesulitan. Melalui pemasaran produk ini juga diharapkan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, sehingga tujuan perusahaan 

dapat tercapai untuk menjual suatu produk.Namun, perusahaan tetap harus 

menyesuaikan dan memperhatikankebutuhan dan keinginan konsumen agar 

konsumen tertarik untuk melakukan pembelian terhadap produk yang 

ditawarkan. 

Menurut  Indriyo Gitosudarmo dalam Danang Sunyoto (2019:130) Harga 

merupakan nilai yang dinyatakan dalam satu mata uang atau alat tukar, 

terhadap suatu produk tertentu. Dalam kenyataannya besar kecilnya nilai atau 

harga itu tidak hanya ditentukan oleh faktor fisik saja yang diperhitungkan 

tetapi faktor-faktor psikologis dan faktor-faktor lain yang berpengaruh pula 

tehadap harga. jadi harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah produk tertentu atau kombinasi antara barang dan 

jasa. Harga sebenarnya bukanlah hanya diperuntukkan bagi suatu produk 

yang sedang diperjualbelikan di pasar saja tetapi juga berlaku untuk produk-

produk lain. 

 Menurut Hamdani dalam Danang Sunyoto (2019:154) promosi 

merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting 

dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk. Kegiatan 
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promosibuka saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan 

dengan konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan produk sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginannya. 

Menurut Suhardi Sigit dalam Danang Sunyoto (2019:172-177) 

mengemukakan bahwa saluran distribusi adalah perantara-perantara, para 

pembeli dan penjual yang dilalui oleh perpindahan barang baik fisik maupun 

perpindahan milik sejak dari produsen hingga ketangan konsumen. Suatu 

perusahaan di dalam mendistribusikan barangnya dapat menggunakan salah 

satu atau lebih dengan cara penyalurannya. 

Fanta adalah merek minuman ringan berkarbonasi rasa buah yang telah 

ada sejak dulu. Dalam mengukur kesuksesan sebuah merek hampir di setiap 

negara termasuk Indonesia dalam menggambarkan sebuah merek.Tersedia 

lebih dari ratusan pilihan rasa di seluruh dunia. Fanta diproduksi oleh PT. 

Coca-Cola Botting Indonesia sejak tahun 1973, pada tahun yang sama dengan 

mulainya produksi minuman sprite. Dua tahun setelah didirikannya pabrik 

pembotolan Coca-Cola di Indonesia pada tahun 1971. Slogan atau motto yang 

digunakan untuk iklan Fanta saat ini adalah “ Jadi Lebih Berasa” sebelumnya 

“Enaknya Fanta Bawa Seru Aja” dan “Demi Enaknya Fanta”. Terdapat 

beberapa varian yaitu stroberi, jeruk anggur dan air soda. 

Dalam mencapai tujuan yang berorientasi pada kepuasan konsumen, 

kelebihan dan kekurangan akan menentukan persepsi konsumen terhadap 

kualitas produk yang akan dibeli oleh konsumen. Berikut adalah tabel yang 

menunjukan hasil penjualan  Top Brand Award secara nasional. 
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Tabel 1.1  

Data Top Brand Award 2015-2019 

Merek 2015 2016 2017 2018 2019 

Fanta 27.2% 31.9% 28.5% 37.8% 35.9% 

Coca-cola 31.2% 32.4% 30.5% 22.9% 30.6% 

Sprite 18.1% 20.3% 27.2% 23.1% 22.8% 

Big cola 18.6% 12.3% 8.9% 11.0% 6.4% 

Sumber: Rating Ulasan Google,  2020 

Tabel diatas menunjukkan bahwa terjadi naik turun  persentase penjualan 

dari tahun 2015-2019. Pada tahun 2015 tercatat fanta mengalami penurunan 

sebesar 27.2% , selanjutnya  pada tahun 2016 tercatat fanta mengalami 

kenaikan dalam penjualan sebesar 31.9%. Pada tahun 2017 tercatat fanta 

mengalami penurunan lagi sebesar 28.5%, selanjutnya pada tahun 2018 

tercatat fanta mengalami kenaikan lagi sebesar 37.8% dan pada tahun 2019 

tercatat fanta mengalami penurunan lagi sebesar 35.9%.  

Karena permasalahan harga yang bersaing dengan minuman  Coca-coca 

produk fanta tidak bisa mencapai target produk yang banyak diminati oleh 

konsumen. Tahun  selanjutnya  fanta berusaha memberikan keputusan 

pembelian terhadap pilihan produk, pilihan merek dan pilihan tempat untuk 

tindakan mempunyai rasa percaya diri  konsumen untuk membeli produk 

tersebut. Karena produk fanta selalu berusaha memberikan kualitas produk, 

cita rasa dan kemasan yang menarik untuk promosi penjualan Fanta. Dengan 

promosi iklan yang kurang menarik dan diminat oleh konsumen sehingga 

terjadi penurunan penjualan produk tersebut sehingga konsumen tidak tertarik 

untuk membeli produk tersebut. Penjualan Fanta merebut pangsa pasar 
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dengan penjualan paling tinggi dari minuman lainnya tetapi produk fanta 

masih menjadi minuman yang unggul di antara minuman karbonasi lainnya.  

 Fanta memberikan informasi dari mulut kemulut terbilang efektif karena 

konsumen memiliki kecendrungan untuk mempercayai informasi dari 

konsumen yang dikenalnya. Dengan sosial media handphone orang jarang 

membeli minuman tersebut, secara tidak sadar berpengaruh dengan 

informasi-informasi negatif terkait industri Fanta mengandung soda terbakar. 

Harga minuman fanta yang sangat terjangkau murah untuk kebutuhan 

konsumen atau masyarakat. Distribusi atau tempat penjualan produk 

minuman cukup  luas dan mudah diperoleh di warung maupun toko. Dengan 

ini penjualan produk Fanta tetap menjadi unggul bagi masyarakat di 

Kecamatan Seberang ulu II Palembang. 

Selanjutnya peneliti menanyakan kepada 30 masyarakat di Kecamatan 

Seberang Ulu II Palembang tentang alasan pembelian produk Fanta, hasilnya 

ditampilkan dalam tabel berikut : 
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Tabel 1.2 

Hasil Riset Pendahuluan 

 

No Indikator  Setuju 

Tidak 

setuju 

 

Jumlah 

1 Cita  rasa 30 - 30 

2 
Fanta Minuman paling 

menyegarkan 23 7 

 

 

30 

3 Minuman Fanta 

Kemasan praktis 22 8 

 

30 

4 Harga minuman Fanta 

yang terjangkau 22 8 

 

30 

5 Produk minuman 

Fantamudah diperoleh 23 7 

 

30 

6 Promosi yang menarik 

minuman Fanta 18 12 

 

30 

7 Kualitas rasa minuman 

Fanta 12 18 

 

30 

Sumber : Data Primer, 2020 

 

Dalam penelitian ini dari hasil riset yang di bagikan kepada 30 

responden  bahwa produk minuman Fanta dipengaruhi oleh kepada 

pembelian yang setuju sebanyak : 

1. Responden yang setuju dengan Cita rasa yang diberikan minuman 

Fanta berjumlah 30 orang (100%). Cita rasa yang diberikan minuman 

Fanta menjadi pertimbangan utama masyarakat di Kecamatan 

Seberang Ulu II Palembang dalam membuat keputusan pembelian. 

2. Responden yang setuju Fanta minuman menyegarkan berjumlah 23  

orang (65.71%) masyarakat yang menyukai minuman Fanta di 

Kecamatan seberang Ulu II Palembang lebih banyak. 

3. Responden yang setuju dengan kemasan praktis produk minuman 

Fanta berjumlah 22 orang (62.86%) banyak masyarakat di Kecamatan 
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Seberang Ulu II Palembang yang setuju bahwa produk minuman 

Fanta kemasannya praktis. 

4. Responden yang setuju dengan harga terjangkau yang diberikan 

produk minuman fanta berjumlah 22 orang (62.86%) Harga yang 

murah diberikan minuman Fanta menjadi pertimbangan utama bagi 

masyarakat di Kecamatan seberang Ulu II Palembang. 

5. Responden yang setuju dengan lokasi penjualan minuman fanta yang 

mudah dijangkau diperoleh berjumlah 23 orang (65.71%). Hal ini 

membuktikan selain harga yang terjangkau murah, lokasi juga sangat 

mempengaruhi keputusan pembelian minuman Fanta pada masyarakat 

di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang menjadi pertimbangan 

lokasi dalam pembelian. 

6. Responden yang setuju dengan promosi yang menarik yang dilakukan 

masyarakat di Kecamatan Seberang ulu II Palembang berjumlah 18 

orang (51.43%) banyaknya promosi yang dilakukan oleh minuman 

Fanta maka semakin banyak konsumen yang tertarik untuk membeli 

minuman Fanta. 

7. Responden yang tidak setuju berjumlah 23 orang (65.71%). Hal ini 

juga perlu diperhatikan dalam produk minuman Fanta karena masih 

banyak konsumen yang mengeluh tentang kualitas rasa minuman 

Fanta.  
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Pada penelitian yang difokuskan kepada masyarakat di Seberang Ulu II 

Palembang yang membeli minuman merek Fanta dan sehingga tertarik untuk 

mengangkat tema ini lebih jauh, dengan mengacu faktor yang termasuk di 

dalam bauran pemasaran yaitu produk, harga, promosi dan distribusi dengan 

pengaruhnya terhadap keputusan pembelian konsumen maka peneliti memilih 

judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Minuman Fanta di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang”. 

B. Rumusan Masalah 

Sehubungan dengan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah Adakah pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 

pembelian produk minuman fanta di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini untuk 

mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian 

produk minuman fanta di Kecamatan Seberang Ulu II Palembang. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat bagi penulis 

Penelitian ini sebagai sarana untuk menambah pengetahuan dan 

wawasan dalam penerapan teori-teori yang sudah diperoleh di bangku 

kuliah dan sebagai salah satu syarat kelulusan untuk mata kuliah 

khususnya dalam konsentrasi Manajemen Pemasaran. 
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2. Manfaat bagi almamater 

Hasil penelitian dapat menjadi salah satu sumber referensi untuk 

penelitian selanjutnya, khususnya penelitian yang memiliki topik relatif 

sama. 
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