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ABSTRAK 

 

Cica Satria / 212015033 / 2019 / Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 

Keputusan Pembelian Air Mineral Ajwa di 212 Mart Nigata Plaju 

Palembang / Manajemen Pemasaran. 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah adakah pengaruh bauran pemasaran 

(produk, harga, distribusi dan promosi) terhadap keputusan pembelian air mineral 

Ajwa di 212 Mart Nigata Plaju Palembang. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, distribusi dan promosi) 

terhadap keputusan pembelian air mineral Ajwa di 212 Mart Nigata Plaju 

Palembang. Penelitian ini termasuk penelitian asosiatif yang menghubungkan dua 

variabel atau lebih yaitu variabel independen (Produk, Harga, Distribusi, Promosi) 

dan variabel dependen (Keputusan Pembelian). Populasi dalam penelitian ini 

adalah konsumen 212 Mart Nigata Plaju Palembang. Teknik pengambilan sampel 

adalah dengan teknik accidental sampling. Jumlah sampel yang diambil 100 

responden. Data yang diperlukan yaitu data primer sedangkan metode 

pengumpulan data menggunakan metode kuesioner. 

Teknik analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda, uji f dan uji t. Hasil 

penelitian uji F secara bersama-sama/simultan menunjukkan bahwa ada pengaruh 

bauran pemasaran (produk, harga, distribusi dan promosi) terhadap keputusan 

pembelian air mineral Ajwa di 212 Mart Nigata Plaju Palembang. Hasil uji t 

secara satu persatu/parsial menunjukan bahwa ada pengaruh bauran pemasaran 

(produk, harga, distribusi dan promosi) terhadap keputusan pembelian air mineral 

Ajwa di 212 Mart Nigata Plaju Palembang. 

Kata kunci : Bauran Pemasaran dan Keputusan Pembelian.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A.    Latar Belakang Masalah 

Pemasaran merupakan konsep yang diperlukan oleh semua organisasi, 

tidak peduli apakah organisasi yang berorientasi pada profit maupun non-profit, 

organisasi kecil, sedang maupun besar, dan organisasi swasta maupun pemerintah. 

Setiap organisasi memerlukan konsep pemasaran guna mengarahkan kegiatannya 

pada berbagai hal yang menjadi kebutuhan dan keinginan manusia. Orientasi ini 

memungkinkan setiap perusahaan dapat mengarahkan semua bagiannya untuk 

melakukan kegiatan sesuai tujuan yang akan dicapai. Kegiatan yang dimaksud 

merupakan kegiatan yang dinamikanya terus berubah sesuai dengan perubahan 

kebutuhan atau keinginan manusia. 

Persaingan di era globalisasi yang semakin dinamis, kompleks, dan serba 

tidak pasti, bukan hanya sekedar memberikan peluang tetapi juga tantangan. 

Tantangan yang dihadapi perusahaan tidak lain untuk selalu mendapatkan cara 

terbaik guna merebut dan mempertahankan pangsa pasar. Setiap perusahaan 

dalam industri ini berusaha untuk menarik calon konsumen melalui pemberian 

informasi mengenai produk yang dimiliki perusahaan saling bersaing dalam hal 

memasarkan produknya guna memposisikan produk mereka tepat dibenak 

konsumen. Pentingnya pemahaman tentang konsumem dapat ditemukan pada 

definisi pemasaran itu sendiri, pemasaran pada umumnya kegiatan penting 
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didalam perusahaan dimana perusahaan akan memasarkan produknya ke 

konsumen dan konsumen dapat menikmati produk yang mereka ingin kan. Dan 

didalam pemasaran ini lah akan terjadi transaksi jual beli antara para penjual 

dengan para pembeli. Dengan perkembangan teknologi yang berkembang dengan 

begitu pesat memungkinkan produk dan jasa yang dihasilkan jika tidak diimbangi 

dengan teknologi maka produk dan jasa yang kita hasilkan tidak ada artinya. 

Dengan demikian para manajer perusahaan perlu mempertimbangkan dan harus 

merencanakan terlebih dulu  sebelum melaksanakan kegiatan yang sesuai dengan 

keinginan, kebutuhan, dan harapan para konsumen. 

Konsumen merupakan faktor yang dianggap sangat penting dalam 

mengambil keputusan pembelian terhadap produk yang ditawarkan dalam 

memuaskan kebutuhan dan keinginan dari seorang konsumen. Konsumen 

memiliki banyak kebutuhan dan keinginan yang dapat dipenuhi dengan beragam 

produk dan jasa. Banyaknya ragam produk dan jasa yang ditawarkan dari berbagai 

pemasar menyebabkan konsumen menggunakan lebih banyak pertimbangan 

sebelum memutuskan pembelian. Dalam pemasaran, strategi inti yang digunakan 

dikenal dengan istilah bauran pemasaran yang terdiri dari unsur-unsur produk, 

harga, distribusi dan promosi. 

Produk merupakan salah satu daya tarik yang dapat ditawarkan perusahaan 

ke pasar lewat atribut produk. Atribut produk dapat berupa disain, merek, 

kemasan, label atau karakteristik lain yang biasanya dinilai oleh konsumen. 

Perusahan selalu berkepentingan mencari tahu apa saja motif masyarakat yang 

memakai produk, apakah konsumen membeli produk itu untuk memperoleh 
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manfaat inti saja ataukah mereka membeli produk tersebut untuk memperoleh 

tambahan manfaat lainnya. 

Selain produk, harga memegang peran penting baik bagi penjual maupun 

pembeli, harga bukan hanya angka-angka yang tertera di label saja, harga 

memberikan banyak petunjuk dan fungsi lainnya dalam memasarkan produk. 

Lewat harga konsumen mendifinisikan kualitas produk, kemurahan/kemahalan 

relatif, atau penghargaan perusahaan terhadap pola pembelian konsumen. 

Distribusi juga dapat berpengaruh dalam penawaran produk. Produk-

produk konvenien biasanya mensyaratkan keluasan penyalur untuk menjamin 

ketersediaan produk di berbagai tempat. Distribusi diharapkan juga dapat 

menyampaikan barang dalam kondisi baik sesuai harapan konsumrn. Penting juga 

bagi penyalur untuk menjaga ketersediaan barang mengingat barang kenvenien 

merupakan barang yang setiap saat diperlukan konsumen. 

Unsur bauran pemasaran yang selanjutnya adalah promosi. Aktivitas 

promosi bertugas membangun komunikasi pemasar dengan konsumennya lewat 

beragam alat promosi. Lewat aktivitas promosi, diharapkan sebanyak mungkin 

konsumen mengenal, tertarik, dan pada akhirnya melakukan pembelian untuk 

menjamin kesediaan konsumen melakukan pembelian ulang.  

Air memang salah satu unsur yang sangat penting dan mempengaruhi 

kesehatan. Semakin bersih dan baik kandungan dalam air tersebut akan 

memberikan pengaruh yang baik pula untuk kesehatan dalam tubuh. Banyak air 
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dalam kemasan yang menawarkan kandungan mineral dan unsur lain yang dapat 

menyehatkan dan membuat tubuh menjadi bugar. 

Strategi bauran pemasaran juga dapat dikembangkan pada industri air 

mineral dalam kemasan (AMDK). Produk ini merupakan kelompok produk air 

mineral yang diolah dan dikemas sehingga siap diminum. Kelompok produk ini 

mengalami penambahan unsur penting tertentu untuk meringankan dehidrasi 

tubuh saat berkeringat. Air mineral dalam kemasan (AMDK) sekarang ini sudah 

menjadi pilihan produk yang populer. Praktek konsumsi AMDK dapat didasarkan 

pada keberhasilan pengembangan bauran pemasaran yang dilakukan perusahaan. 

Meskipun demikian konsumen sendiri secara pribadi mempunyai sudut padang 

atau perspektif yang sama atau kurang lebih sama terhadap latar belakang mereka 

membeli AMDK. 

Perkembangan industri AMDK didorong oleh tingginya permintaan air 

mineral dan rendahnya hambatan untuk memasuki industri ini. Akibatnya 

pertumbuhan menjadi pesat ditandai dengan kemunculan perusahaan-perusahaan 

yang baru. Saat ini tercatat ratusan merek produk air mineral yang beredar di 

seluruh Indonesia, namun terdapat beberapa merek yang sering dijumpai di toko-

toko penjualan, seperti Aqua, Aira, Ades, Le mineral, Ajwa dan merek lainnya. 

Masing-masing merek menawarkan berbagai keunggulan. Berdasarkan cara-cara 

konsumen membeli suatu barang, AMDK tergolong barang konvinience yaitu 

barang konsumen yang sering dibeli. Hal ini tentunya berpengaruh terhadap 

bauran pemasaran dalam pengambilan keputusan.  
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Salah satu AMDK yang berbasis syariah yaitu air mineral Ajwa, Ajwa 

sebagai pemain baru dalam air mineral sebenarnya telah menunjukkan 

keberhasilan strategi bauran pemasaran yang dijalankanya. Air mineral ajwa 

adalah air kemasan hasil kreasi Habib Ahmad Habsyi yang diproduksi oleh CV. 

Super Mineral untuk PT. Ajwa Tirta Mulia, air mineral Ajwa menawarkan produk 

air mineral dengan 2 variasi kemasan, botol dan gelas. Inovasi ini ternyata 

mendapat respon yang positif dari pasar. Tidak seperti kebanyakan pendatang 

baru di pasar air mineral yang bermain dengan harga yang cukup terjangkau, 

Ajwa menjadi penantang pertama air mineral Aqua yang masuk dalam kategori 

harga yang relative mahal, namun demikian tidak menjadikan air mineral Ajwa 

tidak diminati konsumen karena harganya sesuai dengan kualitas. Air mineral 

ajwa sudah tersedia di toko-toko dan di penjualan online. Selain itu promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan Ajwa sangat menarik minat untuk memutuskan 

keputusan pembelian terhadap produk tersebut, sehingga produk Ajwa masih 

dikenal dan diminati oleh konsumennya. 

Kesetian pelanggan tidak dapat begitu saja diraih, tetapi memerlukan 

proses panjang untuk meyakinkan bahwa air mineral Ajwa merupakan air mineral 

terbaik. Membangun kepercayaan konsumen telah dilakukan oleh air mineral 

Ajwa sejak didirikan. Inovasi tersebut berupa selalu melakukan pengembangan 

dan diverifikasi terhadap produk Ajwa. Adapun kelebihan produk Ajwa 

dibandingkan dengan produk lain : 1) Memiliki kandungan alkali dengan PH lebih 

dari 8+ yang berfungsi dapat menghancurkan kuman dalam tubuh, 2) Memiliki 

kandungan yang kaya oksigen, 3) Memiliki kandungan hexa gonal, 4) Dapat 
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meningkatkan ketahanan dan kesehatan tubuh karena mengandung bio energi, 

sehingga tidak diragukan lagi kualitasnya. Strategi bauran pemasaran dapat 

dikembangkan pada air mineral Ajwa.  

Bauran pemasaran yang pertama yaitu produk. Produk air mineral Ajwa 

sangat menarik karena air mineral Ajwa memiliki kemasan yang berwarna hijau, 

warna hijau merupakan warna kesukaan Rasullulah SAW dan nama dari produk 

Ajwa diambil dari nama kurma Nabi, berikut gambar dari produk air mineral 

Ajwa. 

 

Gambar I.1 

Bauran pemasaran yang kedua yaitu harga. Bicara tentang harga, air 

mineral Ajwa harganya relative lebih mahal dibandingkan dengan air mineral 

merek lain, untuk kemasan botol ukuran 600 ml harganya Rp 9200, namun 

demikian harga dari air mineral Ajwa ini sesuai dengan kualitas dan manfaatnya. 
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Bauran pemasaran yang ketiga yaitu distribusi/tempat. Di kota Palembang 

air mineral Ajwa sudah tersedia di 212 Mart, namun untuk ketersediaan air 

mineral Ajwa belum terlalu banyak karena di 212 Mart air mineral ajwa tergolong 

produk air mineral baru, selain di 212 Mart air mineral Ajwa juga bisa dibeli 

secara online.  

Bauran pemasaran yang terakhir yaitu promosi. Promosi yang dilakukan 

air mineral Ajwa melalui spanduk, papan reklame, sponsor ship, sedangkan iklan 

air mineral Ajwa di televisi untuk saat ini belum ada, padahal untuk masalah 

promosi biasanya konsumen akan lebih cepat kenal jika ada iklan di televisi, ini 

menjadi salah satu penyebab konsumen masih banyak yang belum kenal dengan 

air mineral Ajwa. Berdasarkan pernyataan tersebut penulis melakukan riset awal 

tentang pendapat responden terhadap air mineral Ajwa. 

Hasil riset awal tentang pendapat responden terhadap air mineral Ajwa 

ditambilkan dalam tabel berikut : 

Tabel I.1 

Pendapat Konsumen di 212 Mart Nigata Plaju  

Palembang Terhadap Air Mineral Ajwa 

No Indikator Setuju Tidak Setuju 

1 Air mineral Ajwa dapat meningkatkan 

ketahanan dan kesehatan tubuh 

10 10 

2 Air mineral Ajwa dapat memperlancar 

peredaran darah 

13 7 

3 Merek air mineral Ajwa terkenal 8 12 

4 Harganya mahal dibandingkan dengan air 

mineral merek lain 

20 0 

5 Air mineral Ajwa sudah tersedia di semua 

minimarket 

7 13 
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6 Iklan air mineral Ajwa menarik 10 10 

Sumber : Wawancara konsumen di 212 Mart Nigata Plaju Palembang, 2018. 

 

Berdasarkan tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa pendapat konsumen 

tentang air mineral Ajwa ternyata memang  air mineral Ajwa dapat meningkatkan 

ketahanan dan kesehatan tubuh, kemudian air mineral Ajwa dapat memperlancar 

peredaran darah karena air mineral Ajwa memiliki kandungan alkali dengan PH 

lebih dari 8+, tetapi masih banyak konsumen yang belum mengenal merek air 

mineral Ajwa, serta semua responden setuju bahwa harga yang ditawarkan air 

mineral Ajwa harganya lebih mahal dibandingkan dengan air mineral merek lain 

karena sesuai dengan kualitas air mineral Ajwa tersebut, dan air mineral Ajwa 

juga sudah tersedia di semua minimarket sehingga konsumen mudah untuk 

mendapatkannya, dari segi iklan konsumen berpendapat bahwa iklan air mineral 

Ajwa menarik.   

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan 

Pembelian Air Mineral Ajwa di 212 Mart Nigata Plaju Palembang. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang di kemukakan, maka penulis 

menarik suatu rumusan masalah yaitu adakah pengaruh bauran pemasaran 

(produk, harga, distribusi dan promosi) terhadap keputusan pembelian air mineral 

Ajwa di 212 Mart Nigata Plaju Palembang ? 

  

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah  

untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, distribusi dan 

promosi) terhadap keputusan pembelian air mineral Ajwa di 212 Mart Nigata 

Plaju Palembang. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Penulis 

Memberikan gambaran tentang praktek dari teori yang selama ini diperoleh di 

bangku kuliah, khususnya dalam kosentrasi Pemasaran. 

2. Bagi almamater 

Memberikan tambahan referensi bagi peneliti lebih lanjut yang melakukan 

kajian dengan topik sejenis. 
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