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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam era modernnisasi ini dan berdasarkan perkembanganteknologi
yang sangat pesat dan seiring dengan jalannya kebutuhan ekonomi yang
semakin besar, Sumber Daya Manusia lebih berperan dalammenunjang
jalannya perekonomian yang mandiri. Dalam perkembangandunia usaha di
Indonesia juga semakin meningkat serta gaya hidupmasyarakat yang semakin
mudah, termasuk dalam memilih minuman ringan yang menyegarkan seperti
minuman berkarbonasi. Bertahun-tahun produk minuman ringan (soft drink)
telah beredar di berbagai sudut kota hingga desa-desa terpencil, tetapi hingga
saat ini produk tersebut tidak ada habisnya, bahkan semakin diminati oleh
berbagai kalangan masyarakat dunia.

Banyak inovasi yang telah dilakukan dengan tujuan untuk
penyempurnaan minuman ringan tersebut, baik ditinjau dari segi tampilan,
cita rasa, maupun nilai gizinya. Minuman bersoda atau yang disebut juga
sebagai minuman berkarbonasi, merupakan salah satu minuman ringan yang
kian populer di masyarakat indonesia. Keragaman dapat dilihat dari merek
dagang, jenis dan bentuk kemasan, warna, rasa, sertaharga jual produk.
Keragaman tersebut sering membuat konsumen bingung dalam memilih mana
yang terbaik. Oleh karena itu, konsumen harus jeli dalam menilai sebelum

memutuskan untuk membeli.



Minuman berkarbonasi merupakan minuman yang sudah tidak
memiliki kandungan alkohol, minuman berkarbonasi atau sering disebut
minuman bersoda banyak beredar di masyarakat. Banyak makanan dan
minuman kemasan yang diproduksi dengan memperhatikan aspek selera,
sehingga makanan dan minuman tersebut disukai oleh kaum tua maupun
muda. Minuman soft drink yang rasanya menyengat ternyata bisa dinikmati
oleh anak balita, apalagi junk food berupa makanan ringan yang memang
rasanya menggugah selera. Kecanggihan teknologi pengolahan makanan,
pengemasan, dan penyimpanan secara tidak langsung sebagian memang
menguntungkan konsumen. Makanan atau minuman kemasan kini mudah
dijumpai di berbagai toko, warung, atau supermarket.

Perkembangan bisnis yang begitu pesat membuat kondisi persaingan
semakin ketat. Konsumen dihadapkan pada berbagai jenis pilihan produk
yang ditawarkan oleh setiap perusahaan guna memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen. Satu fakta yang tetap bertahan adalah kebutuhan dan
keinginan manusia selalu berlimpah. Perusahaan—perusahaan bisnis pun perlu
melakukan tugasnya dengan lebih baik lagi untuk mengidentifikasi berbagai
kebutuhan yang mendesak, menemukan produk—produk yang lebih baik,
melakukan kegiatan periklanan dan penyerahan produk—produk itu secara
lebih efisien sehingga para konsumen dapat dengan mudah memperolehnya.

Sehubungan dengan hal tersebut, perusahaan perlu menerapkan studi
perilaku konsumen pada kegiatan pemasarannya. Tujuan utama dalam

mempelajari perilaku konsumen bagi produsen atau perusahaan adalah untuk



memahami mengapa dan bagaimana konsumen mengambil keputusan
pembelian. Dengan adanya pemahaman tentang keputusan pembelian dapat
memberikan kemudahan bagi perusahaan untuk merencanakan strategi
pemasaran yang terdiri dari harga, kualitas produk, dan promosi agar sesuai
dengan apa yang diharapkan oleh konsumen dan mendorong konsumen
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.

Persaingan bisnis yang ketat menuntut perusahaan untuk memahami
kebutuhan konsumen agar kelangsungan usaha tetap berlangsung. Perilaku
pembelian seseorang terhadap suatu produk dipengaruhi banyak faktor. Tiap
individu mempunyai keinginan dan selera yang berbeda beda. Produk
merupakan faktor yang sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian,
selain itu masih banyak lagi faktor lain yang mempengaruhi perilaku
pembelian tersebut, faktor baik yang berasal dari diri konsumen maupun luar
konsumen. Beberapa faktor yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen
diantaranya adalah faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis.

Pemasaran biasanya dihadapkan pada masalah produk, harga, promosi
dan pelayanan. hal ini agar tujuan yang diinginkan tercapai dengan baik.
Menurut Kotler (2008) keputusan pembelian merupakan keputusan membeli
tentang merek mana yang akan dibeli. Para pembeli dipengaruhi oleh
informasi mengenai produk, harga, promosi dan kualitas kemudian konsumen
mengelola semua informasi tersebut dan mengambil kesimpulan berupa

respon untuk membeli.



Coca-cola merupakan salah satu minuman berkarbonasi atau bersoda
yang banyak diminati konsumen. Dengan harga yang relatih terjangkau atau
murah, kualitas produk terjamin dan aman, serta dengan promosi yang
menarik coca-cola menjadi minuman berkarbonasi favorit bagi anak muda
hingga orang tua, sehingga perlu dilakukan penelitian agar dapat diketahui
faktor apa saja yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
terhadap minuman berkarbonasi coca-cola.

Berdasarkan uraian di atas maka, dalam penelitian ini akan menggunakan
variabel independen yaitu harga, kualitas produk, dan promosi untuk diteliti
pengaruhnya terhadap variabel dependen vyaitu keputusan pembelian.
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut maka dalam penelitian ini
dilakukan suatu penelitian dengan judul: “Analisis Faktor - Faktor Yang
Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk
Minuman Berkarbonasi Coca-Cola (Studi Kasus pada Minimarket dan
Sport Centre di Kartasura)

Perumusan Masalah

Berdasarkan dengan latar belakang masalah di atas, maka perumusan
masalah dalam penelitian ini adalah :

1. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian minuman
berkarbonasi Coca-cola?
2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian

minuman berkarbonasi Coca-cola?



3. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian minuman

berkarbonasi Coca-cola?

C. Tujuan Penelitian

Dari perumusan masalah di atas, maka diperoleh tujuan dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
minuman berkarbonasi Coca — cola.

Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian minuman berkarbonasi Coca — cola.

Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

minuman berkarbonasi Coca — cola.

D. Manfaat Penelitian

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :

1.

Dapat memberikan  kontribusi pada pengembangan  teoritis
khususnyaberkaitan dengan ilmu bidang pemasaran.

Mampu memberikan kontribusi praktis bagi usaha penjualan makanan
dan minuman dalam kemasan dan bagi pemilik usaha supermarket.
Sebagai acuan atau referensi bagi penelitian selanjutnya agar penelitian

selanjutnya dapat menjadi lebih lengkap dan lebih baik lagi.

E. Sistematika Penulisan

Adapun sistematika dalam penulisan skripsi ini yang akan dibahas

dalam bab-bab sebagai berikut :



BAB | : PENDAHULUAN

Bab ini membahas tentang latar belakang masalah, rumusan masalah,
tujuan dan kegunaan penelitian serta sistematika penulisannya.
BAB Il : TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini membahas tentang landasan teori yang digunakan sebagai
dasar dalam analisa penelitian, penelitian terdahulu sebagai refensi, kerangka
penelitian, dan hipoesis.
BAB I1l : METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan tentang variabel-variabel yang digunakan dalam
penelitian ini beserta definisi operasional dari masing-masing variabel,
populasi, dan sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini, metode
pengumpulan data, jenis dan sumber data serta metode analisis yang
digunakan dalam proses pengolahan data.
BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisi tentang penjelasan mengenai deskripsi objek penelitian,
analisis data, dan pembahasan berupa interpretasi output pengolahan data
untuk mencari makna yang lebih luas dan implikasi dari hasil analisis.
BAB V : PENUTUP

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari penelitian yang telah

dilakukan oleh punulis.



