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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Persaingan bisnis yang semakin ketat sekarang ini, menuntut suatu 

perusahaan untuk beroperasi dengan strategi-strategi yang relevan dengan 

perubahan zaman. Persaingan global yang tajam tersebut banyak dihadapi oleh 

perusahaan-perusahaan, hal ini merupakan tanda bahwa semakin pesatnya 

pertumbuhan usaha, mendorong masing-masing perusahaan agar selalu 

memberikan sesuatu yang terbaik untuk mencapai tujuan perusahaan. Perusahaan 

harus semakin kompetitif dalam mengoptimalkan pengelolaan seluruh sumber 

daya perusahaan, baik dalam pengelolaan keuangan, produksi, pemasaran, 

maupun sumber daya manusia, hal tersebut dilakukan untuk menghasilkan sesuatu 

yang bernilai dan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Perusahaan tidak terlepas dari aktivitas pemasaran (marketing) di 

dalamnya hal tersebutlah yang menjadikan aktivitas pemasaran (marketing) 

menjadi salah satu aspek terpenting dalam sebuah perusahaan. Setiap perusahan 

harus memiliki kemampuan untuk melakukan analisis pasar, merencanakan dan 

melaksanakan program-program pemasaran, melakukan pengawasan dan evaluasi 

untuk mencapai tujuannya. 

Pemasaran adalah proses sosial dimana individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 

penawaran dan bebas bertukar produk dan jasa dengan nilai dan lain-lain. Dalam 

proses pemasaran, perusahaan perlu melakukan yang namanya promosi (Kotler 
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dan Keller, 2012:5). Promosi (promotion) adalah suatu unsur yang digunakan 

untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang produk atau jasa yang baru 

pada perusahaan melalui iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan maupun 

publikasi (Kotler dan Amstrong, 2012:47). 

Upaya perusahaan agar produk yang dihasilkan dapat diterima oleh 

konsumen adalah dengan melaksanakan promosi secara tepat dan terpadu sesuai 

dengan situasi dan kondisi perusahaan itu sendiri. Menurut Fandy Tjiptono 

(2008:222) terdapat 5 (lima) bentuk promosi yang dibedakan berdasarkan tugas-

tugas khususnya yang disebut dengan bauran promosi (promotion mix) yaitu 

personal selling, advertising, sales promotion, public relation dan derect selling. 

Memiliki kualitas produk dan strategi promosi sangat penting terhadap 

penjualan perusahaan, strategi promosi adalah perencanaan, implementasi dan 

pengendalian dari suatu perusahaan dengan pelanggan dan target pendengar yang 

lain. Adanya strategi promosi menjadi program yang terkoordinasi untuk 

berkomunikasi dengan pembeli atau pelanggan dan pihak lain yang terlibat dalam 

keputusan pembelian. 

Industri Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) pada beberapa tahun 

terakhir ini memperlihatkan perkembangan yang sangat pesat. Dari data yang 

peneliti dapatkan yaitu dari data statistik Kementerian Perindustrian Republik 

Indonesia, untuk tahun 2015 yang lalu industri makanan dan minuman berada di 

posisi sepuluh besar industri, dengan market size sebesar 5,25 persen yang bisa 

dilihat pada tabel 1.1 dibawah ini. Walaupun berada di urutan ke-6 tetapi industri 

makanan dan minuman masih dipercaya akan terus berkembang, hal ini senada 
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dengan apa yang disampaikan oleh Ketua Umum Asosiasi Perusahaan Air Minum 

Dalam Kemasan Indonesia (Aspadin) Rachmat hidayat yang mengatakan bahwa 

konsumsi AMDK tumbuh 12,5% per tahun selama tahun 2009-2015. Pada tahun 

2009, volume penjualan AMDK mencapai 12,8 miliar liter, dan meningkat 

menjadi 24,7 miliar liter pada tahun 2015 dan di perkirakan akan meningkat 

sebesar 13% pada tahun 2016 mendatang (sumber: majalah marketing). 

Tabel 1.1 

Market Size Industri di Indonesia Tahun 2015 

No Industri Market Size 

1 Pengolahan kelapa / 

kelapa sawit 

19,45% 

2 Besi baja, mesin-

mesin dan otomotif 

13,55% 

3 Tekstil 11,50% 

4 Elektronika 6,48% 

5 Pengolahan karet 5,79% 

6 Makanan & Minuman 5,25% 

7 Pulp dan kertas 5,00% 

8 Pengolahan kayu 4,86% 

9 Pengolahan emas, 

perak, logam mulia, 

perhiasan dan lain-lain 

4,43% 

10 Kulit, barang kulit dan 

sepatu / alas kaki 

 

4,33% 

Sumber : Kementerian Perdagangan Republik Indonesia Tahun 2015 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merupakan salah satu produk yang 

menarik untuk diteliti, karena beberapa tahun belakang industri air minum 

dalamkemasan (AMDK) di Indonesia terus mengalami perkembangan cukup 

pesat seiring dengan perkembangan jumlah penduduk daya beli masyarakat yang 

meningkat mengingat manusia membutuhkan air minum untuk kebutuhan 
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hidupnya. Pertumbuhan industri Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) ini tidak 

hanya di mainkan oleh perusahaan berskala besar saja, tetapi pertumbuhan kinerja 

tidak termasuk dengan pengusaha depo air minum yang banyak dimainkan oleh 

pelaku lokal. (kemenperin, di akses pada 16 Juni 2016). Pertumbuhan Air Minum 

Dalam Kemasan (AMKD) dapat dilihat dari data yang dikeluarkan oleh Aspadin 

yaitu sebagai berikut: 

 

Gambar 1.1 

Tingkat Pertumbuhan Volume Penjualan AMDK (Miliar Liter) 

Sumber : Aspadin Tahun 2015 

 

Berdasarkan data di atas dapat dilihat bahwa pasar industri Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) beberapa tahun terakhir ini semakin berkembang 

seiring meningkatnya kebutuhan masyarakat. Pertumbuhan jumlah penduduk dan 

masyarakat middle income class, semakin sulitnya akses akan air bersih layak 

minum akibat penurunan kualitas air yang disebabkan oleh kerusakan lingkungan 

dan pencemaran, hingga alasan kepraktisan, mendorong konsumsi AMDK 
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tumbuh rata-rata 13,8% per tahun selama 2009-2015. Asosiasi perusahaan Air 

Minum Dalam Kemasan Indonesia (Aspadin) mencatat volume penjualan 

AMDKpada tahun 2009 sebesar 12,8 miliar liter dan meningkat menjadi 24,7 

miliar liter pada tahun 2015. (Bank Mandiri, 2015 : 1). 

Berdasarkan Peraturan Menteri Perindustrian Republik Indonesia Nomor 

96/M-IDN/ PER/12/2011, AMDK diartikan sebagai air yang telah diproses, tanpa 

bahan pangan lainnya dan bahan tambahan pangan, dikemas, serta aman untuk 

diminum. Dalam hal regulasi, industri AMDK berada di bawah kontrol 

pemerintah untuk menjamin kualitas produknya. Produk AMDK harus memenuhi 

Standar Nasional Indonesia (SNI). (Amsalia Florence B, 2015 : 1). 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) adalah air yang diolah dengan 

menggunakan teknologi tertentu, kemudian dikemas dalam beberapa bentuk, 

antara lain: Botol 330ml, Botol 600ml, Botol 1500ml, Gelas 240ml, Gallon 

19litermaupun ukuran kemasan lainnya. Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) 

mempunyai peranan yang sangat penting didalam kehidupan bermasyarakat saat 

ini. Disaat kebutuhan air yang benar-benar layak semakin sulit didapat, berbagai 

jenis Air Minum Dalam Kemasan banyak ditawarkan oleh industri air minum baik 

yang dari skala kecil hingga skala yang besar. Beberapa produk Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) yang ada di Indonesia di antaranya seperti PT Tirta 

Investama atau yang kita kenal dengan merek Aqua, PT Akasha Wira 

Internasional, Tbk merek Nestle Pure Life, PT Buana Tirta Abadi merek Vit dll, 

merupakan perusahaan yang sudah besar dan sudah lama bergerak di bidang 

sektor pembuatan Air Minum Dalam Kemasan (AMDK). Saat ini terdapat lebih 
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dari 500 perusahaan AMDK dimana sebagian besar (60%) merupakan pemain 

berskala sedang kecil yang wilayah pemasarannya bersifat lokal. Namun, 

perusahaan skala besar menjadi penguasa pasar AMDK nasional. Menurut riset 

Goldman Sachs, Aqua dari Grup Danone menguasai 46,7% pangsa pasar AMDK, 

disusul Tirta Bahagia (Club) 4%, Tangmas (2 Tang) 2,8%, PT Santa Rosa 

Indonesia (Oasis) 1,8%, Triusaha Mitraraharja (Super O2) 1,7%, dan Sinar Sosro 

(Prima) 1,4%. (www.marketeers.com, di akses 3 Agustus 2016). Sampai saat ini, 

Danone Group dengan merek Aqua masih mendominasi pangsa pasar dan merek 

lainnya hanya sebagai pengikut (follower). 

Pertumbuhan perusahaan yang memproduksi AMDK mengakibatkan 

penurunan pangsa pasar bagi merek AMDK di Indonesia. Pangsa pasar 

perusahaan AMDK juga menurun akibat bertambahnya usaha Air Minum Isi 

Ulang (AMIU). Banyaknya merek dan jenis Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) di pasaran Indonesia tentu saja akan memberikan peluang bagi setiap 

individu konsumen untuk memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginannya, akan tetapi bagi para pelaku bisnis sendiri tentu saja hal ini akan 

menjadi suatu beban dan masalah yang cukup besar. Mereka tidak bisa lagi 

menjalankan bisnisnya tanpa perhitungan dan perencanaan yang matang karena 

semakin banyaknya pemain dalam industri, mengindikasikan semakin bertambah 

pula pesaing dan meningkatkan tingkat persaingan memperebutkan pangsa pasar. 

Persaingan bisnis Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) di Indonesia dikuasai 

oleh beberapa perusahaan besar sebagaimana disajikan pada Tabel 1.2. 
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Tabel 1.2 

Daftar Merek Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) di Indonesia 

No Perusahaan Merek 

1 PT TirtaInvestama Aqua 

2 PT AkashaWiraInternasional, Tbk Nestle Pure Life 

3 PT Tirta Tama Bahagia Club 

4 PT BuanaTirtaAbadi Vit 

5 PT Coca Cola Amatil Indonesia Ades 

6 PT Sosro Group Prim-A 

7 PT Tang Mas 2 Tang 

8 PT Amidis Tirta Mulia Amidis 

9 PT Tri Banyan Tirta, Tbk Alto 

10 PT SarigunaPrimatirta Cleo 

11 PT TirtaAmarta Bottling Company Viro 

12 PT Indotirta Jaya Aguaria 

13 PT Atlentic Biruraya Cheers 

14 PT PanfilaIndosari Ron 88 

15 PT Muawanah Al Ma’soem Al Ma’soem dan 

QuaZam 

16 PT PAS Cikubang Pas 

Sumber : Aspadin Tahun 2015 

Berdasarkan Tabel 1.2 menjelaskan bahwa cukup banyak perusahaan yang 

memproduksi Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) di Indonesia, sehingga 

menimbulkan persaingan yang kuat di antara perusahaan-perusahaan tersebut. 

Setiap produsen merek Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) membuat variasi 

produk dengan didukung strategi pemasaran yang baik untuk mengedukasi dan 

menarik perhatian konsumen. Selain menggunakan strategi pemasaran, setiap 

perusahaan juga membuat dan mengembangkan jalur distribusi untuk menjaga 

ketersediaan barang di pasar. 

Banyak merek produk yang dikeluarkan oleh perusahaan-perusahaan Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK) di Indonesia, menambah fakta begitu kuatnya 

persaingan yang ada di industri tersebut. Dibawah ini merupakan nama-nama 
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merek Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) yang ada di kota Padalarang yang 

disajiakan pada tabel 1.3 sebagai berikut : 

Table 1.3 

Daftar Merek Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) di Padalarang 

No Perusahaan Merek 

1 PT TirtaInvestama Aqua 

2 PT BuanaTirtaAbadi Vit 

3 PT Tirta Tama Bahagia Club 

4 PT Sosro Group Prim-A 

5 PT Amidis Tirta Mulia Amidis 

6 PT PAS Cikubang Pas 

7 PT PanfilaIndosari Ron 88 

Sumber : Dinas Perindustrian, Perdagangan, Koperasi dan UMKM Kabupaten 

Bandung Barat Tahun 2015 

 

Berdasarkan Tabel 1.3 menunjukkan bahwa Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) khususnya yang ada di wilayah Padalarang itu sendiri sudah di mainkan 

oleh para pelaku bisnis Air Minum Dalam Kemasan berskala besar, di tamabah 

lagi oleh para pelaku bisnis serupa yang berskala kecil. Artinya perusahan yang 

bergerak dalam bisnis Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) harus bersaing 

secara ketat agar produknya mampu bertahan di pasar sasaran. Alasan peneliti 

memilih populasi di wilayah Padalarang karena ingin mengetahui sejauh mana 

tingkat kebutuhan Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) di wilayah tersebut. 

PT PAS Cikubang Padalarang merupakan salah satu perusahaan yang 

bergerak dalam sektor pembuatan Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) yang 

beralamat di Jl. Raya Purwakarta Cikubang Padalarang KM. 12. Perusahaan ini 

merupakan sebuah perusahaan keluarga yang di dirikan oleh pemilik yang 

bernama Ibu Euis K. Sejak pertama kali perusahaan ini berdiri PT PAS Cikubang 

Padalarang hanya memfokuskan untuk wilayah padalarang dan sekitarnya saja, 
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karena untuk acuan awal sebelum memperluas pangsa pasarnya. Adapun jenis 

kemasan yang di produksi oleh PT PAS Cikubang Padalarang yaitu berbentuk 

gelas plastik atau cup dan galon. Tetapi pada tahun 2013 PT PAS Cikubang 

Padalarang sudah tidak memproduksi kembali Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) berbentuk gelas plastik atau cup, karena dari penjualan bentuk gelas 

plastik atau cup tersebut tidak bisa bersaing dengan produk lain sehingga 

penjualan dari Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) bentuk gelas plastik atau 

cup terus mengalami penurunan dan tidak bisa menutupi biaya produksinya. Oleh 

karena itu, disini peneliti hanya melakukan penelitian mengenai Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) berbentuk galon. Karena Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) berbentuk galon di PT PAS Cikubang Padalarang juga mengalami 

penurunan, dari jumlah atau total penjualan periode tahun 2013 – 2015 (Sumber : 

Dadang Hidayat, Manajer Pemasaran PT PAS Cikubang). 

Berkembangnya industri Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) di 

Indonesia menuntut setiap perusahaan untuk mampu bertahan dan bersaing dalam 

pasar. Saat ini para pengusaha Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) berlomba-

lomba untuk mengajak konsumen agar mau untuk membeli produknya, seperti 

memberikan kupon dalam setiap pembelian, diskon dll. Hal tersebut bertujuan 

untuk menarik konsumen agar mau untuk mencoba akan produk yang di tawarkan 

perusahaan dan merekomendasikan produknya kepada orang lain. Sehingga hal 

ini nantinya akan berdampak pada keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian sebagai tahap keputusan dimana konsumen secara 

aktual melakukan pembelian suatu produk. Keputusan pembelian dalam suatu 
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bisnis merupakan hal-hal yang ditunggu produsen yang bisa timbul karena adanya 

dorongan emosional dari dalam diri maupun pengaruh dari orang lain. (Kotler dan 

Keller, 2012:193). 

Keputusan membeli atau tidak membeli merupakan bagian dari unsur yang 

melekat pada diri inividu konsumen yang disebut behavior, dimana merujuk pada 

tindakan fisik yang nyata. Persaingan yang sangat kompetitif pada Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) sendiri berdampak pada volume penjualan khususnya 

PT PAS Cikubang Padalarang yang mengalami penurunan. Berikut merupakan 

data penjualan Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) PT PAS Cikubang 

Padalarang tahun 2013 – 2015 dalam satuan liter sebagaimana disajikan pada 

Gambar 1.2. 

 
Gambar 1.2 

Data PenjualanAir Minum Dalam Kemasan (AMDK) PT PAS Cikubang 

Padalarang Tahun 2013 – 2015 Dalam Satuan Liter 

Sumber : PT PAS Cikubang Padalarang yang diolah peneliti (2015) 
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Gambar 1.2 menunjukkan bahwa penjualan pada PT PAS Cikubang 

Padalarang mengalami penurunan. Penurunan yang paling tajam terjadi pada 

tahun 2015 yaitu sebesar 44,217 satuan liter. Kondisi tersebut merupakan salah 

satu dampak dari semakin banyaknya kompetitor dari produk Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) itu sendiri sehingga mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen untuk memilih dan menggunakan merek lain. Banyak faktor yang 

mempengaruhi penurunan tingkat penjualan tersebut, salah satu faktor 

penyebabnya antara lain adalah berkenaan dengan citra merek yang kini 

mengalami penurunan. Artinya keputusan pembelian konsumen pada Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS nampaknya terus berkurang, dan 

berpengaruh terhadap penurunan penjualan. 

Strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk mengahadapi 

persaingan yaitu dengan membangun dan mempertahankan citra merek sehingga 

dapat membentuk citra merek yang positif dibenak konsumen. Citra merek yang 

positif bukan hanya bermanfaat untuk menarik minat beli konsumen dalam hal 

memilih perusahaan atau produk, melainkan juga dalam memperbaiki sikap 

konsumen terhadap organisasi sehingga akan berdampak pada keputusan 

pembelian. Citra merek produk yang sudah tertanam di benak konsumen akan 

membuat konsumen akan lebih sering atau mengutamakan produk tersebut untuk 

dibeli, karena pengetahuan dan kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut 

dengan demikian diharapkan konsumen bisa dengan mudah melakukan keputusan 

pembelian. Citra merek adalah presepsi dan keyakinan yang dipegang oleh 

konsumen, seperti yang dicerminkan asosiasi yang tertanam dalam ingatan 
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konsumen, yang selalu diingat pertama kali saat mendengar slogan dan tertanam 

dibenak konsumen (Kotler and Keller 2009:403). 

PT PAS Cikubang merupakan salah satu industi Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) yang terbilang sudah banyak dikenal di pasar khususnya untuk 

wilayah Padalarang sehingga memliliki citra yang baik.  Akan tetapi ketika 

semakin banyak pesaing yang bermunculan baik dalam maupun luar negeri yang 

ikut menjejali pasar yang ada, membuat citra PT PAS Cikubang menjadi 

menurun. Penurunan tersebut dikarenakan reputasi dari merek PAS ini tidak 

sebaik merek pesaing Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) berskala bersar. 

Penurunan penjualan diatas juga diperkuat dengan temuan indikasi 

rendahnya pangsa pasar Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) dalam ruang 

lingkup yang lebih khusus yaitu merek tersebut hanya ada di wilayah Padalarang 

dan sekitarnya saja. Adapun wilayah lain yang sudah dimasuki oleh merek PAS 

ini yaitu wilayah Cimahi, karena Cimahi merupakan wilayah perbatasan antara 

wilayah Padalarang dengan Kota Bandung. Akan tetapi di wilayah Cimahi ini 

juga belum seluruhya, hanya sebagian wilayah saja tidak seperti di wilayah 

Padalarang yang sebagian besar sudah dimasuki oleh merek PAS ini. Sedangkan 

pertimbangan lainnya peneliti memilih populasi di Kota Padalarang karena ingin 

mengetahi seberapa besar tingkat keputusan pembelian Air Minum Dalam  

Kemasan (AMDK) bentuk galon merek PAS ini. Keputusan pembelian Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS ini ditunjukkan pada tabel 1.4. 

Survey pra penelitian ini dilakukan peneliti terhitung pada tanggal 24 Agustus 

2015  yang diajukan kepada 30 responden. 
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Tabel 1.4 

Data Pra Penelitian Survey Tingkat Keputusan Pembelian 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) Merek PAS 

No Pertanyaan 

Jawaban 

Ya 

(%) 

Tidak 

(%) 

1 

Apakah anda 

mengkonsumsi Air 

Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

merek PAS untuk 

kebutuhan sehari-

hari 

8 

(26,7%) 

22  

(73,3%) 

2 

Respon anda untuk 

memutuskan 

memilih  Air 

Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

merek PAS lebih 

tinggi dibandingkan 

memilih Air Minum 

Dalam Kemasan 

(AMDK) merek 

lainnya  

7 

(23,3%) 

23 

(76,7%) 

3 

Merek PAS menjadi 

pilihan alternatif 

utama  anda dalam 

membeli Air 

Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

7 

(23,3%) 

23 

(76,7%) 

Sumber : Survey Pra Penelitian (2015) 

Berdasarkan Tabel 1.4, kurangnya respon dan keyakinan responden 

terhadap Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) ini mengindikasikan pada 

rendahnya keputusan pembelian terhadap produk tersebut. Hal ini terbukti dengan 

hanya 7 responden saja diantara 30 responden yang setuju bahwa Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS tidak menjadi pilihan utama mereka ketika 

membeli Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) bentuk galon. Respon dan 

keyakinan seorang konsumen terhadap suatu produk merupakan langkah awal 
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dalam menentukan perilaku konsumen tersebut kedepannya. Citra merek 

berhubungan dengan sikap yang berupa keyakinan dan preferensi terhadap suatu 

merek. Konsumen yang memiliki citra yang positif terhadap suatu merek lebih 

memungkinkan untuk melakukan pembelian. Citra merek yang telah melekat 

dibenak konsumen akan membentuk perilaku tersendiri bagi konsumen tersebut 

(Nurisa Saputri, 2014). Keputusan pembelian menjadi suatu hal yang sangat 

penting diperhatikan karena hal ini menjadi suatupertimbangan bagaimana suatu 

strategi pemasaran yang akan dilakukan perusahaan berikutnya. 

Menurut Setiadi (dalam Nela Evelina, dkk, 2012) Citra merek (brand 

image) merupakan representasi dari keseluruhan persepsi terhadap merek dan di 

bentuk dari informasi dan pengalaman masa lalu terhadap merek itu. Citra 

terhadap merek berhubungan dengan sikap yang berupa keyakinan dan preferensi 

terhadap suatu merek. Konsumen yang memiliki citra yang positif terhadap suatu 

merek, akan lebih memungkinkan untuk melakukan pembelian. 

Melihat penyebab fenomena yang terjadi kali ini peneliti melakukan 

survey mengenai citra merek pada Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek 

PAS, dimana citra merek merupakan hal penting dalam konsumen melakukan 

keputusan pembelian. Dalam memutuskan keputusan pembelian produk low 

involvement (keterlibatan rendah) biasanya konsumen akan memilih produk sesuai 

dengan apa yang timbul sesuai apa yang ada dibenaknya. Citra merek produk yag 

sudah tertanam di benak konsumen akan lebih sering atau mengutamakan produk 

tersebut untuk dibeli, karena pegetahuan dan kepercayaan konsumen terhadap 

produk tersebut dengan demikian diharapkan konsumen bisa dengan mudah 
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melakukan keputusan pembelian (Meida Rosani Pawitaningtyas, 2015). Survei 

pra penelitia ini dapat dilihat pada Tabel 1.5 sebagai berikut : 

Tabel 1.5 

Data Pra Penelitian Survey Citra Merek 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) Merek PAS 

No Pertanyaan 
Ya  

(%) 

Tidak 

(%) 

1 Keyakinan anda 

terhadap Air Minum 

Dalam Kemasan 

(AMDK) merek PAS 

lebih tinggi 

dibandingkan Air 

Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

lainnya 

 

10 

(33,3%) 

 

20 

(66,7%) 

2 Merek PAS 

merupakan merek Air 

Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

yang baik 

dibandingkan Air 

Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

lainnya 

 

8 

(26,7%) 

 

22 

(73,3%) 

3 Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

merek PAS selalu 

timbul dibenak anda 

ketika membutuhkan 

Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) 

 

7 

(23,3%) 

 

23 

(76,7%) 

Sumber : Survey Pra Penelitian (2015) 

Hasil pra survey pada Tabel 1.5 menunjukan bahwa masyarakat Kota 

Padalarang belum yakin pada produk Air Minum Dalam Kemasan (AMDK)  

merek PAS, Hal ini dapat dilihat bahwa masyarakat atau responden tidak yakin 
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bahwa Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS lebih baik dengan Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek lainnya. Responden berpendapat bahwa 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS memiliki citra sebagai peniru 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek lainnya baik yang berskala besar 

maupun kecil, dan umumnya peniru tidak akan lebih baik dari yang ditirunya. 

Menurut Deni Pranoto (dalam Dea Murty, 2015) Citra dibentuk untuk 

menguatkan posisi merek di benak konsumennya, karena merek yang kuat adalah 

kemampuanya untuk menciptakan persepsi konsisten berdasarkan hubungan 

dengan pelanggan. 

PT PAS Cikubang merupakan salah satu industri air minum yang ada di 

Padalarang. Akan tetapi ketika semakin banyak pesaing yang bermunculan baik 

dalam maupun luar negeri, baik yang berskala besar maupun kecil yang ikut 

menjejali pasar yang ada, membuat citra Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) 

merek PAS menjadi menurun. Penurunan tersebut dikarenakan produk yang 

ditawarkan oleh PT PAS Cikubang kurang sesuai dengan yang diinginkan oleh 

konsumen. Citra dapat juga diartikan sebagai gambaran yang tertanam secara 

mendalam pada benak seseorang akibat perulangan kejadian atau pemberian 

pemahaman secara berulang-ulang sehingga secara tidak sadar individu tersebut 

akan membentuk citra suatu benda maupun kejadian baik itu yang positif maupun 

yang negatif dan pemahaman ini aka terus tertanam. Maka dari itu untuk memulai 

langkah yang baik dalam mengkomunikasikan sesuatu adalah dengan 

menanamkan citra yang baik terlebih dahulu kepada sasaran yang hedak dituju 

(Candra Putra, 2015). 
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Melihat penyebab fenomena-fenomena yang terjadi kali ini peneliti 

melakukan survey pendahuluan yang tujuannya untuk mengetahui faktor-faktor 

apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian terhadap air minum dalaam 

kemasan (AMDK) merek PAS di Kota Padalarang yang dapat dilihat pada 

Gambar 1.3 : 

 

Gambar 1.3 

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) Merek PAS di Kota Padalarang 
Sumber : Survei Pra Penelitian (2015) 

Berdasarkan Gambar 1.3 di atas hasil pra penelitian mengidentifikasi 

gambaran bahwa kualitas produk, personal selling, dan citra merek menjadi 

alasan dalam keputusan pembelian Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek 

PAS. Hal ini disebabkan karena kualitas produk dan personal selling akan 

mempengaruhi citra merek yang melekat dalam benak konsumen sehingga 

berdampak pada keputusan pembelian. 

Harga; 13% 

Kualitas Produk; 
33% 

Distribusi; 10% 

Personal Selling; 
26% 

Citra Merek; 20% 
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Untuk tetap survive ditengah persaingan pasar yang hypercompetition 

seperti ini, perusahaan diharapkan bisa menghasilkan produk yang memiliki daya 

tarik atau ciri khas tersendiri serta memiliki posisi merek yang kuat dipasar. 

Menurut Muhammad Fuad (2016) menunjukkan bahwa merek mampu 

menjelaskan suatu produk memiliki keunggulan bersaing yang akan 

menggerakkan pesaing untuk melakukan pengembangan produk agar dapat 

bertahan di pasar, sedangkan image stage menjelaskan bahwa merek suatu produk 

mampu menjadi penentu dalam membedakan suatu produk dibenak konsumen 

dalam memutuskan pembelian dibanding produk lainnya. Menurut Juhana et al 

(dalam Robbi Saepul Rahman, 2016) brand image adalah representasi dari 

keseluruhan persepsi terhadap merek dan dibentuk dari informasi dan pengalaman 

masa lalu terhadap merek itu. Citra terhadap merek berhubungan dengan sikap 

yang berupa keyakinan dan preferensi terhadap suatu merek. 

Banyak persepsi yang menyebutkan konsumen menjadikan merek sebagai 

salah satu pertimbangan penting ketika hendak membeli produk, pertimbangan 

tersebut didasari oleh beberapa aspek yaitu aspek rasional dan aspek emosional. 

Secara rasional, konsumen percaya bahwa merek tertentu bisa memberikan 

jaminan kualitas. Secara emosional, merek tersebut dianggap mampu menjaga 

atau meningkatkan citra dan gengsi bagi penggunanya dimana akan timbul 

perasaan positif pada saat membeli atau menggunakan suatu merek tersebut. Citra 

yang baik dari merek dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. 

Citra akan berdampak pada persepsi di benak konsumen dan mempengaruhi 

keputusan pembelian produk. Persepsi konsumen yang baik terhadap produk 
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memungkinkan konsumen untuk melakukan pembelian (Puthud Wijanarko, 

2016). 

Responden juga mengeluhkan dengan pendekatan yang dilakukan oleh 

penjual, kemudian tenaga penjual tidak menceritakan manfaat dan kandungan 

yang ada pada Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS secara lebih 

rinci, dan tenaga penjualnya tidak cepat tanggap dalam menangani keluhan 

pelanggan. Menurut Assauri (dalam Desak Ketutyunita Kusmayani, 2014) 

menyatakan bahwa proses penjualan dapat dikaji melalui pengidentifikasian 

tingkat yang harus dilalui tenaga penjual dalam presentasipenjualannya. Peran 

personal selling sangat penting untuk perusahaan karena pesan yang disampaikan 

bersifat individual dan dua arah sehingga penjual dapat memberikan informasi 

yang bersifat persuasif yang bisa mempengaruhi kepentingan pembelian dan 

meningkatkan penjualan (Ni Putu Wistya Sari, 2015). 

Kualitas produk juga menjadi salah satu faktor penting, karena dengan 

kondisi sekarang ini produk yang berkualitas mempunyai nilai lebih dibandingkan 

dengan produk pesaing. Kualitas yang bagus dan terpercaya, maka produk 

senantiasa akan tertanam dibenak konsumen, karena konsumen bersedia 

membayar sejumlah uang untuk membeli produk yang berkualitas. Dengan 

demikian maka konsumen akan mempertimbangkan kualitas produk sebagai 

pertukaran pengorbanan uang yang digunakan konsumen untuk membeli suatu 

produk (Nela Evelina, 2012). 

 Kualitas produk memiliki pemahaman bahwa produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan merupakan produk yang dibutuhkan pelanggan, bebas dari 
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kekurangan dan memiliki nilai jual yang lebih tinggi dibandingkan dengan produk 

pesaing (Taruli F Sibarani, 2013). 

Berdasarkan dari penjelasan diatas maka peneliti mengadakan penelitian 

mengenai keputusan pembelian pada PT PAS Cikubang Padalarang yang di 

pengaruhi oleh beberapa faktor yaitu kualitas produk, personal selling dan citra 

merek. Hasil penelitian tersebut akan dituangkan kedalam bentuk skripsi dengan 

judul “Pengaruh Kualitas Produk dan Personal selling Terhadap Citra 

Merek dan Dampaknya Pada Keputusan Pembelian Air Minum Dalam 

Kemasan PT PAS Cikubang Padalarang”. 

 

1.2 Identifikasi Masalah dan Rumusan Masalah 

Masalah pada hakekatnya merupakan suatu keadaan yang menunjukkan 

adanya kesenjangan antara rencana dengan pelaksanaan, antara harapan dengan 

kenyataan, antara teori dengan fakta. Penelitian pada dasarnya dilakukan guna 

mendapat data yang dapat digunakan untuk memecahkan masalah, untuk itu 

setiap penelitian yang dilakukan selalu berangkat dari masalah, begitupun dengan 

penelitian ini. 

 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas maka identifikasi 

masalahnya sebagai berikut : 

1. Meningkatnya pertumbuhan volume penjualan AMDK setiap tahun. 

2. Meningkatnya jumlah pesaing yang sejenis. 
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3. Turunnya omset penjualan Air Minum Dalam Kemasan PT PAS Cikubang 

Padalarang. 

4. Hasil penelitian pendahuluan keputusan pembelian Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) merek PAS yang kurang baik di mata responden. 

5. Hasil penelitian pendahuluan citra merek Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) merek PAS yang kurang baik di mata responden. 

6. Hasil penelitian pendahuluan mengenai kualitas produk Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) merek PAS tidak memiliki kualitas yang baik. 

7. Promosi yang dilakukan oleh penjual tidak dapat meyakinkan produk Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS. 

 

1.2.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan dalam latar belakang masalah 

diatas, maka rumusan masalah dapat diidentifikasi sebagai berikut : 

1. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai kualitas produk Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 

2. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai personal selling Air Minum 

Dalam Kemasan (AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 

3. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai citra merek Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 

4. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai keputusan pembelian Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 
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5. Seberapa besar pengaruh kualitas produk dan personal selling terhadap 

citra merek Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS secara 

simultan dan parsial. 

6. Seberapa besar pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS. 

7. Seberapa besar pengaruh kualitas produk dan personal selling terhadap 

citra merek dan keputusan pembelian Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) merek PAS secara simultan dan parsial. 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan identifikasi dan rumusan masalah diatas, adapun tujuan 

peneli melakukan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis hal-

hal sebagai berikut : 

1. Tanggapan konsumen mengenai kualitas produk Air Minum Dalam 

Kemasan AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 

2. Tanggapan konsumen mengenai personal selling Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 

3. Tanggapan konsumen mengenai citra merek Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 

4. Tanggapan konsumen mengenai keputusan pembelian Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) pada PT PAS Cikubang Padalarang. 
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5. Besarnya pengaruh pengaruh kualitas produk dan personal selling 

terhadap citra merek Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS 

secara simultan dan parsial. 

6. Besarnya pengaruh pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian 

Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) merek PAS. 

7. Besarnya pengaruh pengaruh kualitas produk dan personal selling 

terhadap citra merek dan keputusan pembelian Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) merek PAS secara simultan dan parsial. 

 

1.4 Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat member manfaat bagi pihak-pihak yang 

berkepentingan, terutama yang berhubungan dengan kualitas produk, personal 

selling dan citra merek. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 

pembacanya yang terurai sebagai berikut : 

 

1.4.1 Kegunaan Teoritis 

1. Bagi Penulis 

a. Sebagai bahan pengalaman dan pembelajaran baru dalam bidang 

industri produk Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) agar selanjutnya 

dapat memberikan pengetahuan tambahan yang nantinya dapat 

digunakan oleh penulis dalam membuka bisnis industri di bidang Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK). 
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b. Menambahkan ilmu pengetahuan dan pemahaman yang belum 

diperoleh peneliti dalam perkuliahan biasa dengan membandingkan 

teori dengan praktik di lapangan. 

c. Menambah ilmu pengetahuan dan pengalaman bagi peneliti tentang tata 

cara menyusun suatu penelitian. 

d. Menambah wawasan baru bagi peneliti mengenai sudut pandang bisnis 

industri Air Mium Dalam Kemasan (AMDK) yang telah ditunjukkan 

oleh teori atau konsep sebelumnya. 

2. Bagi pengembangan ilmu manajemen 

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberi referensi untuk manajemen 

pemasaran secara umum  dan khususnya tentang pengaruh kualitas 

produk, personal selling, citra merek terhadap keputusan pembelian. 

b. Sebagai bahan pengalaman dan pembelajaran dalam bidang industri Air 

Minum Dalam Kemasan (AMDK) agar selanjutnya dapat memberikan 

pengetahuan tambahan yang nantinya dapat digunakan oleh penulis 

untuk membuka bisnis industry di bidang Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK). 

3. Bagipeneliti lain 

a. Sebagai bahan referensi bagi penelitilain yang khususnya ingin meneliti 

faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian selain 

kualitas produk dan promosi. 

b. Sebagai bahan perbandingan antara teori yang telah didapat saat 

perkuliahan dengan realitas yang ada. 
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1.4.2 Kegunaaan Praktis 

1. Bagi penulis 

a. Jika suatu saat penulis menjadi manajer perusahaan maka akan menjadi 

lebih tahu mengenai strategi penjualan, bagaimana cara mengatasi 

penjualan jika mengalami penurunan. Bagaimana cara mempertahankan 

dan meningkatkan penjualan perusahaan yang berkaitan dengan kualitas 

produk dan promosi, selain itu untuk menambah pengetahuan penulis 

tentang kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian. 

b. Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi serta gambaran bagi 

penulis yang menjadi umpan balik yang berkaitan dengan adanya 

produk yang berkualitas, personal selling dan citra merek yang baik 

terhadap keputusan pembelian. 

c. Peneliti memperoleh pengalaman praktis tentang penelitian, ditambah 

pengembangan wawasan kemampuan akademik dalam bidang 

manajemen pemasaran. 

2. Bagi perusahaan 

a. Penelitian dapat memberi sumbangan pemikiran yang dapat digunakan 

sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan mengenai pentingnya 

pengaruh kualitas produk, personal selling dan citra merek terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

3. Bagi pihak lain 
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a. Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai informasi atau sumbangan 

pikiran yang bermanfaat untuk para pembaca yang akan mengadakan 

penelitian pada bidang yang sama. 

b. Dengan penelitian ini diharapkan bisa membuka paradigma baru bagi 

pembaca mengenai kualitas produk, personal selling dan citra merek 

terhadap keputusan pembelian. 


