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ABSTRAK

Dalam berbagai cara, akal sehat diperlukan untuk mengubah cara seseorang meningkatkan jumlah
aktivitas mereka. Perhatian masyarakat yang meningkat terhadap kesehatan berdampak pada perilaku
konsumen dalam berkonsumsi. Studi ini menyelidiki bagaimana kesadaran merek dan harga Pocari
sweat isotonic memengaruhi keputusan pembelian. Studi ini menggunakan metode regresi linier
berganda. Penelitian ini bertujuan untuk menunjukkan bagaimana kesadaran merek dan harga Pocari
Sweat isotonic memengaruhi keputusan pembeli. Mahasiswa Universitas Bojonegoro mengonsumsi
Pocari Sweat sebagai sampel. Studi ini menggunakan sampling non-probability. Kuesioner yang
terdiri dari dua belas pernyataan disebarkan kepada seratus responden untuk mengumpulkan data.
Untuk metodologi penelitian, regresi linier berganda digunakan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
kedua factor kesadaran merek dan harga mempengaruhi keputusan pembeli secara keseluruhan,
dengan F hitung 11,571 lebih besardari F tabel 3,09. Selain itu, hasil menunjukkan bahwa kesadaran
merek mempengaruhi keputusan pembeli, dengan t-hitung 4,055 lebih besar dari t tabel 1,984.

Kata Kunci : Persepsi Konsumen, Kualitas Produk, Merek, Isotonic Pocari Sweat
ABSTRACT

In many ways, common sense is needed to change the way people increase their amount of activity.
Increased public attention to health has an impact on consumer behavior in consumption. This study
investigates how brand awareness and price of Pocari sweat isotonic influence purchasing decisions.
This study uses multiple linear regression methods. This study aims to show how brand awareness
and price of isotonic Pocari Sweat influence buyer decisions. Bojonegoro University students
consuming Pocari Sweat as a sample. This study uses non-probability sampling. A questionnaire
consisting of twelve statements was distributed to one hundred respondents to collect data. For the
research methodology, multiple linear regression was used. The results showed that both brand
awareness and price factors influenced the overall buyer decision, with F count of 11.571 greater
than F table of 3.09. In addition, the results show that brand awareness influences buyer decisions,
with a t-count of 4.055 greater than the t-table of 1.984.
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PENDAHULUAN

Salah satu minuman isotonic terkenal di Indonesia, Pocari Sweat, telah ada sejaktahun 1989. PT.
Amerta Indah Otsuka (AIO) membuat minuman ini yang telah disukai banyak pelanggan di berbagai
negara (Johansyah Angellina 2020). Pocari Sweat dikenal karena formulanya yang mengandung
elektrolit dan air yang membantu mengembalikan keseimbangan tubuh yang hilang karena dehidrasi.
Selain itu, minuman ini juga mengandung gula dan elektrolit yang dapat memberikan energy
tambahan, menjaga konsentrasi, dan meningkatkan daya tahan tubuh (Jalaludin Razi Al-Hakim M.E -
2023).

Proses atau kegiatan manajemen di mana orang atau pelanggan mendapatkan apa yang mereka
butuhkan atau inginkan dan menggunakan mekanisme untuk mempertukarkan barang dan jasa yang
diperlukan (Wibowo, 2014). Fungsi pemasaran saat ini lebih dari hanya mengenalkan, memasarkan,
dan mendistribusikan barang dan jasa kepada konsumen (Norhermaya & Soesanto, 2016). Pemasaran
sekarang berfokus pada memberikan kepuasan terus-menerus kepada pelanggan dengan tujuan agar
ketika pelanggan merasa puas, mereka akan kembali membeli barang (Andy Wijaya et al., 2022; Budi
Harto et al., 2021; Elwardah et al., 2024; Rachmat et al., 2022).

Tabel 1. Data PenjualanProduk

Tahun Penjualan (unit) Penjualan (Rp)
2009 120.500 Rp 20.500.000,-
2010 120.305 Rp 21.000.500.-
2011 12.8900 Rp 21.300.000,-
2012 118.675 Rp 22.000.300.-
2013 118.000 Rp 22.500.000,-

Sumber: 123dok

Tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan pocari sweat PT Lim Siang Huat di seluruh dunia selalu
mengalami kenaikan dan penurunan yang tidak dapat diprediksi. Terutama, penjualan yang meningkat pada
bulan Oktober harus mengalami penurunan yang cukup drastis pada bulan November sebelum kembali menurun
pada bulan Desember. Namun saat minuman isotonic seperti Mizone, Powerade, dan Vitazone muncul di pasar,
Pocari Sweat sulit untuk mempertahankan posisinya (Rahmawati &Riyadi, 2023).

Oleh karena itu analisis tentang bagaimana pelanggan melihat kualitas produk Pocari Sweat sangat
penting untuk perusahaan untuk membuat strategi pemasaran yang lebih efisien dan meningkatkan
loyalitas pelanggan (Budiarno dkk., 2022). Bisnis harus mencari strategi pemasaran yang tepat karena
persaingan bisnis di dunia pemasaran semakin ketat (Budi Harto et al., 2021, 2024; Khairi et al., 2024;
Meci Nilam Sari et al., 2023). Pada dasarnya, semakin banyak pesaing berarti semakin banyak pilihan
konsumen untuk memilih produk yang sesuai dengan harapan mereka (Kusmadeni&Eriyanti, 2021).
Hal ini juga ditandai dengan banyaknya merek yang muncul di pasar, membuat pelanggan lebih
selektif dalam memilih merek yang ada (Norhermaya &Soesanto, 2016).

Banyak produk sejenis yang dijual di pasar memiliki kualitas yang sama, jadi minuman kesehatan
Pocari Sweat harus ditingkatkan. Produk yang memilikikualitasdarimerekperusahaan yang terkenal
secara otomatis meningkatkan kepercayaan konsumen untuk membeli produk tersebut, terutama
ketika produk tersebut dipromosikan berulang kali (Endang Ruswanti, 2023; Abdul Rozak et al.,
2022; Buyung Purnomo Waluyo et al., 2023; Trie Andari Ratna Widyastuti et al., 2024; Zunan
Setiawan et al., 2023).

Pelanggan memilih barang dan merek yang mereka ingat atau ketahui selama proses
pengambilan Keputusan (Amirullah, 2022). Pelanggan memilih merek saat melakukan pembelian
(Angga pratama & Irnawati, 2022). Ini adalah gagasan yang signifikan karena merek yang tidak
relevan dengan gagasan ini tidak ingin Sweat, minuman isotonik yang mengendalikan pikiran
pelanggan, Sangat praktis dalam berbagai cara untuk mengubah.
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TINJAUAN PUSTAKA

1.

Persepsi Konsumen

Persepsi konsumen terhadap kualitas produk dipengaruhi oleh beberapa faktor, seperti harga,
merek, asal negara, dan saluran distribusi. (Zeithaml, 1988) menekankan bahwa kualitas dan nilai
yang dirasakan oleh konsumen adalah konstruk kompleks dan sering kali sulit dibedakan, di mana
konsumen menggunakan atribut intrinsik (seperti rasa dan tekstur) dan ekstrinsik (seperti harga
dan merek) untuk menilai kualitas. Sementara itu, jurnal kedua oleh (Agyekumetal., 2015)
menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap kualitas produk juga dipengaruhi oleh usia,
tingkat pendapatan, dan latar belakang pendidikan, dengan harga dan merek menjadi indikator
utama kualitas bagi banyak konsumen. Kedua jurnal menyoroti bahwa persepsi kualitas bersifat
subjektif dan dapat bervariasi antar individu, serta menekankan pentingnya memahami bagaimana
konsumen memproses informasi dan membentuk penilaian mereka terhadap produk.
Kualitas Produk

Kualitas produk dipersepsikan secara subjektif oleh konsumen dan dipengaruhi oleh berbagai
faktor seperti harga, merek, negara asal, dan atribut fisik produk. Penelitian (Crentsil Kofi
Agyekum, 2015) menyoroti bahwa persepsi kualitas bervariasi tergantung pada usia, tingkat
pendidikan, dan pendapatan konsumen, dengan harga sering kali menjadi indikator utama kualitas
di tengah kurangnya informasi lainnya. Selain itu, faktor-faktor seperti nama merek dan negara
asal juga memainkan peran penting dalam penilaian kualitas. Jurnal ini juga menekankan
pentingnya persepsi konsumen terhadap atribut produk seperti rasa, bau, dan ukuran dalam
menentukan Kkualitas. Secara keseluruhan, kualitas produk tidak hanya ditentukan oleh
karakteristik obyektif tetapi juga oleh interpretasi subyektif konsumen berdasarkan pengalaman
dan harapan mereka.

METODE PENELITIAN

1.

2.

Teknik Analisis Data

Variabel Penelitian Independen: Rasa Produk (misalnya: rasa manis, kesegaran, kelezatan)
Kemasan (misalnya: desain kemasan, kenyamanan, fungsionalitas) Manfaat Kesehatan (misalnya:
efektivitas rehidrasi, kandungan elektrolit) Harga (misalnya: persepsi harga wajar) Ketersediaan
Produk (misalnya: mudah ditemukan di pasar) Variabel Dependen: Persepsi Konsumen terhadap
Kualitas Pocari Sweat: Persepsi konsumen terhadap kualitas produk secara keseluruhan, yang
mencakup rasa.
Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif. Tujuannya adalah untuk
menggambarkan fenomena yang terjadi, terutama persepsi pelanggan terhadap kualitas produk
Pocari Sweat.

Hipotesis :
HO: Persepsi Konsumen Mempengaruhi Keputusan Pembelian Pocari Sweat
HA: Produk Pocari Sweat Mempengaruhi Persepsi dan kualitas produk

Persepsi Kualitas

konsumen

produk

Gambar 1. Konseptual Framework

Aliansi : Jurnal Manajemen dan Bisnis | 64



P-ISSN : 2541-545X
E-ISSN : 1907-3666

HASILDAN PEMBAHASAN
Table 2. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Normal Test

Summary
Total N 105
Most Extreme Differences  Absolute 118
Positive 071
Negative -118
Test Statistic 118
Asymptotic Sig.(2-sided test)® ,001

a. Lilliefors Corrected

Sumber: Olah Data SPSS, 2024

Ada beberapa poin penting yang perlu dibaha sberdasarkan hasil uji Kolmogorov-Smirnov yang
ditampilkan pada tabel. Dengan total 105 sampel, uji normalitas distribusi data dilakukan. Nilai
absolut paling ekstrim perbedaan adalah 0,118, menunjukkan perbedaan terbesar antara distribusi
sampel dan distribusi normal. Nilai perbedaan positif adalah 0,071, dan nilai perbedaan negative
adalah -0,118.

Hasil tes menunjukkan bahwa data tidak berdistribusi normal. Nilai tes statistic adalah 0,118,
dengan nilai signifikansi 0,001. Nilai signifikansi ini lebih kecil dari tingkat signifikan siumum yaitu
0,05. Pada tesini, koreksi Lilliefors diterapkan yang membuat hasil lebih akurat dalam kasus di mana
ukuran sampe Itidak terlalu besar.

Kesimpulannya, karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, hipotesisnol yang menyatakan
bahwa data berdistribusi normal ditolak. Oleh karena itu, analisis statistic selanjutnya mungkin perlu
menggunakan uji non-para metric atau transformasi data agar memenuhi asumsi normalitas.

Table 3. Uji Validitas

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 105 100,0
Excluded® 0 0
Total 105 100,0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Sumber: Olah Data SPSS, 2024

Berdasarkan tabel "Case Processing Summary” yang ditampilkan, terdapat 105 kasus yang
dianalisis dalam prosedur ini, dengan persentase valid sebesar 100,0%. Tidak ada kasus yang
dikeluarkan dari analisis (dengan jumlah dan persentase sebesar 0,0%). Catatan kaki pada table
menjelaskan bahwa metode penghapusan daftar (listwise deletion) digunakan, di mana kasus-kasus
hanya disertakan dalam analisis jika memiliki data lengkap untuk semua variabel yang relevan dalam
prosedur. Hal ini menunjukkan bahwa data yang digunakan bersifat lengkaptanpa

Tabel 3. Uji Realibitas
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of tems

858 13

Sumber: Olah Data SPSS, 2024

Tabel "Statistik Reliabilitas" di atas menunjukkan bahwa jumlah item yang dianalisis memiliki
nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,858, yang menunjukkan tingkat reliabilitas atau konsistensi internal
instrumen yang digunakan. Nilai Cronbach's Alpha di atas 0,7 umumnya dianggap baik, dan nilai di
atas 0,8 menunjukkan reliabilitas yang tinggi. Oleh karenaitu, instrumen yang terdiri dari tiga belas
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komponen ini dapat dikatakan memiliki konsistensi internal yang sangat baik yang membuatnya dapat
diandalkan untuk mengukur konstruk yang dimaksud secara konsisten.

Tabel 4. Uji Korelasi
Correlations

TotalX TotalY

TotalX Pearson Correlation 1 520"

Sig. (2-tailed) <001

N 105 105
Totaly Pearson Correlation 520" 1

Sig. (2-tailed) <001

N 105 105

= Correlation is significant atthe 0.01 level (2-

tailed)
Sumber: Olah Data SPSS, 2024

Berdasarkan tabel "Correlations" di atas, hasil analisis menunjukkan bahwa terdapat hubungan
antara variable Total X dan Total Y. Nilai koefisien korelasi Pearson antara Total X dan Total Y
adalah 0,520 yang menunjukkan hubungan positif dengan kekuatan sedang. Artinya, ketika nilai Total
X meningkat, nilai Total Y cenderung meningkat juga, dan sebaliknya.

Nilai Sig. (2-tailed) sebesar 0,001, yang berada di bawah tingkat signifikansi 0,01, menunjukkan
bahwa hubungan antara kedua variable tersebut secara statistic signifikan pada tingkat kepercayaan
99%. Oleh karena itu, kita dapat menyimpulkan bahwa hubungan yang terdeteksi bukanlah hasil
kebetulan, tetapi memiliki dasar statistik yang kuat. Selain itu, jumlah sampel yang digunakan dalam
analisis ini adalah 105 untuk kedua variabel. Hasil ini mengindikasikan bahwa hubungan antara Total
X dan Total Y layak untuk dipertimbangkan dalam konteks penelitian.

PENUTUP

Temuan dari penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap kualitas produk
Pocari Sweat dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain harga, ketersediaan, kemasan, manfaat
bagi kesehatan, dan rasa. Berdasarkan analisis yang dilakukan, diperoleh hasil bahwa setiap kasus
yang dievaluasi adalah asli, dengan nilai reliabilitas yang cukup baik meskipun tidak mencapai tingkat
baterai yang ideal. Terdapat korelasi positif yang signifikan antara variable Total X dan Total Y yang
mengindikasikan bahwa kenaikan satu variable disebabkan oleh kenaikan variable lainnya.
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