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ABSTRAK 

 

Harry Soelistio / 20100398 / 2014 / PENGARUH ELEMEN-ELEMEN BAURAN 

PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN AIR MINERAL 

AQUA KEMASAN BOTOL 600ml DI JAKARTA / Lily Harjati,Ir.,M.M.) 

Salah satu kebutuhan vital manusia untuk bertahan hidup adalah air. Manusia hanya bisa 

bertahan hidup tanpa air selama 1 hari saja.  Selain itu, manusia membutuhkan 2 liter air 

setiap hari untuk menjaga semua organ tubuh manusia berfungsi dengan baik Konsumsi 

AMDK terus meningkat setiap tahunnya. Tahun 2011,  tercatat konsumsi AMDK mencapai 

17,9 miliar liter yang didominasi oleh kemasan SPS (Small Packages sizes) 600 ml. PT. Tirta 

Investama, produsen AMDK merk Aqua yang saat ini masih menguasai 40% pasar di 

Indonesia. 

Bauran pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 

perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkannya di pasar sasaran. Produk 

Merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran 

yang bertujuan untuk menjawab kebutuhan konsumen. Harga adalah jumlah uang yang harus 

dibayarkan pelanggan untuk memperoleh produk.tempat meliputi kegiatan perusahaan yang 

membuat produk tersedia bagi pelanggan. Promosi merupakan aktivitas yang menyampaikan 

manfaat produk dan membujuk pelanggan membelinya. keputusan pembelian adalah 

pemilihan dari dua atau lebih alternative pilihan. 

 

Studi deskriptif memiliki tujuan untuk memberikan pada peneliti sebuah riwayat atau untuk 

menggambarkan aspek-aspek yang relevan dengan fenomena perhatian dari perspektif 

seseorang. Dalam penelitian ini, data dikumpulkan dengan teknik komunikasi, dengan 

instrument berupa kuesioner dengan pertanyaan tertutup. Teknik non probability sampling 

atau penarikan sampel tidak acak. Teknik ini mempertimbangkan pengetahuan, pengalaman, 

dan kepercayaan seseorang yang akan dijadikan sampel. 

 

Variabel produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian air mineral AQUA kemasan 600 

ml, karena nilai sig yang dihasilkan adalah 0,029 < 0,05. Variabel harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian air mineral AQUA kemasan 600 ml, karena nilai sig yang 

dihasilkan adalah sebesar 0,05,Variabel tempat berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

air mineral AQUA kemasan 600 ml, karena nilai sig yang dihasilkan adalah sebesar 0,037 < 

0,05. Variabel promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian air mineral AQUA 

kemasan 600 ml, karena nilai sig yang dihasilkan adalah sebesar 0,491 > 0,05. 

 

Penelitian ini menunjukkan lemen-elemen bauran pemasaran berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen air mineral AQUA kemasan 600 ml. Untuk pengaruh 

masing-masing variabel, hasilnya adalah variabel produk, harga, dan tempat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, sementara variabel tempat tidak berpengaruh. 

 

 

 



ABSTRACT 

 

Harry Soelistio / 20100398/2014 / EFFECT OF MARKETING MIX ELEMENTS OF 

CONSUMER PURCHASE DECISION AQUA MINERAL WATER BOTTLE 600ml 

PACKING IN JAKARTA / Lily Harjati , Ir . , MM ) 

 

One of the vital human needs for survival is water . Humans can only survive without water 

for 1 day only . In addition , people need 2 liters of water every day to keep all the organs of 

the human body to function properly bottled water consumption continues to increase every 

year . In 2011 , recorded consumption reached 17.9 billion liters of bottled water are 

dominated by SPS packs ( sizes Small Packages ) 600 ml . PT . Tirta Investama , 

manufacturers of bottled drinking water brand Aqua , which is still controlled 40 % of the 

market in Indonesia . 

The marketing mix is a set of controllable tactical marketing tools that the company 

combined to produce the desired response in the target market . Product is a combination of 

goods and services that the company offers to the target market that aims to answer the needs 

of consumers . Price is the amount of money that must be paid to obtain produk.tempat 

customers includes companies that make the products available to the customers . Promotion 

is an activity that conveys the benefits of the product and persuade customers to buy it . 

purchase decision is the selection of two or more alternative choices. 

Descriptive studies have goal to give the researchers a history or to describe relevant aspects 

of the phenomenon from the perspective of someone's attention . In this study , data were 

collected with communication techniques , with the instrument in the form of a questionnaire 

with closed questions . Non- probability sampling techniques or sampling is not random . 

This technique considers the knowledge , experience , and trust someone to be sampled . 

Variable products influence the purchasing decision bottled mineral water AQUA 600 ml , 

because the resulting sig is 0.029 < 0.05 . Variable rates affect purchasing decisions bottled 

mineral water AQUA 600 ml , because the resulting sig is of 0.05 , where variables influence 

the purchase decision bottled mineral water AQUA 600 ml , because the resulting sig is at 

0.037 < 0.05 . Promotion variable does not affect the purchase decision bottled mineral water 

AQUA 600 ml , because the resulting sig is at 0.491 > 0.05 . 

This study shows the elements of the marketing mix Parliament - has a positive effect on 

consumer purchasing decisions bottled mineral water AQUA 600 ml . For the effect of each 

variable , the result is a variable product , price , place and influence the purchase decision , 

while the variable place has no effect . 
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