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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

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

yang beredar di pasaran dengan menawarkan berbagai macam keunggulan 

dan manfaatnya. Dengan adanya persaingan antar perusahaan air minum 

dalam kemasan akan membuat konsumen benar-benar selektif dalam 

mengambil keputusan pembelian. Banyak orang memutuskan untuk membeli 

suatu produk karena dihadapkan dengan kebutuhan. Sehingga saat ini banyak 

masyarakat yang lebih menyukai produk minum atau makanan yang lebih 

alami karena tuntutan kebutuhan bisnis Air Minum Dalam Kemasan 

(AMDK) semakin menggiurkan, serta kebutuhan akan air minum terus 

meningkat seiring dengan pertumbuhan penduduk. Perusahaan yang 

menjalankan bisnis AMDK pun semakin banyak dan terus melakukan 

ekspansi untuk memperluas jaringan pasar produk-produknya. Kebutuhan 

masyarakat akan air minum sangat tinggi tetapi ketersediaan air yang layak 

minum dalam arti berkualitas dan terjamin dari segala kesehatan semakin 

sulit diperoleh.  

 

Perusahaan Daerah Air Minum (PDAM) di Bandar Lampung yang 

merupakan perusahaan air minum milik negara belum dapat menyediakan air 

bersih bagi masyarakat karena masih banyak mengalami kendala-kendala. 

Dengan keadaan itu, masuknya produk Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) 

merupakan sebuah alternatif bagi masyarakat untuk memenuhi kebutuhan 

akan air bersih yang layak  dan aman untuk di  konsumsi setiap hari. Kini 

hampir sebagian masyarakat Indonesia khususnya di kota Bandar Lampung 

sudah tidak asing dengan air minum dalam kemasan dan telah 

mengkonsumsinya untuk kebutuhan sehari-hari sebagai air minum. Dari 

mulai kemasan gelas 240 ml, botol 600 ml dan 1 liter, hingga galonan 

dikonsumsi masyarakat luas. 
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Banyaknya pesaing produk air minum dalam kemasan yang telah terlebih 

dahulu memasarkan produknya, seperti: Aqua, Tripanca, Grand, Great, Ades, 

dan lain-lain dimana masing-masing menawarkan berbagai keunggulan 

menuntut para produsen baru seperti Rivero harus menciptakan produk yang 

mampu bersaing dan mencoba untuk memenuhi keinginan dan selera 

konsumen. Berikut penulis sajikan pangsa pasar AMDK di Indonesia 

berdasarkan top brand index: 

 

Tabel 1.1 Top Brand Index Tahun 2015-2017 

Merek Persentase Top Brand Index (TBI) 

2015 2016 2017 

Aqua 75,9 % 73,4 % 73,3 % 

Vit 2,6 % 5,5 % 6,1 % 

Club 5,0 % 3,4 % 4,5 % 

Ades 2,6 % 3,4 % 4,1 % 

Cleo - 2,0 % - 

2 Tang - 1,4% 1,8% 

Rivero - 0,7% 1,0% 

Sumber: Top Brand Award, 2015, 2016, 2017 (www.topbrand-award.com, 

 diakses tanggal 4 Agustus 2017, pukul. 17.27 WIB) 

 

 

Berdasarkan tabel 1.1 diketahui bahwa Aqua selalu menguasai pangsa pasar 

dalam 3 (tiga) tahun berturut-turut. Akan tetapi persentasenya mengalami 

penurunan yaitu pada tahun 2015 Aqua mampu menguasai pangsa pasar 

sebesar 75,9% menurun menjadi 73,4% pada tahun 2016 dan kembali 

menurun pada tahun 2017 menjadi 73,3%. Berbeda dengan Aqua yang selalu 

mengalami penurunan, Vit justru mengalami peningkatan yaitu pada tahun 

2015 Vit mampu menguasai pangsa pasar sebesar 2,6% meningkat menjadi 

5,5% pada tahun 2016 dan kembali meningkat menjadi 6,1% pada tahun 

2017. Peningkatan penguasaan pangsa pasar juga terjadi pada Ades, yaitu 

pada tahun 2015 Ades mampu menguasai pangsa pasar sebesar 2,6% 

meningkat menjadi 3,4% dan pada tahun 2017 Ades mampu menguasai 

pangsa pasar sebesar 4,1%. Sedangkan Club masih berfluktuasi yaitu pada 

tahun 2015 Club mampu menguasai pangsa pasar sebesar 5,0% menurun 

http://www.topbrand-award.com/
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menjadi 3,4% pada tahun 2016 dan meningkatkan pada tahun 2017 menjadi 

4,5%. Cleo hanya dapat menguasai pangsa pasar sebesar 2% pada tahun 2016 

dan 2 Tang menguasai pangsa pasar sebesar 1,4% pada tahun 2016 dan 

meningkat menjadi 1,8% pada tahun 2017. Dan Rivero menguasai pangsa 

pasar sebesar 0,7% pada tahun 2016 dan meningkat menjadi 1,0% pada tahun 

2017. 

 

Penguasaan pangsa pasar yang tidak konstan ini mengindikasikan bahwa 

semakin banyak AMDK yang bersaing untuk menguasai pangsa pasar. Salah 

satu AMDK yang ikut bersaing adalah Rivero. Rivero merupakan salah satu 

produk air minum dalam kemasan dimana air rivero adalah air minum yang 

dimurnikan dengan menggunakan teknologi terbaru penyaring Reverse 

Osmosis (RO). Dimana dalam proses penyaringannya melalui 7 tahap 

penyaringan yaitu: Sand Filter, Carbon Filter, Softener, Cartridge Filter, 

R.O.-1 dan R.O.-2, juga disterlisasi dengan menggunakan Ozone dan Ultra-

Violet, sehingga menghasilkan air murni (purified water) dengan kandungan 

TDS (Total Dissolved Solids) kurang dari 10 ppm. Makin tinggi kandungan 

anorganik, maka akan kurang efektif kemampuan air membawa mineral 

organik ke dalam jaringan tubuh, air minum biasa dalam botol akan 

menghantarkan arus listrik dan bukan merupakan pembawa mineral atau 

menyerapan mineral yang terbaik. 

 

Dilihat dari cara pemanfaatan oleh konsumen, yaitu barang yang dibeli oleh 

konsumen akhir untuk kepentingan pribadi (dalam arti tidak diolah lagi untuk 

menciptakan laba). Oleh karena itu jaminan mutu Rivero harus diperhatikan 

karena konsumen akhir tidak akan membeli produk dengan mutu rendah. Air 

murni Rivero merupakan produk dari PT. Tirta Alam Semesta, yang juga 

telah memproduksi air minum beroksigen tinggi Airox sejak tahun 2005. 

Dengan didasari kepedulian terhadap kesehatan masyarakat mengenai 

pentingnya air murni dalam kehidupan, maka sejak tahun 2007, PT. Tirta 
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Alam Semesta mulai memproduksi Air minum dimurnikan (purified water) 

yang saat ini dikenal masyarakat dengan merek dagang Rivero.  

 

Kualitas mutu air murni  RIVERO telah memenuhi Standar Nasional 

Indonesia (SNI) 01 -3553 - 2006 kategori air murni dan telah terdaftar di 

Badan Pengawas Obat dan Makanan Indonesia (BPOM) RI MD 

265210005791 dan juga telah memenuhi Standar Halal Majelis Ulama 

Indonesia (MUI) LP-POM JB-011210017560605 dan Produk Rivero telah 

bersertifikasi HACCP,  Sertifikat HACCP merupakan jaminan mutu dan 

keamanan pangan bagi kepuasan konsumen  (Hazard Analysis Critical 

Control Point). 

 

Berdasarkan data diatas maka dapat disimpulkan bahwa Rivero merupakan 

salah satu produk air mineral yang telah terjamin mutunya. Akan tetapi masih 

banyak konsumen yang tidak mengetahui produk Rivero ini. Berdasarkan 

pra-survey yang dilakukan penulis diketahui bahwa masyarakat lebih 

mengenal produk pesaing dari Rivero seperti: Aqua, Vit, Club, Ades, 2 Tang, 

Grand, Great dan lain-lain. Ketidaktahuan masyarakat pada produk yang 

ditawarkan menjadi permasalahan terbesar yang harus segera ditindak lanjuti 

karena pada dasarnya tanpa mengetahui suatu produk konsumen tidak akan 

pernah melakukan pembelian atas produk tersebut. Dengan kata lain dapat 

diartikan bahwa konsumen tidak akan mengambil keputusan untuk membeli 

suatu produk yang tidak ia kenal. Sebagaimana yang dikemukakan oleh 

Kotler dan Keller (2012, p.240), yaitu keputusan pembelian adalah konsumen 

membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai. Berikut penulis 

sajikan data penjualan Rivero di Bandar Lampung pada tahun 2016: 

Tabel 1.2 Data Penjualan Rivero di Bandar Lampung Tahun 2016 

 

Bulan Penjualan Perubahan Keterangan 

Januari Rp. 36.859.000 -  

Februari Rp. 24.827.000 - Rp. 12.032.000 Penjualan menurun 

Maret Rp. 28.546.000 + Rp. 3.719.000 Penjualan meningkat 

April Rp. 22.472.000 - Rp. 6.074.000 Penjualan menurun 

Mei Rp. 21.502.000 - Rp. 970.000 Penjualan menurun 
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Juni Rp. 25.629.000 + Rp. 4.127.000 Penjualan meningkat 

Juli Rp. 14.705.000 - Rp. 10.924.000 Penjualan menurun 

Agustus Rp. 26.067.000 + Rp. 11.362.000 Penjualan meningkat 

September Rp. 22.066.000 - Rp. 4.001.000 Penjualan menurun 

Oktober Rp. 15.384.000 - Rp. 6.682.000 Penjualan menurun 

Nopember Rp. 14.594.000 - Rp. 790.000 Penjualan menurun 

Desember Rp. 27.027.000 + Rp. 12.433.000 Penjualan meningkat 

Sumber: Rivero Bandar Lampung, 2016 

 

Berdasarkan tabel 1.1 diketahui bahwa penjualan Rivero berfluktuasi dengan 

penjualan tertinggi berada pada bulan Januari yaitu sebesar Rp. 

36.859.000,00 dan penjualan terendah berada pada bulan Nopember yaitu 

sebesar Rp. 14.594.000,00. Berikut penulis sajikan grafik data penjualan 

Rivero di Bandar Lampung tahun 2016: 

 

Gambar 1.1 Grafik Data Penjualan Rivero di Bandar Lampung 

Tahun 2016 

 
Sumber: Rivero Bandar Lampung, 2016 

 

Berdasarkan data penjualan tersebut maka diketahui bahwa penjualan Rivero 

pada tahun 2016 berfluktuasi bahkan cenderung mengalami penurunan. 

Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa fenomena yang terjadi adalah 

masyarakat kurang berminat untuk mengkonsumsi Rivero sehingga 

keputusan untuk melakukan pembelian Rivero masih cenderung mengalami 

penurunan. 
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Berdasarkan hasil wawancara kepada sebagian masyarakat di Bandar 

Lampung diketahui bahwa masyarakat Bandar Lampung lebih memilih 

produk Aqua dan Grand dibandingkan dengan Rivero. Fenomena ini terjadi 

karena Aqua dan Grand telah mempunyai merek dagang yang sudah dikenal 

dengan baik dikalangan masyarakat sebagai produk air mineral dalam 

kemasan. Lebih dikenalnya produk Aqua karena Aqua sering melakukan 

promosi atau iklan di berbagai media termasuk televisi sedangkan Grand 

lebih dikenal sebagai produk air mineral dalam kemasan lokal Bandar 

Lampung dengan harga terjangkau. Persepsi seperti ini yang diduga dapat 

mengakibatkan konsumen lebih memilih membeli produk Aqua atau Grand 

dibandingkan dengan Rivero. Sebagaimana yang dikemukakan oleh Kotler 

(2012, p.202), yang menyatakan bahwa perilaku pembelian konsumen 

dipengaruhi oleh banyak faktor dan salah satu faktornya yaitu persepsi.  

 

Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan tindakan. 

Bagaimana tindakan seseorang  yang termotivasi akan dipengaruhi oleh 

persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi dapat diartikan sebagai sebuah 

proses yang digunkan individu untuk memilih, mengorganisasi, dan 

menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran. 

Persepsi tidak hanya bergantung pada rangsangan fisik tetapi juga pada 

rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan 

individu yang bersangkutan. Setiap persepsi konsumen terhadap sebuah 

produk atau merek yang sama dalam benak setiap konsumen berbeda-beda 

karena adanya tiga proses persepsi yaitu perhatian selektif terkait dengan 

harga produk, distrorsi selektif terkait dengan citra merek dan ingatan selektif 

terkait dengan promosi. 

 

Berdasarkan teori tersebut maka dapat diartikan bahwa diduga faktor yang 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah persepsi mayarakat terkait 

dengan citra merek, harga dan promosi. Menurut Kotler dan Keller (2012), 

merek adalah produk yang mampu memberikan dimensi tambahan yang 
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secara unik membedakannya dari produk-produk lain yang dirancang untuk 

memuaskan kebutuhan serupa.Perbedaan tersebut bisa bersifat rasional dan 

tangible (terkait dengan kinerja produk dari merek bersangkutan) maupun 

simbolik, emosional dan intangible (berkenaan dengan representasi merek).  

 

Fenomena yang terjadi yaitu citra merek Rivero belum melekat pada 

konsumen. Brand saat ini yang digunakan pada air minum Rivero 

kurang menarik minat perhatian kepada konsumen secara keseluruhan, 

sehingga orang beranggapan bahwa air minum Rivero masih asing di telinga 

konsumen. Citra merek yang belum terbentuk dan masih terasa asing diduga 

menjadi faktor yang menyebabkan konsumen lebih memilih membeli produk 

pesaing. Selain itu harga Rivero yang cenderung lebih tinggi dibandingkan 

dengan merek lainnya seperti Grand, diduga menjadi faktor pendorong yang 

menyebabkan konsumen tidak tertarik ada produk Rivero. 

 

Menurut Tjiptono (2011, p.234) harga berkaitan langsung dengan pendapatan 

dan laba. Harga adalah satu-satunnya unsur bauran pemasaran yang 

mendatangkan pemasukan bagi perusahaan. Tjiptono (2011, p.33) 

menyatakan bahwa harga merupakan nilai suatu produk “a statement of 

value”.  Nilai adalah rasio atau perbandingan antara persepsi terhadap 

manfaat “perceived benefits” dengan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk 

mendapatkan produk (seperti reabillitas, durabilitas, kinerja, dan nilai jual 

kembali). Hal ini dapat mengakibatkan terjadinya harga yang tersedia dipasar 

dan mengalami persaingan, sehingga konsumen yang sensitif terhadap harga 

cenderung akan beralih ke merek lain yang lebih murah. Namun kendala yang 

terjadi adalah harga yang  jual produk Rivero cenderung lebih mahal dari 

produk pesaingnya sehingga diduga konsumen lebih memilih membeli 

produk pesaingnya karena harganya lebih terjangkau. Berikut penulis sajikan 

data perbandingan harga air minum kemasan Rivero dan produk pesaingnya 

yang dapat dilihat pada tabel 1.3. 
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Tabel 1.3 Perbandingan Harga Air Minum Kemasan 

 

Merek 240ml 

(1 Dus isi 48 Pcs) 

380ml 

(1 Dus isi 12) 

19 Liter 

Isi Ulang Isu Ulang + Galon 

Rivero Rp.21.000.- Rp.40.000.- RP.10.000.- Rp.45.000.- 

Tripanca Rp.16.000.- Rp.26.000.- Rp.9.000.- Rp.30.000.- 

Grand Rp.18.000.- Rp.30.000.- Rp.10.000.- Rp.50.000.- 

Vit Rp.14.900.- Rp.20.000.- Rp.7.900.- Rp.35.000.- 

Tang Rp.15.300.- Rp.27.300.- Rp.8.000.- Rp.40.000.- 

Ades Rp.16.500.- Rp.24.000.- Rp.8.000.- Rp.40.000.- 

Prima Rp.17.500.- Rp.25.500.- Rp.7.000.- Rp.40.000.- 

Great Rp.15.000.- Rp.28.000.- Rp.8.000.- Rp.40.000.- 

Ceria Rp.15.500.- Rp.25.000.- Rp.7.000.- Rp.32.000.- 

Sumber: Survey Lapangan, 4 Agustus 2017 

 

Berdasarkan tabel 1.3 diketahui bahwa harga Rivero cenderung lebih mahal 

dibandingkan dengan produk pesaing lainnya. Berdasarkan data yang 

diperoleh dari perusahaan distributor Rivero, diketahui bahwa penetapan 

harga ini dilakukan dengan tujuan agar posisi Rivero sebagai air minum 

berkelas diketahui oleh konsumen. Perusahaan mengklaim Rivero merupakan 

produk yang sekelas dengan Aqua sehingga harganya tentu saja lebih tinggi 

dibandingkan dengan merek-merek AMDK lainnya seperti Grand, Gret, Ades 

dan lainnya. Namun dampak dari harga jual yang tinggi tersebut, konsumen 

justru lebih memilih produk Aqua yang sudah banyak di kenal karena Aqua 

adalah produk nasional yang dimiliki indonesia sehingga Rivero belum 

sanggup untuk bersaing dengan produk nasional tersebut.  

  

Promosi menurut Kotler dan Armstrong (2012, p76), yaitu “Promotion means 

activities that communicate the merits of the product and persuade target 

customers to buy it”, artinya promosi merupakan kegiatan yang 

mengomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk target 

konsumen untuk membeli produk tersebut. Promosi, menurut Kotler dan 

Armstrong (2012, p.440) dapat dilakukan dengan beberapa cara, atau yang 

biasa kita sebut dengan bauran promosi, antara lain : Advertising atau (Iklan) 

Iklan yang dilakukan oleh Rivero kurang mendominasi di media elekteronik 

maupun media cetak dan jarang sekali terlihat iklan di berbagai tempat seperti  
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baanner, ataupun di mobil-mobil. Promosi yang kedua dapat dilakukan 

dengan Personal Selling atau  (Penjualan Personal), kurangnya interaksi 

antara penjual dan pembeli sehingga pemasaran dalam memasarkan Rivero 

tidak berjalan dengan produktif kaena kurangnya pendekatan terhadap 

konsumen. Promosi yang ketiga yaitu Sales Promotion atau (Promosi 

Penjualan), kurangnya dalam memberi undian-undian atau kupon yang 

menarik dan menggiurkan  dalam kegiatan olah raga pelombaan dan  

kurangnya memberi diskon terhadap konsumen dalam promosi. Promosi yang 

keempat yaitu Public Relation atau (Hubungan Pelanggan) kurangnya 

komunikasi dalam menyampaikan suatu informasi untuk memberitahu 

konsumen dalam mengambil tindakan untuk membeli produk. Promosi yang 

kelima yaitu Direct Marketing atau (Pemasaran Langsung) kurangmya 

pemasaran produk Rivero secara langsung hal ini berdampak kepada 

hubungan antara konsumen dan penjual kurang baik. 

  

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul: ‘‘PENGARUH CITRA MEREK, HARGA DAN PROMOSI 

DALAM KEPUTUSAN PEMBELIAN AIR MINUM DALAM 

KEMASAN RIVERO DI BANDAR LAMPUNG” 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka perumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian air minum 

dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung? 

2. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian air minum 

dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung? 

3. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian air minum 

dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung? 

4. Bagaimana pengaruh citra merek, harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian air minum dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung? 
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1.3 Ruang Lingkup Penelitian 

 1.3.1 Ruang Lingkup Subjek 

Ruang lingkup subjek pada penelitian ini adalah konsumen air minum 

dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung. 

1.3.2 Ruang Lingkup Objek 

Pada penelitian ini adalah citra merek, harga, promosi dan keputusan 

pembelian. 

1.3.3 Ruang Lingkup Tempat 

Ruang lingkup penelitian ini adalah di wilayah Bandar Lampung 

terhadap konsumen yang pernah menggunakan Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) Rivero. 

1.3.4 Ruang Lingkup Waktu 

Waktu penelitian di mulai dari sejak pengambilan tugas akhir dalam 

waktu yang ditentukan mulai Maret 2017 sampai dengan Agustus 2017. 

1.3.5 Ruang Lingkup Ilmu Pengetahuan 

Penelitian ini mengacu pada ilmu manajemen pemasaran yang 

membahas tentang citra merek, harga, promosi dan keputusan 

pembelian. 

 

1.4 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan beberapa tujuan. Adapun tujuan 

dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian air 

minum dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian air 

minum dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung. 

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian air 

minum dalam kemasan Rivero di Bandar Lampung. 

4. Untuk mengetahui pengaruh citra merek, harga dan promosi terhadap 

keputusan pembelian air minum dalam kemasan Rivero di Bandar 

Lampung. 
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1.5 Manfaat Penelitian 

1.5.1 Bagi Peneliti 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan peneliti 

dalam bidang manajemen pemasaran khususnya tentang pengaruh citra 

merek, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian. 

1.5.2 Bagi Instansi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan referensi 

bagi manajemen perusahaan air minum dalam kemasan Rivero di 

Bandar Lampung dalam mengambil keputusan guna meningkatkan 

pembelian. 

1.5.3 Bagi Insitusi IIB Darmajaya 

Menambah referensi perpustakaan Fakultas Bisnis dan Ekonomi IBI 

DARMAJAYA khususnya tentang pengaruh citra merek, harga dan 

promosi terhadap keputusan pembelian. 

1.5.4 Bagi Penelitian Selanjutnya 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan referensi 

untuk melakukan penelitian selanjutnya yang akan membahas pengaruh 

citra merek, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian. 

 

1.6 Sistematika Penulisan 

Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian yang dilakukan, 

maka penulis menyusun suatu sistematika penulisan yang berisi informasi 

mengenai materi dan hal yang terbatas dalam tiap-tiap bab. Adapun 

sistematika penulisan yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

BAB I: PENDAHULUAN 

Dalam bab ini berisi tentang latar belakang masalah terkait 

dengan citra merek, harga, promosi dan keputusan pembelian, 

perumusan masalah dalam penelitian, ruang lingkup penelitian, 

tujuan dilakukannya penelitian, manfaat yang dapat diperoleh dari 

hasil penelitian, dan sistematika penulisan penelitian. 
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BAB II:  LANDASAN TEORI 

Dalam bab ini berisi tentang teori-teori yang mendukung 

penelitian yang akan dilakukan oleh penulis yang berkaitan 

dengan citra merek, harga, promosi dan keputusan pembelian, 

penelitian terdahulu yang pernah melakukan penelitian tentang 

pengaruh citra merek, harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian, kerangka pemikiran penelitian dan hipotesis atau hasil 

dugaan sementara penelitian. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini berisi tentang jenis penelitian, sumber data 

penelitian, metode dalam pengumpulan data penelitian, populasi 

dan sampel penelitian, variabel yang digunakan dalam penelitian, 

definisi operasional dari masing-masing variabel penelitian yaitu 

citra merek, harga, promosi dan keputusan pembelian, uji 

persyaratan instrument data penelitian, uji persyaratan analisis 

data penelitian, metode analisis data penelitian dan pengujian 

hipotesis penelitian. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini berisi tentang deskriptif data dari masing-masing 

variabel penelitian, hasil uji persyaratan instrumen data 

penelitian, hasil uji persyaratan analisis data penelitian, hasil 

analisis data penelitian, hasil pengujian hipotesis penelitian dan 

pembahasan dari hasil penelitian menganai pengaruh beban kerja 

dan kompensasi terhadap kepuasan kerja. 

BAB V : SIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian dan saran 

yang dapat disampaikan berdasarkan hasil penelitian yang 

diharapkan dapat bermanfaat bagi pihak yang bersangkutan dan 

bagi pembaca pada umumnya. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN
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