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tepat. Kajian ini bertujuan untuk menganalisis
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industry, minuman isotonik, mahasiswa. Metode yang digunakan adalah
strategi pemasaran pendekatan  deskriptif  kualitatif dengan teknik

pengumpulan data melalui observasi, wawancara,
dan studi dokumentasi selama kegiatan kunjungan
industri. Hasil kajian menunjukkan bahwa Pocari
Sweat memposisikan produknya sebagai minuman
isotonik berbasis kesehatan dan sains melalui
strategi pemasaran edukatif serta konsistensi
identitas merek. Sementara itu, Air Mineral Cheers
memposisikan diri sebagai produk air mineral
dengan harga terjangkau yang menekankan
kemudahan akses dan distribusi luas. Kesimpulan
dari kajian ini menunjukkan bahwa perbedaan
strategi  pemasaran  dan  brand  positioning
dipengaruhi  oleh  karakteristik  produk  dan
segmentasi pasar yang dituju. Penyesuaian strategi
pemasaran dengan positioning merek menjadi faktor
penting dalam meningkatkan daya saing industri
minuman.

PENDAHULUAN

Industri minuman di Indonesia semakin berkembang pesat. Setiap tahun perusahaan yang
bergerak di industri ini selalu berusaha berinovasi baik untuk menguasai pasar, mempertahankan
citra merk, memperkenalkan produk baru maupun penetapan strategi pemasaran yang lain.
Perusahaan-perusahaan itu bersaing di segmen yang terbagi sesuai dengan karakteristiknya, mulai
dari minuman berkarbonasi, minuman berperisa buah-buahan, minuman isotonik, bahkan hingga
air mineral. Pocari Sweat merupakan produk minuman isotonik yang diformulasikan untuk
menggantikan cairan dan elektrolit tubuh yang hilang akibat aktivitas fisik. Produk ini ditujukan
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terutama bagi konsumen yang memiliki tingkat aktivitas tinggi, seperti atlet, pekerja dengan
mobilitas tinggi, serta individu yang membutuhkan pemulihan cairan tubuh.

Sementara itu, Air Mineral Cheers merupakan produk air mineral yang berfungsi untuk
memenuhi kebutuhan cairan harian tanpa tambahan zat tertentu. Produk ini menyasar segmen
pasar yang lebih luas, mencakup berbagai lapisan masyarakat, dengan penekanan pada kemurnian
air, keamanan konsumsi, serta harga yang relatif terjangkau. Walaupun kedua merek tersebut
sama-sama berada dalam industri minuman, Pocari Sweat dan Air Mineral Cheers memiliki
karakteristik produk, segmentasi pasar, serta strategi pemasaran yang berbeda. Perbedaan tersebut
tercermin dari cara masing-masing merek membangun citra, menyampaikan pesan pemasaran,
serta menentukan posisi merek di pasar. Oleh karena itu, menarik untuk dianalisis bagaimana
strategi pemasaran dan brand positioning yang diterapkan oleh kedua merek tersebut dalam
menghadapi persaingan industri minuman

Melalui kegiatan kunjungan industri, mahasiswa memperoleh data dan gambaran langsung
mengenai praktik pemasaran yang dijalankan oleh perusahaan. Berdasarkan hal tersebut,
penelitian ini diarahkan untuk menganalisis perbedaan strategi pemasaran dan brand positioning
antara Pocari Sweat dan Air Mineral Cheers, serta implikasinya terhadap daya saing merek di
pasar minuman Indonesia.

LANDASAN TEORI

Strategi pemasaran merupakan rencana jangka panjang yang disusun untuk mencapai
tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan konsumen secara efektif dan efisien. Menurut
Nuryadi & Pratama (2025), strategi organisasi yang berkelanjutan harus mampu menyesuaikan
dinamika lingkungan eksternal dan internal secara adaptif agar tetap relevan dalam menghadapi
perubahan pasar dan tantangan geoekonomi. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran
tidak hanya berorientasi pada pencapaian target jangka pendek, tetapi juga harus
mempertimbangkan keberlanjutan daya saing dalam konteks lingkungan bisnis yang terus
berkembang. Dalam konteks produk minuman, strategi pemasaran melibatkan marketing mix
yang terdiri dari empat elemen utama: product (produk), price (harga), place (saluran distribusi),
dan promotion (promosi). Keempat elemen ini berinteraksi untuk menciptakan nilai bagi
konsumen sekaligus meningkatkan keunggulan kompetitif produk di pasar yang kompetitif
seperti minuman isotonik.

Marketing mix atau bauran pemasaran menjadi alat penting perusahaan dalam merancang
strategi pemasaran. Menurut Hariyono, Nuryadi, & Zaman (2025), kualitas pelayanan dan
strategi pengelolaan yang terintegrasi menjadi faktor penting dalam meningkatkan kepuasan
pelanggan pada organisasi jasa. Dalam konteks industri minuman, elemen bauran pemasaran
seperti distribusi dan promosi berperan dalam membentuk pengalaman konsumen yang pada
akhirnya memengaruhi persepsi terhadap kualitas produk dan loyalitas merek. Misalnya,
produsen minuman isotonik perlu menyesuaikan atribut produknya (seperti rasa, kemasan, dan
manfaat kesehatannya), menetapkan harga yang kompetitif, memilih saluran distribusi yang luas,
serta melakukan promosi yang edukatif untuk menjangkau target pasar tertentu. Bauran
pemasaran efektif akan membantu perusahaan untuk menarik konsumen serta membangun
kesadaran dan preferensi terhadap merek.

Brand positioning adalah upaya menempatkan merek dalam benak konsumen sedemikian
rupa sehingga produk tersebut dianggap memiliki keunggulan tertentu dibandingkan pesaingnya.
Menurut Praneta, Nuryadi, & Zaman (2023), kualitas layanan yang konsisten dan sesuai dengan
harapan pengguna jasa akan memperkuat persepsi positif serta membentuk citra organisasi di
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mata masyarakat. Dalam konteks brand positioning, konsistensi kualitas produk dan komunikasi
pemasaran menjadi faktor yang menentukan keberhasilan suatu merek dalam membangun
persepsi unggul di benak konsumen. Ries & Trout (2001) menyatakan bahwa persaingan dalam
pasar tidak hanya terjadi secara fisik tetapi paling penting terjadi di benak konsumen, sehingga
perusahaan perlu menciptakan persepsi yang jelas dan berbeda tentang produknya dalam pikiran
target pasar. Posisi merek yang kuat membantu perusahaan untuk lebih mudah dikenali serta
memperkuat loyalitas pelanggan.

Perceptual mapping adalah alat penelitian yang digunakan untuk memvisualisasikan
bagaimana konsumen memandang positioning berbagai merek di antara pesaing mereka
berdasarkan kriteria tertentu (misalnya harga vs kualitas). Teknik ini membantu perusahaan untuk
mengetahui posisi merek mereka dibanding kompetitor sehingga mereka dapat merumuskan
strategi pemasaran dan positioning yang lebih efektif. Strategi yang berhasil akan menempatkan
merek pada ruang persepsi yang tepat sesuai dengan preferensi konsumen.

Dalam pasar minuman yang kompetitif seperti minuman isotonik, diferensiasi produk
menjadi bagian dari strategi pemasaran yang penting. Diferensiasi ini bisa berupa fitur unik
produk, manfaat kesehatan yang ditonjolkan, atau atribut lainnya yang membuat produk tampak
berbeda di mata konsumen. Diferensiasi yang jelas dan didukung oleh positioning yang kuat
dapat menjadi sumber keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Menurut Akbar, Nuryadi, &
Zaman (2024), kinerja organisasi sangat dipengaruhi oleh faktor internal seperti motivasi kerja,
budaya organisasi, dan gaya kepemimpinan yang efektif. Hal ini mengindikasikan bahwa
keberhasilan diferensiasi dan positioning merek juga ditopang oleh manajemen internal
perusahaan yang solid, sehingga strategi pemasaran dapat dijalankan secara konsisten dan
berkelanjutan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus. Pendekatan ini
dipilih untuk memperoleh pemahaman yang mendalam mengenai strategi pemasaran dan brand
positioning pada industri minuman isotonik melalui studi terhadap merek Pocari Sweat dan
Cheers. Objek penelitian meliputi strategi pemasaran yang diterapkan oleh kedua merek, yang
dianalisis melalui unsur bauran pemasaran (produk, harga, distribusi, dan promosi), serta brand
positioning yang dibangun dalam persepsi konsumen. Pocari Sweat dan Cheers dipilih karena
memiliki karakteristik dan segmentasi pasar yang berbeda sehingga relevan untuk dibandingkan.

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif yang bersumber dari
data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh melalui observasi non-partisipan terhadap
aktivitas pemasaran dan konten promosi kedua merek. Sementara itu, data sekunder diperoleh
melalui studi pustaka, meliputi buku, jurnal ilmiah, artikel, laporan perusahaan, serta informasi
dari website dan media sosial resmi Pocari Sweat dan Cheers. Teknik pengumpulan data
dilakukan melalui studi pustaka, observasi, dan dokumentasi. Studi pustaka bertujuan untuk
memperoleh landasan teori terkait strategi pemasaran dan brand positioning, sedangkan
dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan materi promosi, iklan, serta publikasi yang relevan
dengan objek penelitian.
Analisis data dilakukan melalui tiga tahapan, yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan
kesimpulan. Data yang telah dikumpulkan dianalisis secara deskriptif-komparatif dengan
menggunakan kerangka marketing mix (4P) dan brand positioning untuk mengidentifikasi
perbedaan serta persamaan strategi pemasaran yang diterapkan oleh Pocari Sweat dan
Cheers.Untuk menjaga keabsahan data, penelitian ini menggunakan triangulasi sumber, yaitu
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dengan membandingkan data yang diperoleh dari berbagai sumber guna meningkatkan validitas d
dan reliabilitas

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil analisis terhadap bauran pemasaran (marketing mix), ditemukan bahwa
Pocari Sweat dan Cheers menerapkan strategi pemasaran yang berbeda sesuai dengan target pasar
yang dituju. Perbedaan tersebut terlihat pada setiap elemen bauran pemasaran, yaitu produk,
harga, distribusi, dan promosi. Dari aspek produk (product), Pocari Sweat menekankan manfaat
kesehatan sebagai minuman isotonik yang berfungsi untuk menggantikan cairan tubuh secara
efektif. Strategi ini didukung oleh formulasi elektrolit, citra produk yang bersih dan terpercaya,
serta konsistensi desain kemasan. Sebaliknya, Cheers lebih menonjolkan variasi rasa dan
kemasan yang praktis dengan tujuan menarik konsumen dari segmen menengah ke bawah yang
cenderung sensitif terhadap harga.

Pada aspek harga (price), Pocari Sweat menerapkan strategi harga yang relatif lebih tinggi
dibandingkan Cheers. Penetapan harga ini sejalan dengan positioning Pocari Sweat sebagai
produk isotonik berkualitas dan terpercaya. Sementara itu, Cheers menggunakan strategi harga
yang lebih ekonomis untuk menjangkau konsumen yang mengutamakan keterjangkauan dalam
keputusan pembelian.Dari sisi distribusi (place), kedua merek memiliki jaringan distribusi yang
cukup luas. Namun demikian, Pocari Sweat memiliki tingkat penetrasi pasar yang lebih tinggi
karena ketersediaannya yang hampir merata di berbagai saluran distribusi, seperti supermarket,
minimarket, serta fasilitas olahraga dan kesehatan. Cheers juga memiliki distribusi yang cukup
luas, terutama di warung tradisional dan minimarket, meskipun jangkauannya belum sekuat
Pocari Sweat.

Pada aspek promosi (promotion), Pocari Sweat secara konsisten mengkomunikasikan pesan

edukatif yang berkaitan dengan kesehatan, hidrasi tubuh, dan gaya hidup aktif melalui berbagai
media, termasuk iklan televisi, media sosial, serta sponsorship kegiatan olahraga. Sebaliknya,
strategi promosi Cheers lebih menekankan pada aspek harga dan visual yang menarik untuk
meningkatkan daya tarik pembelian.
Hasil analisis menunjukkan bahwa brand positioning Pocari Sweat dan Cheers berada pada posisi
yang berbeda dalam benak konsumen. Pocari Sweat diposisikan sebagai minuman premium
isotonik yang menekankan manfaat kesehatan dan tingkat kepercayaan merek yang tinggi.
Konsistensi kualitas produk serta pesan promosi yang berkelanjutan memperkuat citra Pocari
Sweat sebagai pemimpin pasar dalam kategori minuman isotonik.

Sebaliknya, Cheers diposisikan sebagai minuman isotonik dengan harga terjangkau yang
mudah dikonsumsi oleh berbagai kalangan, khususnya konsumen yang mencari alternatif dengan
harga lebih rendah. Positioning ini membuat Cheers kompetitif pada segmen pasar tertentu,
meskipun belum mampu menandingi kekuatan merek Pocari Sweat secara keseluruhan.
Perbedaan positioning tersebut menunjukkan bahwa persaingan antara kedua merek tidak hanya
terjadi pada aspek produk secara fisik, tetapi juga pada persepsi konsumen terhadap merek.
Temuan ini sejalan dengan konsep positioning yang menekankan bahwa persaingan utama dalam
pasar terjadi di benak konsumen.

Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh Pocari Sweat
dan Cheers mencerminkan pentingnya keselarasan antara bauran pemasaran dan brand
positioning dalam menciptakan keunggulan kompetitif di pasar minuman isotonik. Pocari Sweat
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berhasil mempertahankan posisinya sebagai pemimpin pasar melalui diferensiasi berbasis
manfaat kesehatan serta komunikasi merek yang konsisten. Sementara itu, Cheers memanfaatkan
strategi harga dan diferensiasi rasa untuk menjangkau segmen konsumen yang lebih sensitif
terhadap harga.Temuan ini mengindikasikan bahwa keberhasilan strategi pemasaran tidak
ditentukan oleh satu elemen bauran pemasaran saja, melainkan oleh kesesuaian antara produk,
harga, distribusi, promosi, dan positioning merek. Oleh karena itu, perusahaan minuman isotonik
perlu memahami karakteristik dan preferensi target pasar secara mendalam agar strategi
pemasaran yang diterapkan dapat berjalan secara efektif dan berkelanjutan.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis, dapat disimpulkan bahwa Pocari Sweat dan Air
Mineral Cheers menerapkan strategi pemasaran dan brand positioning yang berbeda sesuai
karakteristik produk dan segmentasi pasar masing-masing. Pocari Sweat menekankan manfaat
kesehatan dan sains sebagai minuman isotonik, didukung oleh harga premium, distribusi luas,
serta promosi edukatif yang konsisten. Sementara itu, Cheers menonjolkan kemudahan akses,
variasi rasa, kemasan praktis, dan harga yang lebih terjangkau, dengan promosi yang
menekankan daya tarik visual dan penawaran harga.
Perbedaan strategi pemasaran ini tercermin dalam brand positioning masing-masing merek.
Pocari Sweat diposisikan sebagai minuman isotonik premium yang terpercaya dan fokus pada
kesehatan, sedangkan Cheers diposisikan sebagai produk terjangkau yang mudah diakses oleh
berbagai kalangan. Temuan ini menunjukkan bahwa persaingan utama dalam industri minuman
isotonik tidak hanya terjadi pada produk secara fisik, tetapi juga pada persepsi konsumen
terhadap merek.Keberhasilan strategi pemasaran bergantung pada keselarasan antara produk,
harga, distribusi, promosi, dan positioning merek. Menurut Utomo, Arifin, & Nuryadi (2018),
kinerja pelayanan yang baik akan berdampak langsung pada tingkat kepuasan masyarakat atau
konsumen. Oleh karena itu, keselarasan strategi pemasaran tidak hanya berorientasi pada aspek
promosi dan harga, tetapi juga pada kualitas pelayanan dan pengalaman konsumen yang diterima
di setiap titik distribusi. Diferensiasi produk yang jelas dan konsistensi komunikasi merek
menjadi faktor penting dalam menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.
Perusahaan minuman isotonik perlu memahami karakteristik dan preferensi target pasar secara
mendalam agar strategi pemasaran yang diterapkan dapat berjalan secara efektif dan
meningkatkan daya saing industri.
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