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ABSTRAK 

Salah satu perusahaan industri farmasi yaitu PT. Molex Ayus memproduksi obat Flu & Batuk yaitu 

ALPARA KAPLET & SIRUP dimana ALPARA KAPLET merupakan produk unggulan dengan 

penjualan pada Tahun 2013 mencapai 27 M/Tahun. Hanya saja penjualan Produk ALPARA KAPLET 

(unit) mengalami penurunan di Tahun 2013. Isu yang terjadi dilapangan penurunan terjadi karena 

adanya pembatasan distribusi PPA (Phenylpropanolamine) oleh Badan POM, dan harga ALPARA 

KAPLET yang naik tiap tahunnya. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor 

penyebab penurunan penjualan (unit) Produk ALPARA KAPLET PT. Molex Ayus dan untuk 

mengetahui pengaruh variabel bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian produk ALPARA KAPLET. Jenis penelitian adalah penelitian 

deskriptif-explanatori kuantitatif, data dikumpulkan melalui kuesioner yang telah disusun dan diuji di 

lapangan. Pengambilan sampel dilakukan secara non probability sampling – purposive sampling, 

peneliti mengambil sampel yang memenuhi ciri-ciri yang sudah ditentukan terlebih dahulu. Penelitian 

dilakukan di Apotik yang merupakan saluran distribusi utama Produk ALPARA KAPLET dan 

penelitian dilakukan di wilayah Jakarta Timur dikarenakan wilayah ini merupakan wilayah dengan 

penjualan Produk ALPARA KAPLET terbesar. Jumlah sampel sebanyak 78 Apotik yang ada di 

Wilayah Jakarta Timur dimana responden yang ditanya adalah Asisten Apoteker/Apoteker/Bagian 

Pembelian di Apotik. Pengujian hipotesis menggunakan analisis regresi berganda, uji F dan uji T 

dimaksud untuk mengetahui secara serempak dan parsial pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen pada tingkat kepercayaan 95% (ά = 5%). Kesimpulan dari penelitian ini adalah 

bahwa variabel produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian, Sedangkan variabel harga & 

promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Keputusan pembelian berpengaruh 

terhadap tingkat penjualan. Nilai koefisien determinasi (R2) menunjukkan bahwa variabel independen 

yang diteliti mampu menjelaskan 54,4% variabel keputusan pembelian, sedangkan sisanya 45,6%. 

Kata kunci : PPA, Bauran Pemasaran, ALPARA KAPLET, Keputusan Pembelian, Tingkat Penjualan.  

 

ABSTRACT 

ISPA (Upper Respiratory Infection) is one of the most common diseases and most suffered by the 

community every year. The number of patients with respiratory diseases is an opportunity for the 

pharmaceutical industry to produce Cough & Cold. IMS DATA YAT 2010 states that Market Size 

"Cold Preparations reached 1.152 T with 2% growth. PT. Molex Ayus is a private pharmaceutical 

company and one of its products is for Cold & Cough Syrup is ALPARA caplets and where ALPARA 

caplet is an excellent product with sales in 2013 reached 27 M / year. Only ALPARA caplets Product 

sales (units) decreased in 2013. Issues that occur in the field decrease occurs because of the 

restrictions on the distribution of PPA (Phenylpropanolamine) by POM, caplets ALPARA prices are 

rising every year. The purpose of this study was to determine the factors causing the decline in sales 
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(units) Product ALPARA caplets PT. Molex Ayus and to determine the effect of marketing mix 

variables consist of product, price and promotion on product purchasing decisions ALPARA caplets. 

This type of research is descriptive-explanatory quantitative research, data were collected through 

questionnaires that had been developed and tested in the field. Sampling was done by non-probability 

sampling - purposive sampling where the researchers took samples that meet the characteristics that 

have been determined in advance. The study was conducted in Pharmacies which is the main 

distribution channel Product ALPARA caplets and research conducted in East Jakarta because this 

region is a region with the largest sales of products ALPARA caplets. The number of samples to be 

studied as much as 78 Pharmacies in East Jakarta area where respondents were ask was Assistant 

Pharmacist / Chemist / Purchasing in Pharmacies. Hypothesis testing using multiple regression 

analysis, F test and T test is intended to determine simultaneously and partial influence of 

independent variables on the dependent variable at the 95% confidence level (ά = 5%).  The 

conclusion from this study is that the product variables affect the purchase decision, while variable 

rates & sale does not affect the purchase decision. Purchasing decisions affect the level of sales. And 

the restrictions on the distribution of PPA by POM led to a decline in product sales ALPARA caplets in 

some pharmacies. The coefficient of determination (R2) showed that the independent variables 

studied were able to explain 54.4% variable purchase decision, while the remaining 45.6%. 

Keywords: PPA, Marketing Mix, ALPARA caplets, Decision Purchasing, Sales Rate. 

 

PENDAHULUAN 

ISPA merupakan salah satu penyakit paling 

umum dan paling banyak diderita oleh 

masyarakat. Sebagian besar dari infeksi saluran 

pernafasan hanya bersifat ringan seperti batuk-

pilek, yang disebabkan oleh virus, dan tidak 

memerlukan pengobatan dengan antibiotik. 

Infeksi saluran pernafasan bagian atas terutama 

yang disebabkan oleh virus, sering terjadi pada 

semua golongan masyarakat pada bulan-bulan 

musim dingin akibat sirkulasi virus di udara yang 

meningkat. Selain itu, perubahan udara dari 

panas ke dingin seringkali memperlemah daya 

tahan tubuh. Akibatnya tubuh menjadi lebih 

rentan terhadap penyakit ini. 

ISPA di Indonesia masih menempati urutan 

pertama penyebab kematian di Indonesia 

(Depkes, 2005). Proporsi kematian yang 

disebabkan oleh ISPA mencakup 20% - 30% 

dari seluruh kematian anak Balita (Depkes, 

2002). ISPA juga merupakan salah satu 

penyebab utama kunjungan pasien pada sarana 

kesehatan. Sebanyak 40% - 60% kunjungan 

berobat di Puskesmas dan 15% - 30% 

kunjungan berobat di bagian rawat jalan dan 

rawat inap rumah sakit disebabkan oleh ISPA 

(Ditjen PPM dan PLP, 2002). 

Menurut Data AC Nielsen, di Tahun 2011 

Mixagrip menjadi market leader dengan 

menguasai 25% pangsa pasar obat flu dan 

batuk dari market size industri obat tersebut dari 

berbagai perusahaan sebesar Rp. 700 milyar 

per tahun secara nasional. Bisa dikatakan 

pemain baru untuk obat flu dan batuk selalu 

muncul, mengingat kategori penyakit ini 

memang sering dialami penduduk Indonesia. 

Rata–rata dewasa menderita sakit flu sebanyak 

dua kali dalam setahun. Mekipun demikian 

merek–merek baru tertentu selalu kalah dalam 

bersaing dan kemudian akan hilang dengan 

sendirinya dengan merek–merek yang sudah 

mapan. Melihat persaingan yang ketat  pada 

kategori obat batuk flu di pasaran, membuat 

konsumen memiliki berbagai macam pilihan 

obat batuk flu yang sesuai dengan kebutuhan 

konsumen, sehingga produsen obat harus 

memiliki kiat untuk menarik perhatian 

konsumen. Market Size tahun 2010 obat batuk 

flu ditaksir mencapai Rp 1 Trilyun. Sementara 

itu, menurut Data IMS Health Tahun 2010 

mencatat pasar farmasi Indonesia mencapai Rp 
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1,152 Trilyun Rupiah dengan pertumbuhan 2% 

untuk therapeutic class “Cold Preparations”. 

dimana Mixagrip masih menjadi market leader 

dengan menguasai 13,3% pasar obat flu dan 

batuk dari market size total Cold Preparations.11 

PT. Molex Ayus merupakan perusahaan 

farmasi yang sedang berkembang dan 

mempunyai 122 produk dimana salah satu 

produk diantaranya adalah Produk ALPARA 

yang termasuk dalam therapeutic class “Cold 

Preparations”. Alpara memiliki 2 varian kemasan 

yaitu Alpara Kaplet dan Alpara Sirup. Produk 

unggulan di PT. Molex Ayus adalah  ALPARA 

KAPLET dimana Penjualan Alpara Kaplet pada 

Tahun 2013 mencapai 27 M/tahun. Alpara 

Kaplet merupakan kombinasi Obat Flu yang 

disertai batuk dengan antialergi yang digunakan 

untuk mengobati gejala-gejala sakit flu dan 

batuk. 

ALPARA KAPLET diposisikan sebagai 

produk follower dalam persaingan obat flu 

batuk, dimana Perusahaan mengharapkan 

ALPARA KAPLET dapat berkembang dan 

menjadi Market Leader kedepan. Menurut Philip 

Kotler strategi umum yang biasa dilakukan oleh 

Market Follower yaitu : (1) Mengikuti dari dekat. 

Market Follower berusaha menyamai 

perusahaan pemimpin pasar pada sebanyak 

mungkin segmen pasar dan wilayah bauran 

pemasaran, (2) Mengikuti dari jauh. Dalam 

strategi ini Market Follower membuat beberapa 

differensiasi, namun tetap mengikuti market 

leader dalam hal pembaruan pasar, (3) 

Mengikuti secara selektif. Market Follower 

mengikuti dengan dekat beberapa hal yang 

dilakukan Market Leader, namun pada hal-hal 

yang lain perusahaan berjalan dengan sendiri. 

ALPARA KAPLET mulai diluncurkan pada 

tahun 1992, dari awal peluncuran pertumbuhan 

penjualan produk Alpara Kaplet semakin baik. 

Alpara Kaplet merupakan produk Unggulan atau 

TOP ONE dari PT. Molex Ayus. Penjualan 

produk Alpara Kaplet  pada Tahun 2013 

mencapai 27 M/tahun. Penjualan (Unit) Produk 

Alpara Kaplet pada Tahun 2012 adalah sebesar 

476,582 box dengan pertumbuhan 21,62%. 

Kontribusi Penjualan Alpara Kaplet dari Total 

Penjualan di PT. Molex Ayus Tahun 2012 

adalah sebesar 12,52%. Akan tetapi Penjualan 

(Unit) Produk Alpara Kaplet pada Tahun 2013 

mengalami penurunan (minus growth). 

Penjualan (Unit) Produk Alpara Kaplet pada 

Tahun 2013 adalah sebesar 429,506 box 

dengan pertumbuhan -9,88%. Data Tabel 

Realisasi Penjualan (Unit) Produk Alpara Kaplet 

PT. Molex Ayus Nasional Tahun 2009 – 2013 

sebagai berikut :12 

Penjualan (Unit) Produk Alpara Kaplet 

Tahun 2012 paling terbanyak di Wilayah DKI 

Jakarta dengan memberikan kontribusi 

penjualan sebesar 12,36% dari Total Penjualan 

Alpara Kaplet Nasional. Apabila lebih diteliti lagi 

Wilayah Jakarta Timur memberikan kontribusi 

penjualan terbesar di antara wilayah DKI 

Jakarta lainnya dengan memberikan kontribusi 

sebesar 35,47%. Penjualan (Unit) Produk 

Alpara Kaplet Nasional terbanyak dari penjualan 

di Apotik yaitu sebesar 401,700 box pada Tahun 

2012. Akan tetapi Penjualan (Unit) Produk 

Alpara Kaplet pada Tahun 2013 mengalami 

penurunan yaitu 367,027 box dengan 

pertumbuhan minus 9,88%.  

 

METODOLOGI PENELITIAN 

Metode Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan ini adalah 

penelitian deskriptif-explanatori kuantitatif yaitu 

untuk mengetahui dan menganalisa penyebab 

penurunan penjualan unit produk Alpara Kaplet 

di Apotik terhadap Bauran Pemasaran yaitu 

produk, harga dan promosi di Wilayah Jakarta 

Timur. 

Metode pengumpulan data yang dilakukan 

dalam penelitian ini adalah survey-cross 

sectional yang dilakukan terhadap Apotik yang 

menjual Alpara Kaplet. Penelitian cross 

sectional seringkali disebut penelitian sekali 

bidik (One Snapshot), merupakan penelitian 

yang dilakukan dengan cara mengumpulkan 
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data sekaligus, hasil sekali bidik (One Snapshot) 

pada satu saat tertentu. Metode yang digunakan 

adalah survei dan wawancara dengan 

menggunakan kuesioner.53 

 

Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian dilakukan di Apotik – Apotik yang 

merupakan saluran distribusi utama produk 

Alpara Kaplet di Wilayah Jakarta Timur. Wilayah 

Jakarta Timur menjadi tempat penelitian dengan 

pertimbangan karena Penjualan terbanyak 

produk Alpara Kaplet di Wilayah DKI Jakarta 

terjadi di daerah Jakarta Timur dengan 

memberikan kontribusi sebesar 35,47 % dari 

Total Penjualan menurut data tahun 2012 

sehingga peneliti dapat mengambil data dari 

sebagian besar apotik yang ada di Wilayah 

Jakarta Timur. Kriteria inklusi : Apotik-apotik di 

Wilayah Jakarta Timur yang sudah melakukan 

pembelian (menjual) produk Alpara Kaplet. 

Penelitian ini dimulai dari kegiatan 

penyusunan proposal, yaitu pada Juni 2014 

sampai dengan pengujian instrumen, 

pengumpulan data, pengolahan dan analisa 

data, serta pelaporan yang dilakukan pada 

Apotik – apotik yang merupakan saluran 

distribusi utama produk Alpara Kaplet di Wilayah 

Jakarta Timur. 

 

Populasi dan Jumlah Responden 

Populasi  

Dalam penelitian ini populasi penelitiannya 

adalah Apotik-apotik di Wilayah Jakarta Timur 

yang telah menjual produk Alpara Kaplet. 

Menurut Data Tahun 2012, jumlah outlet yang 

telah menjual produk Alpara Kaplet sebanyak 

352 Apotik di Wilayah Jakarta Timur. 

Jumlah Responden 

Penentuan jumlah sampel yang dianggap 

representatif, yaitu menggunakan rumus Slovin 

dengan aras kepercayaaan 90%. Jumlah 

responden yang akan diteliti adalah sebanyak 

78 Apotik yang ada di Wilayah Jakarta Timur, 

dimana responden yang ditanya adalah Asisten 

Apoteker atau Apoteker atau Bagian Pembelian 

Apotek. 

 

Kriteria 

Kriteria Inklusi  

Responden menjual produk Alpara Kaplet 

minimal 1 bulan. 

Kriteria Eksklusi  

Responden yang tidak bersedia mengisi 

quesioner. 

 

Sumber dan Teknik Pengambilan Data 

Sumber Data 

Dalam penelitian ini data dikumpulkan dari 

sumber dengan cara sebagai berikut : Studi 

lapangan, yakni dilakukan pengumpulan data 

empirik yang berkaitan dengan masalah yang 

diteliti, yaitu data primer dan sekunder. Secara 

umum terdapat tiga cara untuk mendapatkan 

data primer dalam penelitian, yaitu survei, 

observasi, dan eksperimen. Dalam penelitian ini 

untuk mendapatkan data primer dengan cara 

survei. Survei merupakan prosedur penelitian 

untuk mengumpulkan data mentah (raw data) 

dalam jumlah besar dengan menggunakan 

kuesioner. Data primer diperoleh dengan 

melakukan penyebaran kuesioner di Apotik di 

Wilayah Jakarta Timur. Data sekunder adalah 

data yang diperoleh atau dikumpulkan peneliti 

dari berbagai sumber yang telah ada 

sebelumnya. Data sekunder diperoleh dari 

berbagai sumber seperti buku, laporan, jurnal, 

majalah yang berhubungan dengan penelitian 

ini. 

Teknik Pengambilan Data 

Populasi berkaitan dengan seluruh 

kelompok orang, peristiwa, atau benda yang 

menjadi pusat perhatian peneliti untuk diteliti. 

Untuk mendapatkan sampel yang representatif 

terhadap populasi dan dapat menjelaskan 

karakteristik dari populasi (presisi),  

 

Teknik Pengolahan Dan Analisis Data 
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Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data adalah serangkaian 

kegiatan mengelola data yang dikumpulkan dari 

hasil penelitian dan kemudian dibentuk menjadi 

seperangkat hasil. Analisis data dilakukan agar 

dapat mengelola data yang lebih teliti dan akurat 

agar hasil yang diinginkan dapat memuaskan.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Profil responden berdasarkan Jabatan 

Jabatan RespondenBerdasarkan gambar 

tersebut diatas, dari 78 responden terlihat bahwa 

jabatan responden terbanyak adalah Asisten 

Apoteker dengan jumlah 45 orang (57,70%), 

diikuti Bagian Pembelian dengan jumlah 25 

orang (32,10%), dan Apoteker dengan jumlah 8 

orang (10,30%). Dari analisa deskriptif ini 

menunjukkan bahwa mayoritas responden adalah 

Asisten Apoteker dimana Asisten Apoteker 

tentunya sudah memiliki pengetahuan keilmuan, 

ketrampilan dan profesionalisme yang cukup 

dibidangnya. 

Pembatasan Pembelian Produk yang 

mengandung PPA terhadap permintaan Obat 

Flu & Batuk 

Berdasarkan data, dari 78 responden yang 

terbanyak menjawab adalah bahwa pembatasan 

pembelian produk yang mengadung PPA tidak 

berpengaruh terhadap penurunan permintaan 

Obat Flu & Batuk di Apotik dengan jumlah 48 

responden (61,50%) dan yang menjawab 

berpengaruh sebanyak jumlah 30 responden 

(38,50%).  

Pembatasan Pembelian Produk yang 

mengandung PPA terhadap permintaan 

Produk Alpara Kaplet 

Berdasarkan data, dari 78 responden yang 

terbanyak menjawab adalah bahwa pembatasan 

pembelian produk yang mengandung PPA tidak 

berpengaruh terhadap penurunan permintaan 

Produk Alpara Kaplet di Apotik dengan jumlah 

60 responden (76,90%) dan yang menjawab 

berpengaruh dengan jumlah 18 responden 

(23,10%).  

Dari yang menjawab bahwa adanya 

pengaruh pembatasan pembelian produk yang 

mengandung PPA oleh Badan POM 

menyebabkan penurunan permintaan Produk 

Alpara Kaplet maka dapat dilihat berapa % 

penurunan permintaan Produk Alpara Kaplet di 

Apotik pada Gambar 1 berikut ini : 

 

 

 

 

 

 

  

 

Gambar 1. Diagram % Penurunan Permintaan Produk Alpara Kaplet di Apotik 

Berdasarkan gambar tersebut diatas, % 

Penurunan Permintaan Produk Alpara Kaplet di 

Apotik terbesar adalah sebanyak 50% penurunan 

dengan jumlah 6 responden (7,70%). 
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Dari analisa deskriptif diatas menunjukkan 

bahwa beberapa Apotik mengalami penurunan 

permintaan Produk Alpara Kaplet sebanyak 18 

responden (23,10%) dikarenakan adanya 

pembatasan pembelian produk yang 

mengandung PPA oleh Badan POM. Salah satu 

kandungan yang terdapat pada Produk Alpara 

Kaplet adalah kandungan PPA 

(Phenylpropanolamine HCl). PPA 

(Phenylpropanolamine HCl) digunakan sebagai 

dekongestan (pelega pernafasan akibat hidung 

tersumbat). PPA (Phenylpropanolamine HCl) 

masuk kedalam golongan Obat Prekursor, 

dimana Obat Prekursor saat ini sedang diawasi 

secara ketat oleh Badan POM karena terjadi 

penyalahgunaan. Prekursor adalah zat atau bahan 

pemula atau bahan kimia tertentu yang dapat 

digunakan sebagai bahan baku atau penolong 

untuk keperluan proses Produksi industri dan 

apabila disalahgunakan dapat digunakan dalam 

memproses pembuatan narkotika dan atau 

psikotropika. Karena dapat digunakan untuk 

membuat narkotika dan atau psikotropika maka 

Prekursor perlu diawasi dengan ketat. 

 

Interpretasi Data 

Berdasarkan hasil pengolahan data pada 

bagian sebelumnya peneliti menentukan hasil 

temuan, dimana Produk (X1) memiliki pengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini 

ditunjukan dengan hasil pengujian koefisien 

regresi pada variabel Produk (X1), diperoleh 

nilai signifikansi adalah 0.022 yang bernilai 

kurang dari α = 0.05, oleh karena itu keputusan 

adalah tolak H0. Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa terdapat pengaruh antara Produk (X1) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Harga (X2) tidak memiliki pengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Hal ini ditunjukan 

dengan hasil pengujian koefisien regresi pada 

variabel Harga (X2), diperoleh nilai signifikansi 

adalah 0.234 yang bernilai lebih dari α = 0.05, 

oleh karena itu keputusan adalah tidak tolak H0. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak 

terdapat pengaruh antara Harga (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 

Promosi (X3) tidak memiliki pengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini 

ditunjukan dengan hasil pengujian koefisien 

regresi pada variabel Promosi (X3), diperoleh 

nilai signifikansi adalah 0.075 yang bernilai 

lebih dari α = 0.05, oleh karena itu keputusan 

adalah tidak tolak H0. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh 

antara Promosi (X3) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). 

Keputusan Pembelian (Y) memiliki pengaruh 

terhadap Tingkat Penjualan (Z). Hal ini 

ditunjukan dengan hasil pengujian koefisien 

regresi pada variabel Keputusan Pembelian (Y)., 

diperoleh nilai signifikansi adalah 0.000 yang 

bernilai lebih kecil dari α = 0.05, oleh karena itu 

keputusan adalah tolak H0. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara 

Keputusan Pembelian (Y) terhadap Tingkat 

Penjualan (Z). 

Berdasarkan hasil analisa diatas dapat 

diketahui bahwa variabel harga & promosi tidak 

berpengaruh terhadap tahap keputusan 

pembelian. Hal itu memberikan indikasi bahwa 

variabel harga & promosi bukan merupakan 

faktor penting dalam keputusan pembelian. Hal 

itu berarti hipotesis kedua dan ketiga ditolak.  

Sedangkan variabel Produk adalah variabel 

yang mempunyai pengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Hal itu memberikan indikasi bahwa 

variabel Produk secara parsial merupakan faktor 

penting dalam keputusan pembelian yang berarti 

hipotesis pertama adalah diterima.  
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KESIMPULAN 

Hasil penelitian tentang penurunan 

penjualan Produk Alpara Kaplet, yang berhasil 

peneliti simpulkan sebagai berikut : 

1. Variabel Produk mempengaruhi dalam 

keputusan pembelian Produk Alpara Kaplet. 

2. Variabel Harga tidak mempengaruhi dalam 

keputusan pembelian Produk Alpara Kaplet. 

3. Variabel Promosi tidak mempengaruhi 

dalam keputusan pembelian Produk Alpara 

Kaplet. 

4. Variabel Produk, Harga & Promosi secara 

bersama-sama mempengaruhi keputusan 

pembelian Produk Alpara Kaplet. 

5. Variabel Keputusan Pembelian 

mempengaruhi Tingkat Penjualan Produk 

Alpara Kaplet. 
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