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“Analisis Pengaruh Promosi Shampo Sunsilk Terhadap Keputusan Pembelian

Konsumen ”

ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel
promosi terhadap keputusan pembelian konsumen.

Variabel dalam penelitian ini adalah variabel dependen (bebas) yaitu keputusan
pembelian konsumen dan variabel independen yaitu bauran strategi promosi. Data yang
digunakan adalah data primer yang menggunakan kuesioner dengan 100 responden
dengan metode pengambilan sampel Non Probability Sampling. Sampel diambil dengan
menggunakan rumus Roscoe

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa ada dua variabel promosi yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen yaitu penjualan pribadi dan

hubungan masyarakat/ publisitas.

Kata Kunci : Variabel promosi dan keputusan pembelian
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“Analyis Influence of Promotion Sunsilk Shampoo to Purchase Decission

Consumer”

ABSTRACT

The purpose of the research are to know how much influence the promotion
variable to purchase decision consumer.

The research’s variable dependent variable is purchase decision consumer and the
independent variable is promotion mix strategy. The data used in this research was
primary data which use questioner with 100 responden taken with the non probability
sampling method. Sample was taking with Roscoe formula.

This research’s result show there are two promotion variable influences to

purchase decision consumer are personal selling and society conection.

Key word : promotion variable and purchase decision.
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang masalah

Perkembangan teknologi yang semakin pesat akan memaksa pelaku bisnis
untuk sebaik mungkin menyiapkan diri dalam menghadapai persaingan. Era
globalisasi akan membuka lahan pemasaran dan persaingan yang semakin luas.
Pelaku bisnis harus dapat memanfaatkan peluang yang ada dan harus mampu
mengantisispasi tingkat persaingan yang sangat tajam.

Salah satu aktifitas penting yang harus dilakukan oleh setiap perusahaan
adalah pemasaran, melakukan kegiatan pemasaran maka tujuan-tujuan dari
perusahaan tersebut akan tercapai, salah satunya adalah mempertahankan hidup
perusahaannya, melakukan pengembangan usaha, dan mendapatkan laba yang
maksimal. Pemasaran yang merupakan fungsi manajemen, mempunyai tujuan untuk
mencapai penjualan barang secara efektif, dengan jalan melihat kemasa depan,
menemukan konsumen beserta kebutuhannya serta mengusahakan barang atau jasa
yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen.

Semakin banyaknya jumlah perusahaan yang memasarkan produk yang sama,
maka semakin ketat juga persaingan antar perusahaan-perusahaan tersebut, dimana
antara perusahaan-perusahaan tersebut berlomba-lomba untuk merebut konsumen,
dalam mengahadapi kondisi seperti ini, komunikasi pemasaran sangat diperlukan
agar dapat membantu konsumen sebagai pembeli untuk mengambil keputusan dalam

memilih produk yang akan dibelinya. Pemasaran juga dapat mengarahkan pertukaran

agar lebih mudah dan dapat memuaskan konsumen.



Salah satu bagian dari strategi pemasaran adalah promosi. Promosi digunakan
oleh perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan pasarnya. Walaupun suatu
produk mempunyai kualitas yang baik, namun bila konsumen belum mengetahui
produk tersebut, maka konsumen tidak akan membelinya. Oleh karena itu, promosi
merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan dari suatu program pemasaran
karena promosi bersifat membangun interaksi antara perusahaan dengan pasar
sasaran.

Kegiatan promosi merupakan kegiatan penting yang periu diselenggarakan,
karena mempunyai tujuan untuk menaikkan omzet penjualan, dengan cara
mempengaharui konsumen secara langsung maupun tidak langsung. Promosi adalah
komunikasi informasi antara penjual dan calon pembeli dalam mempengaruhi sikap
dan perilaku, serta berperan sebagai komunikator dan motivator sehingga dapat
melangsungkan, menjaga, dan mempertahankan hubungan perusahaan dengan
pasarnya kepada konsumen. (http//:-www.swa.co.id)

Di dalam melakukan promosi perusahaan harus memperhatikan kegiatan-
kegiatan promosi dan bentuk-bentuk promosi untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan oleh perusahaan. Alat promosi yang umum digunakan oleh perusahaan
antara lain periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), promosi
penjualan (sales promotion), publikasi dan humas (public relation) serta pemasaran
langsung (direct marketing)(Kotler, 2000), tetapi tidak semua alat promosi dapat
digunakan oleh perusahaan kepada konsumen untuk menawarkan barang dan
jasanya. Perusahaan harus memperhatikan bentuk promosi yang akan digunakan,

bagaimana cara promosi tersebut disampaikan kepada konsumen sehingga dapat

diterima dengan mudah dan dimengerti konsumen.



Shampo boleh dibilang merupakan salah satu kategori produk dengan tingkat
persaingan yang sangat ketat. Bahkan, persaingan di kategori ini diperkirakan tidak
akan pernah berakhir, mengingat produk ini termasuk yang dibutuhkan semua orang,
tanpa terkecuali. Sehingga membuat suasana persaingan kian terasa di kategori ini.

Namun, kategori shampo tetap punya daya tarik yang sangat besar. Selain
bentuk pasarnya yang sangat besar, kategori ini juga dianggap sangat
menguntungkan, karena keuntungannya bisa mencapai 40%. Bisa dihitung manisnya
berbisnis di kategori yang pasarnya diperkirakan mencapai triliun.
(http//:-www.swa.co.id)

Walau persaingannya sangat sengit, kategori ini boleh dibilang hanya
dikuasai dua pemain, yaitu PT. Unilever Indonesia tbk. Dan PT. P&G Indonesia.
Sementara grup wings lewat merek Emeron dan Zinc, PT. Gondowangi dengan
merek Natur, dan beberapa pemain lainnya cuma berpengaruh kecil. Unilever dan
P&G menguasai lebih dari 70% pangsa pasar shampo. Di kategori shampo, Unilever
melempar empat merek, yaitu Sunsilk, Clear, Lifebuoy dan Dove. Hal yang sama
juga dilakukan P&G, yaitu mengeluarkan merek Pantene, Rejoice, Head & Shoulders
serta Herbal Essences. Maka, tak ayal lagi, pertempuran head-to-head dua musuh
bebuyutan ini pun tak bisa dihindari. Unilever hanya menggunakan tiga merek untuk
kategori ini (Sunsilk, Clear dan Lifebuoy), yang semuanya bermain di segmen yang
sama, yaitu segmen menengah. (http//:www.swa.co.id)

Upaya menarik pelanggan baru yang belum pernah memakai shampo jelas
bukan menjadi pilihan mudah. Hanya dengan meningkatkan frekuensi penggunaan
dan merebut pelanggan pesaing, sebuah merek dapat bertahan hidup. Faktanya di
lapangan malah sulit, karena hampir semua merek menawarkan varian yang tidak

jauh berbeda. Yang menarik, meskipun di atas kertas Sunsilk lebih berhadapan
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dengan Rejoice, nyatanya Sunsilk dan Pantene perang habis-habisan dalam berbagai
program pemasarannya. Sunsilk sebagai salah satu merek legendaris dengan cerdik
meremajakan citranya dengan program sunsilk circle of beauty, diakui atau tidak,
terlalu lama menjadi raja shampo dengan harga yang terjangkau kalangan menengah-
bawah justru membuat Sunsilk sering dipersepsikan shampo untuk kalangan ibu-ibu
dan remaja tradisional sehingga memang kelihatan lebih head on dengan Rejoice.
Berbeda dari Pantene yang awalnya dengan harga mahal cukup diasosiasi sebagai
produk untuk wanita modern. “peremajaan Sunsilk diharapkan dapat
’menjauhkannya’ dari wanita Rejoice ala Siti kdi sehingga memberikan value yang
lebih untuk mengalahkan Rejoice dan sekalian memakan Pantene”. Sunsilk circle of
beauty merupakan salah satu upaya Unilever memosisikan Sunsilk ke semua segmen,
tak terbatas usia langkah ini merupakan salah satu wujud kepedulian unilever
terhadap konsumen sunsilk, yang utamanya adalah wanita. Unilever ingin
memfasilitasi para wanita agar bisa saling berbagi dan menolong sesamanya.
Unilever tergolong cukup menguasai industri ini karena dengan berbagai programnya
cukup memimpin pasar. Hal ini dibuktikan dengan beberapa inovasi komunikasi
yang dilakukan, antara lain sunsilk beauty camp, sunsilk girls day dan sunsilk class.
(http//-www.swa.co.id)

Perlawanan pantene lewat program cornelia cari bintang pantene merupakan
pertanda bagaimana kedua merek ini berlomba menjadi pahlawan kecantikan para
wanita indonesia. Dulu pantene dianggap memiliki segmen yang lebih tinggi dari
sunsilk, segmen tidak jauh beda, program tidak jauh beda, value juga sama.

Khusus untuk yang satu ini, kekuatan Unilever tidak perlu diragukan lagi.

Unilever tergolong sangat berani membeli spor di berbagai media. Menurut pantauan
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nielsen media research, periode januari-juni 2007 saja, belanja iklan unilever

mendekati Rp. 0,5 triliun, dengan perincian:
Tabel 1.1

Daftar belanja iklan 4 produk Uniliver

[No  'Namaoroduk [ Biava iklan

1 Sunsilk Rp. 144 miliar
Z clear Kp. 1 /v muiar
2 Nave Rn 87 miliar
4 Lifebuoy Rp. 61 miliar

sumber :http//:www.swa.co.id
Angka tersebut boleh dibilang terlalu berlebihan. Pasalnya, biaya yang dikeluarkan
pesaing unilever hampir tidak sebanding. Pada periode yang sama, biaya yang
dikeluarkan P&G tak sampai Rp 100 miliar: Pantene Rp 40 miliar, rejoice Rp 23
miliar dan Head & Shoulders Rp 6 miliar. Demikian juga grup wings, yang
cenderung hati-hati di kategori ini. Grup Wings hanya merogoh kocek Rp 28 miliar
untuk Zinc dam Rp 16 miliar untuk Emeron. (http//:www.swa.co.id)

Dengan melihat kondisi ini perlu dilakukan analisis terhadap strategi promosi
yang dilakukan perusahaan, promosi mengutamakan peranan dalam peningkatan
volume penjualan. Oleh karena itu perencanaan promosi harus dipersiapkan
sedemikian rupa sehingga tujuan promosi dalam meningkatkan volume penjualan
dapat tercapai, perencanaan promosi ini meliputi penggunaan media promosi tersebut
harus tepat.

Volume penjualan dipengaharui banyak faktor yang dapat berasal dari dalam

ataupun luar perusahaan. Promosi merupakan faktor internal/ faktor dari dalam
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perusahaan yang mempengaharui penjualan dengan tidak mengenyampingkan bauran
pemasaran lainnya.

Konsumen umumnya akan membeli produk yang telah mereka kenal,
disinilah peranan promosi untuk memperkenalkan, membujuk, serta mengingatkan
konsumen bahwa produk sangat berperan besar untuk kelancaran kegiatan promosi
itu sendiri, hendaknya sesuai dengan rencana pemasaran serta keseluruhan,
terencana, terarah, dan juga terkendali baik sehingga dapat berarti dalam usaha untuk
meningkatkan volume penjualan.

Permasalahan mengenai promosi di dalam pengambilan keputusan pembelian
shampo Sunsilk ini, khususnya pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas
Sriwijaya diangkat menjadi masalah yang akan dibahas dengan judul skripsi:
"ANALISIS PENGARUH PROMOSI SHAMPO SUNSILK TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN?”. Alasan konsumen memilih produk
shampo Sunsilk dibanding dengan produk shampo yang lain dari perusahaan
pesaing, faktor-faktor promosi apa sajakah yang mempengaharui keputusan
pembelian akan diketahui dengan menganalisa faktor-faktor tersebut. Faktor tersebut
antara lain periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), promosi
penjualan (sales promotion), publikasi dan humas (public relation), dari faktor

tersebut faktor mana yang paling mempengaharui keputusan konsumen dalam

memilih shampo Sunsilk.

1.2 Perumusan masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka perumusan masalah

yang akan dikaji dari penelitian ini adalah:



1. Seberapa besar pengaruh promosi yang diterapkan  PT. Unilever
terhadap keputusan pembelian konsumen oleh Mahasiswa/i Fakultas
Ekonomi Universitas Sriwijaya ?

2. Strategi mana yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan
pembelian Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya pada

shampo Sunsilk ?

1.3 Tujuan penelitian
Adapun tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui jenis-jenis strategi promosi yang diterapkan sampo
sunsilk dalam mempengaruhi keputusan pembelian shampo Sunsilk pada
Mahasiswa/i Universitas Sriwijaya.

2. Untuk menentukan strategi yang paling tepat bagi PT. Unilever dalam
mempengaruhi keputusan pembelian shampo Sunsilk oleh Mahasiswa

Universitas Sriwijaya.

1.4 Manfaat penelitian

Dengan dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yang
berguna bagi pihak — pihak yang membutuhkannya. Adapun manfaat dari penelitian
ini adalah :

1. Dapat memberikan kontribusi kepada PT. Unilever untuk melakukan
pengambilan keputusan mengenai strategi promosi yang tepat dalam
mempengaharui pengambilan keputusan konsumen setelah melihat berapa

besar pengaruh promosi.

2. Dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian lanjutan.
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