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Penulisan skripsi ini mengambil judul Analisa Efektivitas Strategi Promosi PT.
Nutrifood Indonesia Terhadap Kesadaran Konsumen Akan Merek Produk Minuman
Serbuk Nutrisari Pada Masyarakat Kota Palembang. Penulisan skripsi ini dibagi dalam lima
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Analisa Efektivitas Strategi Promosi PT. Nutrifood Indonesia
Terhadap Kesadaran Konsumen Akan Merek Produk Minuman Serbuk Nutrisari
Pada Masyarakat Kota Palembang,

ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk 1) mengetahui besamya pengaruh strategi promosi
yang diterapkan PT. Nutrifood terhadap kesadaran konsumen akan merek produk
NutriSari, 2) mengetahui strategi promosi yang diterapkan oleh PT. Nutrifood dalam
membangun kesadaran konsumen akan merek produknya 3) menetapkan strategi promosi
yang tepat dalam membangun kesadaran konsumen akan merek produk minuman
NutriSari.

Hasil peneliian menunjukkan bahwa strategi promosi yang dominan
mempengaruhi kesadaran masyarakat Palembang terhadap keberadaan merek Nutrisari
adalah program periklanan (advertising). Oleh karena itu PT. Nutrifood Indonesia harus
mempertahankan kinerja dari program periklanan tersebut dan meningkatkan indikator-
indikatomnya dari program periklanan yaitu iklan pada media cetak dan media siar pada
radio sehingga keberadaan produk dapat menarik perhatian konsumen.

Hendaknya PT Nutrifood Indonesia juga melakukan perbaikan kinerja terhadap
program promosi penjualan dan penjualan pribadi. Perbaikan kinerja dapat dimulai dengan
langkah awal berupa peningkatan PT Nutrifood dalam hal membuat promosi penjualan
yang lebih menarik lagi dan juga penambahan jumlah wiraniaga atau tenaga penjual.

Kata Kunci: Strategi Promosi dan Kesadaran Akan Merek.
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Analysis Efectifity Promotion Strategy of PT. Nutrifood Indonesia About Brand
Awareness Drinking Powder Product Nutrisari To Society of Palembang City

ABSTRACT

The objectives of this research is to 1) To know how much influence of promotion
strategy being developed customers PT. Nutrifood about brand awareness in Nutrisari
product, 2) Knowing promotion strategy being develop PT. Nutrifood to built the brand
awareness customers in product, 3) To define a perfect promotion strategy in built brand
awareness in customers Nutrisari.

Research finding shown that promotion strategy dominate of influence citizen in
Palembang about the brand Nutrisari are advertising. Because of that PT. Nutrifood
Indonesia must defend the program advertisement and increasing the panel from
advertiving program that advertising in printed media and electronic media in radio until the
product get more customer attention.

PT. Nutrifood Indonesia had to fix performance in sales promotion and personal
selling program. The improvement of performance PT. Nutrifood Increasing can begin
with make sales promotion more interesting and increment sales amount or sales person.

Key Words: Promotion Strategy and Brand Awareness.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Arus globalisasi dan kecanggihan informasi di segala bidang yang berkembang
pesat saat ini maupun yang akan datang membuat perkembangan di sektor industri semakin
pesat. Persaingan antara pelaku bisnis terjadi dalam hal peningkatan volume penjualan
produk yang ditawarkannya. Tentunya hal tersebut merupakan tantangan yang besar bagi
para pelaku bisnis, khususnya para pemasar. Dalam kegiatan pemasaran modem sekarang
ini, kebijakan perusahaan yang berkaitan dengan perencanaan dan pengembangan produk
yang baik, penentuan harga yang menarik dan penetapan saluran distribusi yang mudah
terjangkau oleh konsumen sasaran, merupakan kegiatan pemasaran yang dilaksanakan di
dalam lingkungan perusahaan dan rekanannya di dalam pemasaran.

Dunia pemasaran adalah dunia yang dinamis, pandangan konsumen terhadap
merek dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli setiap
hari sehingga hal ini merupakan pertimbangan penting dalam menyusun strategi pemasaran
yang akan diterapkan. Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang bertugas untuk mengenali
kebutuhan dan keinginan pelanggan, menentukan pasar sasaran mana yang dapat dilayani
dengan sebaik-baiknya oleh perusahaan, serta merancang produk, jasa, dan program yang
tepat untuk melayani pasar tersebut. Kegiatan membeli adalah bagian yang mengagumkan
dari hidup setiap orang, karena kegiatan membeli merupakan aktivitas rutin yang jarang

kita sadari secara mendalam proses kejiwaan yang terlibat di dalamnya.



Salah satu kebijakan di dalam marketing mix sebagai usaha untuk mencapai tujuan
pemasaran perusahaan secara keseluruhan adalah kebijakan 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.

William J. Stanton mendefinisikan pemasaran dalam arti bisnis, yaitu 1

“Pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang dirancang

untuk merencanakan, memberi harga, mempromosikan dan

mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan pasar.”

Promosi merupakan cara yang digunakan oleh perusahaan untuk mengadakan
komunikasi dengan pasarmya. Promosi itu sendiri merupakan alat yang dipakai untuk
menginformasikan, mempengaruhi dan mengingatkan kepada konsumen akan produk
yang ditawarkan oleh konsumen. Alat promosi yang umumnya digunakan oleh perusahaan
antara lain periklanan (4dvertising), penjualan pribadi (Personal Selling), promosi
penjualan (Sales Promotion), publikasi dan humas (Publik Relation) serta pemasaran
langsung (Direct Marketing).2

Dalam industri yang sama, berbagai perusahaan dapat sangat berbeda dalam
penggunaan promotional mix-nya. Masing-masing perusahaan selalu mencari jalan untuk
memperoleh efisiensi dan efektivitas dengan mensubstitusi suatu alat promosi dengan yang

lainnya. Hal tersebut dilakukan untuk mencapai tujuan komunikasinya, yang antara lain

! Marius P. Angipora, SE Dasar-dasar pemasaran, Raja Grafindo Persada, 1999. Hal.4

? Philip Kotler, Manajemen Pemasaran,Edisi Milenium, Jilid ke-2, penerbit Prenhallindo, Jakarta, 2000,
hal.643.



adalah untuk menciptakan penjualan ke atas suatu produk perusahaan serta membangun
kekuatan suatu merek produk.

Merek bukanlah sekedar nama, merek adalah identitas. Oleh karena itu merek
dapat menebarkan aura berupa kekuatan aktif yang hidup dalam imaginasi publik3

Menurut Philip Kotler dan Gary Amstrong, merek adalah nama, istilah, tanda,
simbol, atau rancangan, atau kombinasi dari semua ini yang dimaksudkan untuk mengenali
produk atau jasa dari seorang atau kelompok penjual dan untuk membedakannya dari
produk pesaing.*

Merek bervariasi dalam hal kekuatan dan nilai yang dimilikinya di pasar. Pada satu
sisi ada merek yang tidak dikenal oleh sebagian besar pembeli di pasar. Kemudian, ada
merek yang mempunyai tingkat kesadaran merek (brand awareness) yang tinggi. Di atas
itu terdapat merek yang memiliki tingkat penerimaan merek (brand acceptability) yang
tinggi. Kemudian ada merek yang menikmati tingkat preferensi merek (brand preference)
yang tinggi. Akhimya, ada merek yang memiliki tingkat kesetiaan merek (brand loyalty)
yang tinggi.> Untuk mencapai tahap akhir, yakni kesetiaan terhadap merek, maka para
pemasar pertama-tama berkepentingan untuk menumbuhkan kesadaran terhadap merek

produk mereka (brand awarenes).

Adapun keuntungan yang didapat oleh perusahaan bila dapat membangun nilai dan

kekuatan merek yang tinggj adalah :®

a. Perusahaan akan menikmati biaya pemasaran yang lebih kecil
karena kesadaran dan kesetiaan merek konsumen yang tinggi.

3,4 ura Merek (Tujuh Langkah Membangun Merek yang Kuat), Gramedia Pustaka Utama, Jakarta, 2002.

“Philip Kotler, Gary Amstrong, Dasar-dasar Manajemen Pemasaran, Edisi Bahasa Indonesia, Jilid 1, Penerbit
Prenhallindo, Jakarta 1997, Hal 283.

3 Philip Kotler, op. Cit. Hal461.
¢ Philip Kotler, /bid, Hal 462



b. Perusahaan akan mempunyai posisi yang lebih kuat dalam
negosiasi dengan distributor dan pengecer karena pelanggan
mengharapkan mereka untuk menjual merek tersebut.

c. Perusahaan dapat mengenakan harga yang lebih tinggi daripada
pesaingnya karena merek tersebut memiliki mutu yang diyakini
lebih tinggi.

d. Perusahaan lebih mudah untuk meluncurkan perluasan merek
karena merek tersebut memiliki kredibilitas yang tinggi.

e. Merek tersebut melindungi perusahaan dari persaingan harga yang
ganas.

Berdasarkan keuntungan kompetitif yang diuraikan di atas, maka sangat penting
bagi suatu perusahaan untuk mulai membangun kesadaran konsumen akan merek
produknya guna meningkatkan kekuatan dan nilai dari merek produk tersebut.

Pengembangan produk baru, riset dan inovasi harus terus dilakukan. Selain itu,
para produsen harus sering mengevaluasi, apakah elemen merek produknya sudah
menjawab kebutuhan perusahaan atau belum. Elemen-elemen merek ini mencakup logo,
tipografi, slogan, tagline, dan sebagainya. Tahap berikutnya, melihat bagaimana
penerimaan masyarakat terhadap merek produknya. Ini terkait dengan persoalan
positioning, placing, (placement), pricing dan packaging. Baru setelah itu, tahapannya
membangun Brand Culture.

Salah satu pemilik produk yang tidak main-main dengan strategi pengembangan
mereknya, sebut saja NutriSar.! Perusahaan ini adalah pemain lokal yang mencoba
konsisten membangun dan memasarkan mereknya dari elemen-elemen yang lebih
komprehensif. Nutrisari yang kini memimpin pasar minuman serbuk dan kebetulan dalam
survei IBBA kali ini nilai brand value-nya paling tinggi di kategorinya, mempunyai
langkah yang cukup komplit. Prestasi yang diraih perusahaan tersebut dalam merebut

aware dari konsumen tidak terlepas dari aktivitas promosi yang dilakukannya.

7 www.swa.co.id
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Nutrifood Indonesia merupakan perusahaan Indonesia yang bergerak dalam bidang
manufaktur makanan dan minuman. Kantor pusat perusahaan ini berada di kawasan
industri Pulogadung, Jakarta, Indonesia, sedangkan pabriknya berlokasi di Ciawi, Bogor..
Perusahaan ini didirikan pada tahun1979 oleh Bapak Hari Dharmawan. Perusahaan ini juga
mengekspor produknya ke lebih dari 20 negara di seluruh dunia. Perusahaan ini telah
menerapkan standar ISO 9002 dan ISO 17025. Pada tahun 2006, perusahaan ini
dianugerahi penghargaan sebagai perusahaan pemasok terbaik dalam kategori umum untuk

divisi grosir oleh perusahaan bisnis ritel Carrefour.

Salah satu merek dagang milik perusahaan ini, yaitu Nutrisari telah memperoleh
penghargaan Indonesian Best Brand Award selama 5 tahun berturut-turut (2002-2007).
Prestasi berturut-turut selama lima tahun ini membuat Nutrisari dianugerahi Platinum
Brand Award oleh majalah bisnis Mars dan Swa. Dari sisi produk, misalnya, NutriSari
berani memposisikan produknya sebagai serbuk yang terbuat dari jeruk alami dan pada
kemasan dicantumkan Natural Flavor. NutriSari juga menerapkan standar proses berskala
internasional untuk menjaga kualitas produk, seperti ISO, HACCP dan GMP, kemudian
juga sertifikasi SVI dan Halal.

Slogan pertama Nutrisari yang diluncurkan adalah “jeruk makan jeruk” dengan
slogan ini orang pasti akan ingat dengan Nutrisari. Begitu kuatnya image NutriSari dalam
benak masyarakat hingga bisa membawa opini masyarakat bahwa NutriSari adalah satu-
satunya minuman serbuk dengan rasa jeruk paling original di Indonesia.

PT Nutrifood pun memperkenalkan varian produk terbarunya dari Nutrisari pada
tahun 2005 yakni, Nuttrisari Hangat. Hal ini tentunya dilakukan perusahaan untuk

menyesuaikan kondisi Indonesia yang pada saat itu sedang mengalami musim hujan. Hal



ini juga merupakan bentuk perhatian perusahaan bagi konsumen untuk tetap dapat
mengkonsumsi Nutrisari walau pada saat cuaca dingin dan tetap sehat.

Muncul untuk tetap mengingatkan kepada konsumen akan merek produknya
slogan terbarunya “Karena Sehat Jadi Semangat!” yang diluncurkan pada tahun 2007
merupakan tagline yang powerful dan tidak sekedar provokatif, tapi juga edukatif. Slogan
yang sederhana To The Point dan mudah dicerna merupakan tipikal iklan yang berhasil di
Indonesia yang masih susah mercema yang bersifat asosiatif namun tetap cantik. Jika
ditangani secara benar, hal ini akan menjadi jurus pemasaran yang sangat ampuh. Program
acara pun digelar untuk mengenalkan slogan terbarunya tersebut. Dalam acara road show
ke beberapa kota di Indonesia, PT. Nutrifood mengajak masyarakat Indonesia untuk dapat
mengenalkan Nutrisari kepada konsumen mengenai produknya.

Pada tahun yang sama, PT. Nutrifood Indonesia meluncurkan program web based,
www.mynutrisaricom, Kreasikan NutriSarimu Program ini dikembangkan untuk
memberikan penghargaan kepada para konsumen NutriSari. Program My Nutrisari adalah
program dimana para konsumen dapat memesan kemasan produk NutriSari pitcher (botol)
yang khusus didesign untuk setiap pribadi yang unik. Dengan design menarik dan foto
pribadi konsumen NutriSari spesial ini hanya dapat dipesan melalui websites resmi dan
produk akan diantarkan langsung ke konsumen dengan minimal pemesanan 12 buah
pitcher. program ini merupakan perwujudan bahwa NutriSari selalu berusaha memenuhi
kebutuhan setiap pribadi konsumen.

Pada bulan September 2006, sebagai salah satu bentuk komitmen PT. Nutrifood
Indonesia terhadap dunia pendidikan di Indonesia, bekerjasama dengan Dale Camegie
Training mengadakan program Leadership Scholarship Program. Program yang diadakan

bagi mahasiswa / mahasiswi minimal semester 6 dari berbagai jurusan dan perguruan tinggi
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ini bertujuan untuk membekali para generasi muda yang telah memiliki potensi
kepemimpinan, dan mempersiapkan mereka untuk memasuki dunia kerja. Hal ini
menunjukkan kepedulian yang diberikan perusahaan terhadap masyarakat Indonesia.

Nutrisari tidak mengandung bahan pengawet. Namun produk NutriSari ini dapat
bertahan lama. Hal ini karena :

1. Kadar air yang rendah (0,3%), sehingga bakteri dan mikroorganisme lainnya

tidak dapat bertumbuh.

2. Kemasan berkualitas tinggi yang memastikan produk tetap kering dan menjaga

terhadap kerusakan yang timbul akibat oksidasi.

NutriSari selain nama merek (Brand) produk minuman serbuk, juga merupakan
nama salah satu Strategic Business Unit (SBU) dari PT Nutrifood Indonesia. SBU
NutriSari memiliki bisnis inti membuat produk yang dapat memberikan kesegaran yang
bermanfaat bagi konsumen dan juga bermutu tinggi. Minuman dengan rasa yang alami
merupakan keunggulan dari produk-produk yang ditawarkan kepada konsumen.

Merupakan visi perusahaan untuk menjadi pemimpin pasar minuman serbuk di
negara berkembang. Perusahaan berupaya keras untuk lebith memahami kebutuhan dan
harapan-harapan dari para Shareholders (konsumen, karyawan, distributor, supplier,
pemegang saham, Pemerintah dan masyarakat umum) serta memenuhi bahkan
melampauinya dengan cara-cara yang inovatif.

Kepercayaan dan kepuasan konsumen terhadap produk-produk PT. Nutrifood
merupakan aset yang sangat penting bagi perusahaan, sebagaimana halnya sumber daya
manusia dan nama merek (brand). Dengan kepercayaan dan kepuasan koﬁsumen, produk-
produk, khususnya NutriSari dapat terus berkiprah sejak pertama kali diluncurkan pada

tahun 1980 dan akhimya berhasil menjadi pemimpin pasar sampai sekarang ini.



Kepuasan konsumen dimulai dengan menyediakan produk-produk yang
memenuhi bahkan melampaui kebutuhan serta harapan konsumen dan konsisten mutunya.
Kebutuhan dan harapan-harapan konsumen diperoleh melalui pelaksanaan riset secara
berkesinambungan, baik riset tethadap konsumen maupun riset pengembangan produk.
Selain itu konsumen-konsumen setia juga aktif memberikan masukan-masukan ke
Departemen Customer Satisfaction. Hal ini merupakan bukti kepedulian konsumen
terhadap perusahaan.

Selain itu, perusahaan juga aktif melakukan perbaikan terus menerus terhadap
mutu proses dan produk dengan melibatkan seluruh karyawan di perusahaan (ZTotal Quality
Management). Kesemuanya ini memampukan untuk menjamin konsistensi mutu produk
bagi konsumen.

Selain itu, Manajemen NutriSari juga terus menggali harapan-harapan konsumen
melalui riset, menyelenggarakan event, serta mendekatkan diri ke konsumen melalui
program Below The Line, seperti program yang diadakan sejak tahun 2002 Sang Juara
NutriSari dan Anak Gemilang Indonesia NutriSari yang disasarkan bagi anak-anak
berprestasi (baik akademis maupun non-akademis dan sosial budaya). Belum lagi Hotline
Service yang dibangun untuk menampung keluhan dan tanggapan konsumen, serta
Majalah Nutri Info sebagai media komunikasi NutriSari dengan konsumennya, untuk dapat
membangun interaksi antara perusahaan dengan pasar sasaran. Hingga kini, produk
Nutrisari telah tersebar luas di seluruh propinsi Negara Republik Indonesia, termasuk
Sumatera Selatan, kotamadya Palembang pada khususnya.

Kota palembang merupakan kota nomor dua terbesar di pulau Sumatera dengan

luas wilayah 40.016 Km? dan berpenduduk sebanyak 1.369.239 jiwa.® Tentunya ini adalah

® Badan Pusat Statistik Propinsi Sumatera Selatan 2007, Sumatera Selatan Dalam Angka 2006, BPS
Palembang.



pasar yang sangat potensial dalam meningkatkan pangsa pasar Nutrisari. Berikut
merupakan data pendukung mengenai jumlah penduduk di kota Palembang:
Tabel 1.1

Jumiah Penduduk di Kota Palembang
Tahun 2003 %4 2006

Jumlah
No. Tahun

Penduduk
1 2003 1287435
2 2004 1312.551
3 2005 1.338.793
4 2006 1.369.239

Sumber : BPS Kotamadya Palembang 2007

Agar masyarakat lebih dapat mengenal produknya tentunya diperlukan edukasi
lebih lanjut dalam upaya membangun kekuatan merek Nutrisari. Oleh karena itu
dibutuhkan strategi promosi yang efektif dari PT. Nutrifood guna meningkatkan kesadaran
konsumen terhadap produknya yakni NutriSari. Maka, penulis tertarik untuk mengadakan
penelitian di wilayah kotamadya Palembang dengan judul ANALISA EFEKTIVITAS
STRATEGI PROMOSI PT. NUTRIFOOD TERHADAP KESADARAN KONSUMEN

AKAN MEREK PRODUK MINUMAN SERBUK NUTRISARI PADA MASYARAKAT

PALEMBANG.



1.2. Perumusan Masalah
Dari paparan latar belakang masalah sebelumnya, maka dapat ditarik rumusan masalah,
yaitu :
”Seberapa besar pengaruh strategi promosi yang diterapkan PT. Nutrifood terhadap
kesadaran konsumen akan merek produk NutriSari 7’

1.3. Tujuan Penelitian
Beberapa tujuan ingin dicapai penulis dengan adanya penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui besamya pengaruh strategi promosi yang diterapkan PT.
Nutrifood~ terhadap kesadaran konsumen akan merek produk NutriSari.
2. Untuk mengetahui strategi promosi yang diterapkan oleh PT. Nutrifood dalam
membangun kesadaran konsumen akan merek produknya.
3. Untuk menetapkan strategi promosi yang tepat dalam membangun kesadaran

konsumen akan merek produk minuman NutriSari.

1.4 Manfaat Penelitian
Dengan adanya penelitian ini diharapkan akan membawa dampak positif baik bagi
penulis sendiri maupun pihak-pihak yang berkepentingan, dengan kata lain manfaat yang
dapat dirasakan antara lain :
1. Dapat memberikan kontribusi kepada PT. Nutrifood dalam melakukan
pengambilan keputusan mengenai strategi promosi yang tepat dalam
| membangun kesadaran mereknya.
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2. Dapat dijadikan wawasan dan pengalaman peneliti yang berkaitan dengan
konsumen dalam menilai kesadaran konsumen akan merek dari suatu produk
perusahaan.

3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan bagi pihak-pihak
yang berkepentingan terutama untuk pihak-pihak yang berhubungan dengan
pemasaran.

4. Dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian lanjutan.

1.5 Metode Penelitian

1.5.1 Rancangan Penelitian

Penelitian yang dilakukan merupakan riset conclusive yang bersifat kausal (causal
research), yaitu dengan mempelajari hubungan sebab-akibat antara variabel independen
terhadap variabel dependen® Dengan demikian, terdapat hubungan sebab akibat yang
dapat diteliti antara variabel strategi promosi dan variabel kesadaran konsumen akan
adanya suatu merek.
1.52 Populasi Dan Sampel

Menurut Singgih Santoso dan Fandy Tjiptono populasi dan sampel adalah:

”Populasi adalah sekelompok orang, atau objek yang memiliki kesamaan,

dalam satu atau beberapa hal dan yang membentuk masalah pokok dalam

suatu riset khusus, sedangkan sampel adalah bagian atau cuplikan tertentu

yang diambil dari suatu populasi dan diteliti secara rinci”.®

® Nur Indriantoro dan Bambang Supomo, 2002, Metodologi Penelitian Bisnis, Yogyakarta : BPFE—
Yogyakarta,, Hal98

10 Singgih Santoso dan Fandy Tjiptono, 2001. Riset Pemasaran Konsep & Aplikasi dengan SPSS. Elex Media
Komputindo Jakarta hal. 79
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Populasi dalam penelitian mengenai efektivitas strategi promosi PT. NutriSari
terhadap kesadaran konsumen merek produk minuman serbuk NutriSani adalah masyarakat
umum di kota palembang yang pemah atau sering mengkonsumsi Nutrisari.

Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah Teknik Convenience
Sampling atau Accidental Sampling, di mana metode ini merupakan prosedur sampling
yang memilih sampel dari orang atau unit yang paling mudah dijumpai atau diakses yang
menggunakan masyarakat Palembang sebagai responden’’, di mana banyaknya sampel
ditentukan dengan formula Slovin'? sebagai berikut :

n= N

1+Nx )
dimana, n = jumlah sampel
N = populasi sampel

e = toleransi kesalahan ini e ditentukan (range 1 — 10%)

Di dalam penelitian ini e ditentukan sebesar 10%, maka besamya sampel :

n=_1369.239 = 1369239 = _1369239 = 100orang
1+(1369.239 0,1)  1+13.692,39 13.693,39

Berdasarkan perhitungan diatas maka jumlah sampel pada penelitian ini
direncanakan sebesar 100 orang dan untuk antisipasi kekurangan data saat dilakukan
analisis maka disebarkan sebanyak 110 unit kuesioner / orang Masyarakat Kota Palembang
yang pemah mengkonsumsi produk Minuman Serbuk NutriSari dengan kriteria yang telah

ditentukan sendiri oleh peneliti yang sesuai dengan masalah yang dibahas.

"' Singgih Santoso etal. Lop cit hal 12.
2 Husein Umar. 2000. Hal 146.

12



1.5.3 Variabel Penelitian
Variabel penelitian merupakan elemen penting dalam penelitian yang harus
dianalisa. Uraian mengenai variabel penelitian terdiri dari identifikasi variabel, batasan

operasional variabel dan pengukuran variabel.

1.5.3.1 Identifikasi Variabel

Menurut Y.W, Best yang disunting oleh Sanipah Faisal:'?

“Variabel penelitian adalah kondisi - kondisi atau serenterikstik -

serenterikstik yang oleh peneliti dimanipulasikan, dikontrol atau

diobservasi dalam suatu penelitian.”

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

a. Variabel dependen (variable dependent), merupakan variabel yang timbul
sebagai akibat adanya variabel yang lain, di dalam penelitian ini variabel
dependen atau variabel Y yaitu kesadaran konsumen akan merek dari produk
NutriSari.

b. Variabel independen (variabel bebas), merupakan variabel yang menimbulkan
atau menjadi sebab timbulnya variabel lain, dimana di dalam penelitian ini
variabel independen atau X yaitu strategi promosi yang diterapkan oleh PT.
Nutrifood yang meliputi :

X = Periklanan (Advertising) adalah bentuk komunikasi tidak langsung
yang dilakukan oleh PT. Nutrifood untuk memberikan informasi
tentang keunggulan produknya, baik dalam bentuk audio, visual,

maupun audio visual.

" Cholid Narbuko, H. Abu Achmadi, 2002, Metodologi penelitian,Jakarta:Bumi aksara, hal.122

13



X, = Promosi penjualan (Sales Promotion) adalah kegiatan penjualan
yang dilakukan PT. Nutrifood dengan menggunakan alat-alat
seperti peragaan, pameran, demonstrasi, atupun iming-iming
hadiah dalam rangka mencapai tujuan penjualan produknya.

X3 = Pubisitas atau hubungan masyarakat (Public Relation) adalah
sejumlah informasi mengenai produk dari PT. Nutrifood yang
disebarluaskan ke masyarakat dengan melakukan program
tindakan untuk mendapatkan pengertian serta pengakuan dari
masyarakat

X4 = Penjualan tatap muka (Personal Selling) adalah interaksi antar
individu yang dilakukan oleh wiraniaga PT. Nutrifood dengan
konsumennya yang ditujukan untuk menciptakan penjualan atau

pertukaran.

1.5.3.2 Batasan Operasional Variabel Penelitian

Batasan variabel penelitian adalah alur yang menjadi kerangka konseptual dalam
penelitian dengan tujuan agar pembahasan penelitian tidak keluar dari masalah yang diteliti.
Batasan variabel penelitian memberikan definisi pada variabel yang dianalisis dengan
tujuan memberikan kemudahan dan pengertian terhadap variabel penelitian.

Adapun batasan variabel penelitian yang dianalisa adalah sebagai berikut :

1. Efektivitas
Efektivitas merupakan kemampuan melakukan sesuatu dengan tepat atau

kemampuan untuk menentukan tujuan yang tepat.'* Dalam hal ini batasan

" Peter F. Drucker , Manajemen, Hal. 9
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yang diberikan penulis mengenai konsep efektivitas adalah kemampuan
PT. Nutrifood untuk memilih strategi yang tepat untuk pencapaian tujuan
yang telah ditetapkan.
2. Strategi Promosi
Strategi promosi merupakan kombinasi dari beberapa kegiatan dari
promosi yang digunakan oleh perusahaan Nutrisari untuk menjual
produknya.
Elemen- elemen strategi promosi tersebut akan diurai sebagai berikut :
1.1 Periklanan ( Advertising )
Terdiri dari atribut sebagai berikut :
e Iklan cetak pada majalah dan surat kabar
e Iklan siar pada radio
e Iklan pada televisi
¢ Jklan melalui brosur dan spanduk
¢ Iklan siar pada internet
1.2 Promosi Penjualan ( Sales Promotion )
Terdiri dari atribut sebagai berikut :
e Undian berhadiah Jalan-jalan ke Bangkok
e Undian berhadiah Play station 3
¢ Hadiah langsung gelas cantik
¢ Hadiah langsung botol minum cantik (fumbler)
1.3 Publisitas atau Hubungan Masyarakat ( Public Relation')
Terdin dari atribut sebagai berikut :

o Sponsor event Indonesian Idol
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o Kegiatan Sang Juara Nutrisari dan Anak Gemilang
Indonesia

o Kegiatan “Sehat lagi, Semangat lagi Bersama
NutriSari”

e Pemberian kesempatan bagi pelajar atau mahasiswa
untuk melakukan proyek-proyek yang terkait dengan
bidang studi mereka di perusahaan

1.4 Penjualan tatap muka ( Personal Selling )
Terdiri dari atribut sebagai berikut :

¢ Ketersediaan unit tenaga penjual

e Pemberian sampel produk

¢ Frekuensi kunjungan penjualan

3. Kesadaran akan Merek
Kesadaran akan merek merupakan kesanggupan calon pembeli untuk
mengingat kembali bahwa NutriSari merupakan produk minuman serbuk

yang praktis melalui kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan.

1.5.3.3 Pengukuran Variabel
Skala interval merupakan skala pengukuran yang menyatakan kategori, peringkat
dan jarak construct yang diukur. Skala interval merupakan skala pengukuran yang lebih

baik dibandingkan dengan skala nominal dan skala ordinal."®

'S metode Penelitian Bisnis : untuk Akuntansi dan Manajemen, hal 99
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Skala interval dapat dinyatakan dengan angka 1 sampai dengan 5 atau 1 sampai
dengan 7. Skala pengukuran ini menggunakan konsep jarak atau interval yang sama karena
skala ini tidak menggunakan angka 0 (nol) sebagai titik awal perhitungan.

Pengtﬁunanterhadapvariabelindependenmenggunakan:

Tabel 1.1
Pengukuran Variabel Independen

Atribut Skala Penilaian

STB [ TB | KB AKB CB |[B| BB
1 2 3 4 5 6 7

Sumber : Kuesioner penelitian

Keterangan :

1. STB= Sangat Tidak Bagus
2. TB = Tidak Bagus

3. KB = Kurang Bagus

4. AKB = Agak Kurang Bagus
5. CB = Cukup Bagus

6. B = Bagus

7. SB = Sangat Bagus

Pengukuran terhadap variabel dependen menggunakan:

Tabel 2.2
Pengukuran Variabel Dependen
Atribut Skala Penilaian
STS TS KS AKS CS C SS
1 2 3 4 5 6 7

Sumber : Kuesioner penelitian
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Keterangan :
1. STS = Sangat Tidak Setuju
2. TS = Tidak Setuju
3. KS = Kurang Setuju
4. AKS = Agak Kurang Setuju
5. CS = Cukup Setuju
6. S = Setuju

7. SS = SangatSetuju

1.5.4 Data dan Metode Pengumpulan Data
1.5.4.1 Jenis Data
1. Data Primer
“Data Primer adalah data mumi yang diperoleh dari hasil penelitian lapangan
secara langsung, yang masih memerlukan pengolahan data lebih lanjut barulah data
tersebut memiliki arti.”*®
Data primer merupakan data yang dikumpulkan dan diolah langsung dari objek
penelitian sehingga sesuai dengan tujuan dan masalah yang dihadapi penelitan.
Dalam penelitian ini, data primer berupa opini pihak konsumen yang diperoleh
melalui pengisian kuesioner.
2. Data Sekunder
“Data Sekunder adalah jenis data yang diperoleh melalui hasil pengolahan pihak
kedua dari hasil penelitian lapangannya, baik berupa data kualitatif maupun data
kuantitatif "

'® Muhammad Teguh, Metodologi penelitian Ekonomi Teori dan Aplikasi, Jakarta, 2001, Hal.122
'7 Muhammad Teguh, /bid., Hal.123

18



1.5.42 Metode Pengumpulan Data
Adapun metode pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini antara
lain :
1. Metode Pengumpulan Data Primer
Metode pengumpulan data yang digunakan untuk memperoleh data primer
adalah dengan menyebarkan kuesioner (daftar pertanyaan) kepada responden
sejumlah 110 orang (110 buah kuesioner).
2. Metode Pengumpulan Data Sekunder
Data sekunder biasanya diperoleh dalam bentuk sudah jadi, dan sudah
dikumpulkan serta diolah oleh pihak lain, yang biasanya dalam bentuk
publikasi. Penelitian ini menggunakan sumber data sekunder yang berupa
catatan perusahaan, melalui publikasi media intemet, majalah, buku, atau
brosur. Analisis data sekunder dilakukan dengan menggunakan metode
penelitian arsip (drchival Research). Metode penelitian arsip ini dapat
diperoleh melalui majalah, buku, brosur, dan sebagainya. Selain itu,
pengumpulan data dengan metode ini juga dapat dilakukan dengan

menggunakan media internet yang dapat memberikan banyak informasi.

1.5.5 Instrumen Penelitian
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpul data
dan informasi, yaitu dengan jalan menyebarkan daftar pertanyaan yang telah disusun secara

terstruktur kepada responden untuk mendapatkan informasi.'®

** Cholid Narbuko. 2002. Metodologi Penelitian. Bumi Aksara Jakarta. Hal 76.
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1.5.6 Metode Analisis Data

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis kualitatif

dan kuantitatif untuk membantu memberikan gambaran dan pengertian mengenai masalah

yang diteliti.

Teknik Analisis Kualitatif
Yaitu analisis dari fakta-fakta yang ada dan tidak dapat diuraikan kedalam
bentuk angka-angka. Dengan kata lain metode ini memberikan penjelasan-
penjelasan secara deskriprif terhadap hasil-hasil yang diperoleh dari analisa
kuantitatif yang ada.
Metode Kuantitatif
Analisis dengan menggunakan metode kuantitatif dilakukan melalui pengolahan
data yang didapat dari kuesioner, yaitu menggunakan analisis regresi dan
korelasi untuk mengetahui derajat keeratan hubungan antara variabel X (variabel
strategi promosi) dan variabel Y (tingkat kesadaran merek). Analisis kuantitatif
akan dilakukan dengan bantuan program SPSS For Windows Ver 11.5."
Alat dari analisis data yang akan digunakan ada tiga macam, antara lain:

a) Frequency.

b) Cross Tabulation.

c) Correlation & Multiple Regression.
Analisis korelasi yaitu suatu teknik untuk menentukan sampai sejauh mana
terdapat hubungan antara dua variabel, sedangkan analisis korelasi berganda

yaitu suatu teknik untuk menentukan hubungan antara lebih dari dua variabel 2°

'% Bilson Simamora, 2004, Riset Konsumen (Falsafah, Teori dan Aplikasi), Gramedia Pustaka Utama.
20 Cholid Narbuko, /bid, Hal. 156



Model analisa regresi berganda yang digunakan adalah sebagai berikut :

Y =a+bX; +bX, + bX; + bX, + bX; + €

Keterangan :

Y = Kesadaran merek

a = Konstanta

b= Koefisien Regresi

X =Promosi Penjualan

X,=Periklanan

X3=Hubungan Masyarkat atau Publisitas
X4=Penjualan Pribadi

Xs=Pemasaran Langsung

€ = Gangguan (Error)
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