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datang melalui dorongan orang lain.

-George Adams-
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'JSVABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk: 1) untuk mengetahui apakah Marketing In Venus 

sudah tepat diterapkan Rexona For Men. 2) untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

strategi Marketing In Venus terhadap kepuasan pelanggan atas produk Rexona For Men 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa untuk Business Landscape and its 

Challenge (Xi) ticak signifikan secara statistik terhadap Kepuasan Konsumen pada. Hal 
ini terlihat dari kurangnya sosialisasi dari pihak PT. Unilever dalam memberikan info- 

info Rexona For Men melalui situs internet. Padahal konsumen Rexona For Men selalu 

berinteraksi dengan internet. Sedangkan, untuk indikator produk memiliki keunikan 

tersendiri harus ditingkatkan lagi sebab atribut ini sangat lemah dalam mempengaruhi 

kepuasan konsumen. Berbicara mengenai inovasi, indikator ini pun tidak begitu 

berpengaruh pada kepuasan konsumen, dikarenakan konsumen merasa inavosai produk 

belum sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Untuk variabel Value Creating 

Strategy (X2) dan Tactic (X3) dalam penelitian ini secara statistik berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan konsumen.
Untuk memperbaiki pengaruh variabel Business Lnadscape and its Challenge (Xi), 
penulis menyarankan dengan mempermudah membuka situs Rexona For Men konsumen 

semakin banyak mengetahui informasi produk dan informasi mengenai kegiatan-kegiatan 

Rexona For Men, hal ini dikarenakan konsumen semakin memperhatikan kecanggihan 

teknologi, mereka pasti akan mencari informasi melalui situs internet.

. Un:uk keunikan produk, PT. Unilever harus menciptakan sensasi keunikan 

tersendiri bagi konsumennya misalnya disesuaikan dengan iklim di Asia, jangan sampai 

produk Rexona For Men sama dengan produk lainnya. Inovasi produk yang dilakukan 

belum terlalu berpengaruh pada kepuasan konsumen. Konsumen berpendapat bahwa 

inovasi produk yang dilakukan berpengaruh pada keinginan dan kebutuhan konsumen.

Kata Kunci: Strategi Marketing in Venus dan Kepuasan Konsumen.



BABI
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Ketika dunia memasuki gelombang revolusi teknologi informasi, maka

pemikiran-pemikiran pemasaran baru pun bermunculan mengikuti gelombang

revolusi tersebut. Teknologi informasi menuai keberhasilan bukan karena teknologi

nya tetapi karena pesan emosional yang dibawa oleh produk bersangkutan. Dengan

berkembangnya kemajuan teknologi, masyarakat sekarang mulai banyak 

mendapatkan informasi secara luas, mulai dari informasi tentang perkembangan 

perekonomian, perkembangan politik, bahkan tentang perkembangan fashion and life 

style. Pada saat ini dunia fashion and life style memang tak lekang oleh waktu, selalu 

saja muncul kejutan sekaligus kebaruan. Apalagi, sekarang dunia ini bukan milik 

kaum perempuan saja, laki-laki pun membutuhkan sentuhan gaya hidup yang bisa 

meningkatkan status sosialnya1. Bahkan bukan barang yang aneh lagi, dewasa ini 

kaum adam seolah-olah tidak mau kalah dalam hal “mempercantik” penampilan. Tak 

jarang beberapa diantaranya, tanpa malu-malu kaum adam memasuki salon ataupun 

tempat penata rambut. Kesempurnaan dalam penampilan barangkali sekarang ini 

telah menjadi suatu hal yang harus dipenuhi baik itu dari ujung rambut sampai ke 

ujung kaki.

Apabila dilihat dari karakter konsumen yang emosional jelas diduduki 

posisinya oleh wanita, tetapi menurut Hermawan Kertajaya dunia sudah terbalik, 

kaum pria ternyata sekarang jauh lebih emosional dibanding wanita. Digambarkan 

dunia mars yang dihuni lelaki sekarang berubah menjadi Venus yang banyak dihuni 

kaum wanita. Dari perubahan trend pola prilaku inilah lahirlah fenomena

Majalah marketing edisi 3-13 september 2009
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“MetroseksuaF dalam trend pemasaran, istilah ini diambil dari penulis Inggeris Mark 

Simpson yang mengartikan konsumen metroseksual ini sebagai sosok pria dandy 

yang mencintai dirinya sendiri (narcisis) dan juga gaya hidup urbannya”2

Menurut Hermawan Kertajaya

Fenonena ini lahir akibat banyaknya wanita bekeija disektor yang dahulu 
didominasi kaum pria, sehingga proporsi kerja kerah putih ini semakin 
berfcimbah yang menyebabkan pria dituntut tampil menarik dan promosi trend 
majalah pria yang merubah image pria dandy dan fashionable. Pria 
metroseksual lebih dari sekedar fakta melainkan juga sebuah fenomena yang 
kian menggejala di hampir semua kota besar dewasa ini. Pria metroseksual 
adalah pria yang women-oriented dan memiliki karakteristik unik seperti 
narsis dan merawat dirinya seringkah melebihi apa yang dilakukan oleh 
wanita, tetapi pria metroseksual bukan berarti pria yang beralih orientasi seks 
ataupun kehilangan maskulinitasnya, tapi pria yang semakin mampu 
mengekspresikan emosi dan perasaanya..3

Pria metroseksual bisa membeli apa pun yang mereka inginkan untuk 

memenuhi kebutuhan yang berkaitan dengan pekerjaan dan penampilan. Kebanyakan 

pria metroseksual memiliki pendapatan yang besar. Hal ini diperlukan untuk 

menunjang pemenuhan kebutuhan mereka terutama yang berkaitan dengan

penampilan

Menurut Hermawan Kertajaya

Beberapa ciri khusus yang biasanya sering dijumpai pada pria metrosexual 
anta*a lain, senang, bersosialisasi memperhatikan kesehatan dan tubuh yang 
proporsional, menganggap dirinya orang yang modem, pecinta budaya pop 
dan menyatakan dirinya sebagai warga dunia yang kosmopolit. Pria 
metroseksual didefinisikan sebagai pria kota dengan estetika yang kuat, yang 
menghabiskan banyak uang dan waktu untuk penampilan dan juga gaya 
hidupnya.4

Penjelasan diatas menunjukkan kemajuan teknologi informasi menjadikan

penduduk bumi lebih mengarah ke emosi dan perasaanya, dahulu teknologi informasi

lebih menekankan kepada manusia yang rasional, sekarang justru semakin

2 Simpson, Mark. Meet The Metrosexual, wwvv.dir salon.com, 3-3-2010, jam 20.00 WIB 
2 Kertajaya, Herman. 2003. Marketing In Venus. Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, hal 15 

Simpson, Mark. Metrosexual Guys, uhw.iun iuciiom, , , , 3-3-2010, jam 19.30 WIB

2



emosional. Manusia saat ini pun banyak mengadopsi sifat-sifat venus yaitu 

emosional, cerewet dan cenderung mengandalkan Emotional Quotient (EQ) bahkan 

Spiritual Quotient (SQ) daripada Inteligent Quotient (IQ) yang biasanya 

diasosiasikan sebagai sifat-sifat pria atau penduduk

Seiring dengan perubahan perilaku konsumen yang terjadi di muka bumi ini, 

maka para marketer, harus bisa memahami dan mengerti terhadap perubahan 

tersebut, dan menciptakan strategi-strategi pemasaran yang bisa mengatasi persoalan 

dan mampu menciptakan peluang bisnis dari fenomena yang ada, yaitu strategi 

Marketing in Venus.

Strategi Marketing In Venus bukanlah berkaitan dengan pria metroseksual, 

tetapi hal ini mengenai bagaimana para perusahaan dan marketer mampu 

menghadapi kebutuhan konsumen yang semakin emosional. Oleh karena itu 

perusahaan dan marketer harus mempunyai strategi dan taktik bisnis yang tepat agar 

produknya bisa bertahan di pasar dan tetap menjadi leader di pasarnya. Begitu pula 

yang dihadapi oleh PT. Unilever untuk Rexona For Men.

mars.

PT. Unilever merupakan salah satu perusahaan terkemuka di Indonesia, yang

didirikan pada tanggal 5 Desember 1933 dan merupakan perusahaan produk

konsumen di Indonesia. PT. Unilever Indonesia, Tbk dengan mengerti dan

memahami kebutuhan konsumen, PT. Unilever Indonesia, Tbk bisa menjadi

perusahaan terbesar di Indonesia. Unilever Indonesia adalah bagian dari perusahaan 

multinasional, sehingga mengikuti praktek-praktek terbaik dari Unilever lainnya di 

seluruh dunia. PT. Unilever Indonesia, Tbk menerapkan Standard yang melebihi 

ketentuan yang diberlakukan di Indonesia saat ini. PT. Unilever Indonesia, Tbk 

berusaha menjawab aspirasi konsumen dengan memenuhi kebutuhan mereka akan
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nutrisi, kesehatan dan perawatan pribadi sehari-hari dengan produk-produk yang 

membuat konsumen merasa nyaman, berpenampilan baik dan dan lebih menikmati 

Salah satu produk yang menjadi produsen Unilever adalah rexona,

satu ini sudah

kehidupan.

Produsen btirang kebutuhan rumah tangga (householcl) yang 

mengembangkan produk pengharum bau badan lewat merek Rexona sejak puluhan 

tahun lalu. Rasanya, kita masih ingat bentuk dan desain produk pengharum

berbentuk stick (batang) yang penggunaannya didorong dari bawah yang dikeluarkan 

perusahaan ini. Rexona merupakan produk deodoran terkemuka di pasar Indonesia 

karena satu alasan yang jelas: Rexona tidak pernah mengecewakan anda. Apakah 

anda laki-laki atau perempuan, Rexona menjaga agar ketiak anda tetap kering dan 

harum.5

Sejak tahun 2003, Rexona telah berkomitmen untuk memberi informasi

kepada para siswa Indonesia tentang kesehatan, kebersihan, dan kepercayaan diri.

Dengan mempromosikan slogan “Menciptakan atau Merusak Suasana”, Rexona

mempersiapkan para siswa untuk mengatasi masalah-masalah remaja, masalah

pubertas, pendidikan seks, dan kebersihan - dengan cara yang menyenangkan dan

membangun rasa percaya diri. Program dari sekolah ke sekolah diawasi oleh ahli

profesional untuk menjamin hasil yang terbaik. Hasilnya luar biasa, program tersebut 

diterima baik oleh para siswa dan para pendidik, sehingga generasi siswa berikutnya 

akan lebih siap untuk mengatasi berbagai masalah, khususnya masalah bau badan.6

Rexona melihat beberapa fakta penting tentang keringat berlebih yang dihasilkan 

manusia, terutama laki-laki yang mempunyai aktifitas berlebih, yaitu7:

5lmp: www,unilevercpjd jd produkkami ^mia,lcarejRexona.asp?linkid dropdown
6 www.rexonateens.co.id
7 www.astaga.com
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• Manusia adalah salah satu makhluk hidup yang paling banyak menghasilkan 

keringat. Sesungguhnya, jumlah kuda dan unta sama seperti jumlah keringat

manusia.

• Ada dua alasan utama mengapa Manusia berkeringat: Salah satunya adalah 

karena panas yang disebabkan oleh suhu atau kegiatan fisik. Alasan lain 

adalah ketika kita merasa tertekan, takut, atau cemas - membuat kita

berkeringat meskipun cuaca dingin.

• Sesungguhnya keringat kita tidak berbau. Yang menimbulkan bau adalah 

jutaan bakteri yang ada di kulit kita yang menyerap keringat kita. Deodoran 

seperti Rexona menghentikan keringat berlebih, mengurangi jumlah bakteri 

penyebab bau badan, dan melindungi kita dari bau badan tak sedap.

Rexona juga mempunyai beberapa inovasi dalam menciptakan produknya,

antara lain :

1. Rexona menawarkan rangkaian produk dengan teknologi anti keringat. Bahan

anti keringatnya bekerja dengan membentuk zat seperti gel pada bagian atas 

kelenjar keringat, dan dengan cepat mengurangi jumlah keringat. Jika kita 

berhenti menggunakan bahan anti keringat tersebut, maka akhirnya zat seperti 

gel akan terlepas dari kulit kita, dan kita akan mulai berkeringat kembali.

2. Pada tahun 2006, Rexona meluncurkan formula baru produk deodorannya 

yang mengandung Activreserve yang bekerja selaras dengan tubuh anda. 

Semakin anda berkeringat, semakin keras pula Activreserve bekerja dalam 

menjaga agar ketiak anda tetap kering dan tidak berbau.

3. Pada tahun 2007, Rexona meluncurkan varian Rexona Men Power baru. 

Produk tersebut menawarkan perlindungan lebih untuk pria jauh daripada
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mereka perlukan, dengan lebih dari satu juta molekul aktif dalam 

masing-masing produk.

yang

Di tengah kehidupan modem dengan tantangan semakin berat, kompetisi 

semakin ketat dan temperatur semakin panas, sehingga menuntut tubuh manusia 

terutama pria untuk selalu siap menghadapi keringat yang berlebih dalam situasi 

Karena itu, manusia membutuhkan perlindungan, yaitu deodoran yang 

berfungsi menghentikan keringat berlebih, mengurangi jumlah bakteri penyebab bau 

badan sehingga melindungi dari bau badan tak sedap, Rexona For Men mengerti 

akan aktifites pria yang padat dan penuh energik, saat ini kaum pria dituntut aktif dan 

smart dalam menghadapi segala rutinitas, terkadang mengalami kekurang-yakinan 

terhadap masalah tubuhnya. Bagi para pria masalah bau badan akibat keringat yang

apapun.

berlebih tentu sering menjadi kendala, apalagi kaum pria masa kini yang aktif dan

selalu memperhatikan kebersihan dan kesehatan.

Dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumennya PT. Unilever

Indonesia, Tbk untuk produk Rexona For Men ingin melakukan yang terbaik bagi 

konsumennya yaitu dengan menerapkan strategi Marketing In Venus.

Strategi Marketing In Venus diterapkan karena melihat keinginan konsumen, 

terutama kaum adam yang selalu memperhatikan penampilan dirinya. Manusia pada 

saat sekarang selalu memperhatikan penampilan, kesempurnaan dalam penampilan 

pada saat ini merupakan hal yang harus dipenuhi. Oleh karena itu dengan 

diterapkannya strategi ini, diharapkan PT. Unilever Indonesia, Tbk untuk produk 

Rexona For Men lebih bisa memahami konsumen, dengan memberikan produk yang
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I

sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Sehingga bisa menciptakan 

kepuasan tersendiri bagi pelanggan.

Dengan berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik untuk mengadakan 

penelitian dengan judul ”AnaIisis Pengaruh Penggunaan Strategi Marketing in 

Venus Pada PT. Unilever Terhadap Kepuasan Pelanggan atas Produk Rexona

ForMen Pada Mahasiswa Unsri”

1.2 Perumusan Masalah

1. Apakah strategi marketing in venus sudah tepat diterapkan Rexona For Men

pada mahasiswa Unsri ?

2. Bagaimana pengaruh strategi marketing in venus terhadap kepuasan

pelanggan atas produk Rexona For Men pada mahasiswa Unsri ?

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui apakah strategi marketing in venus sudah tepat diterapkan

Rexcna For Men pada Mahasiswa Unsri.

2. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh strategi marketing in venus terhadap 

kepuasan pelanggan atas produk Rexona For Men pada Mahasiswa Unsri.

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil yang ingin dicapai dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

manfaat sebagai berikut:

Bagi mahasiswa dapat dijadikan referensi dalam penyusunan skripsi 

2. Bagi PT. Unilever Indonesia, Tbk khususnya produk Rexona For Men, hasil 

dari penelitian ini dapat dijadikan acuan untuk dapat memberikan manfaat 
sebagai bahan analisis untuk meningkatkan pelayanan.

1.
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