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ABSTRAK

Sapawi, NIM : 05419004, judul penelitian : Analisis Harga Optimum Dan Ukuran
Loyalitas Terhadap Produk Deodoran: Merek Rexona. Stadi Kasus di Rw 03
Kelurahan Pondok Bambu Jakarta Timur. Dibawah bimbingan Firsan Nova.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahni harga optimum yang baik dan ukuran loyalitas
konsumen terhadap terhadap produk deodorans merek Rexona di Rw 03 Kelurahan
Pondok Bambu Jakarta Timur, '

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah statistik deskriptif untuk harga optimum
dan nilai rata-rata untuk loyalitas konswmen.

Dari pengukuran harga optimum yang dilakukan dimana hatga tersebut terdapat atribut harga
yaitu dengan harga Rp 11.000, Rp 11.500, dsn Rp 12.000. dari perhitungan atribut harga
tersebut mengahasilkan hasil yang signifikan karena komsumen cukup—setuju dengan
penetapan harga Rp 11.000, namun kurang setuju dengan penetapan harga Rp 11.500, dan
tidak setuju dengan penetapan harga Rp 12.000. sedangkan dari pengukuran loyalitas yang
dilakukan dimana loyalitas tersebut memiliki atribut loyalitas yaitu, Switcher. Habitual
Buyer, Lking the Brand, dan Commited Byyer. Dari perhitungan atribut loyalitas tersebut
menghasilkan piramida yang baik karena tidak ada penurunan angka. Ini berarti loyalitas
konsumen tinggi terhadap produk deodorant merek Rexona.
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BABI
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Dahuly, masalah bau badan dan keringat pada ketiak merupakan masalah
yang tabu dan sulit untuk dibicarakan. Namun demikian, sebenamya masalah ini
merupakan masalah yang cukup serius, karena bila tidak segera diatasi dapat
mengurangi rasa percaya diri yang akhirnya dapat menghambat keberhasilan
seseorang. Menyadari hal tersebut, Rexona selalu berkeinginan untuk membantu
membangun tingkat kepercayaan diri der;gan cara mengatasi masalah bau badan

ini, karena tingkat kepercayaan diri adalah salah satu kunci dari tercapainya

keberhasilan seseorang (file:///G:/rexona_new.asp.htm 2010).

Selama bertahun ~ talhun, Rexona telah terbukti menjadi brand deodorant yang
diakui No.1 di dunia dan Il;donesia. Berbagai prestasi telah berhasil diraih brand
ini, termasuk yang baru-baru ini diraih dari Indonesian Customer Satisfaction
Award (ICSA) 2009. Dengan memiliki ;:.Jroduk format dan varian yang lengkap
baik untuk perempuan, laki — laki, maupun remaja, Rexona mengerti kebutuhan
setiap orang yang berbeda. Dari generasi ke generasi pun, Rexona telah terbukti
berhasil mendampingi konsumennya menghilangkan masalah bau badan dan
keringat pada ketiak yang merupakan masalah serius dan dapat mengurangi

kepercayaan diri seseorang (file:///G:/rexona_new.asp.htm 2010).




Saat ini, Rexona merupakan produk deodoran yang memiliki format dan
varian yang paling lengkap, sehingga dapat memenuhi kebutuhan yang berbeda ~
beda baik untuk perempuan, laki - laki, mapun remaja. Dengan produk formatnya
yang mencakup Roll On, Stick, Aerosol, Lotion yang memiliki sensori yang
berbeda tergantung jenis kulit. Rexona juga menyediakan berbagai alternatif
varian yang disiapkan untuk menjawab kebutuhan yang berbeda tergantung
kondisi kulit masing — masing individu, dengan keharuman yang beragam
merupakan solusi bagi masalah bau badan yang berbeda.

PT. Unilever Indonesia merupakan produsen dari brand Rexona, Perusahaan
ini bergerak d;ﬂam bidang produksi sabun, deterjen, margarin, minyak sayur dan
makanan yang terbuat dari susu, es krim, makanan dan minuman dari teh dan
produk-produk kosmetik.

Dunia persaingan bisnis yang semakin global memaksa para pelaku bisnis
berpikir keras untuk memilih dan menerapkan strategi, agar produk mereka
diterima di pasar. Dunia industri yang tumbuh dengan pesat mengancam
eksistensi pei'usahaan — perusahaan yang sebelumnya menguasai pasar.
Bermacam-macam strategi pemasaran dilancarkan perusahaan untuk memperoleh
dan mempertahankan pasar mereka.

Bilg kita perhatikan, strategi pemasaran yang tampak sekarang semakin
inovatif. Tapi strategi pemasaran yang inovatif belum tentu efektif untuk
meningkatkan angka penjualan produk. Kelangsungan hidup sebuah perusahaan

sangat tergantung pada kepuasan para pelanggannya dan kemampuan




menghasilkan laba. Sebuah perusahaan yang mampu memuaskan kebuiuhan
pelanggannya, akan tetapi tidak mampu menghasilkan laba, tidak mungkin akan
tetap eksis dan berkembang.

Menghadapi era pasar bebas yang akan melahirkan persaingan yang semakin
ketat khususnya dalam bidang pemasaran, maka untuk perusahaan yang terus
berkembang dituntut untuk cepat tanggap terhadap perubahan pasar.

Di dalam suatu perusahaan, kegiatan penjualan merupakan salah satu
kegiatan pokok yang menunjang kelangsungan hjdup‘perusahaan, oleh karena itu
sudah seharusnya proses tersebut mendapat prioritas lebih dalam satu kegiatan
perusahaan.  Dengan beratnya persaingan bisnis perusahaan berupaya
menciptakan dan meningkatkan keunggulan yang kemudian ditawarkan kepada
konsumen, salah satu keunggulan yang terpenting adalah adanya harga optimum
dan ukuran loyalitas.

Harga optimum sangat penting bagi perusahaan dan konsumen karena harga
optimum itu sendiri dapat diartikan harga yang paling menguntun gkan atau harga
yang paling optimal. Dan ukuran loyalitas itu sendiri dapat diartikan juga sebagai
ukuran yang berisikan tentang kepuasan konsumen yang dapat dilakukan dengan
cara bertanya lan_gsung atan pertanyaan mengenai seberapa besar mengharapkan
suatu atribut tertentu dari seberapa besar yang dirasakan, dan apa yang
diharapkan, dan apa yang didapat dan pelayanan perusahaan.

Penetapan harga ditentukan oleh keputusan manajemen tentang bauran

produk, kualitas produk, dan merek produk. Strategi  distribusi  juga




mempengaruhi pilihan mengenai bagaimana harga akan berhasil di dalam
kombinasi strategi periklanan dengan armada penjualan.

Dalam prosesnya strategi penentapan harga berlangsung penentuan tujuan,
analisis situasi, pemilihan strategi, penentuan harga khusus dan kebijaken.
Banyak bisnis menggunakan strategi penetapan harga untuk mencapai satu atau
lebih tujuan. Hal tersebut, ialah untuk mendapatkan posisi pasar, mencapai kinerja
keuangan, penentuan posisi produk, dan mempengarvhi persaingan. Selain
demikian dua_ kecenderunéan pun hadir dalam penggunaan harga sebagai variabel
strategis. Pertama, bisnis merancang harga secara fleksibel untuk mengatasi
perubahan dan ketidakpastian. Kedua, harga seringkali digunakan sebagai elemen
strategis bisnis dan pemasaran secara aktif,

Loyalitas konsumen secara umum dapat diartikan kesetiaan seseorang atas
sesuatu produk, baik barang maupun jasa. Loyalitas konsumen merupakan
manifestasi dan kelanjutan dari kepuasan konsumen dalam menggunakan fasilitas
maupun jasa pelayanan yang diberikan oleh pihak perusahaan, serta untuk tetap
menjadi konsumen dari perusahaan tersebut. Loyalitas adalah bukti dari
konsumen yang selau menjadi konsumen yang memiliki kekuatan dan sikap
posttif atas perusahaan itu.

PT. Unilever Indonesia merupakan perusahaan swasﬁ yang bergerak
diberbé.gai bidang salah satunya pada bidang kecantikan seperti pengharum badan

atau yang biasa disebut deodorant.




PT. Unilever Indonesia di dalam proses penjualan masih terdapat masalah
yaitu harga optimum yang cocok bagi konsumen dan hasil akumulasi pengalaman
penggunaan produk, karena harga optimum dan hasil akumulasi pengalaman
produk sangat berpengaruh bagi manajemen dalam pengambilan keputusan.

Dalam kesempatan ini, penulis mencoba mencari harga optimum dan suatu
ukuran pengalaman penggunaan produk. Untuk itu penulis tertarik untuk
membuat tugas akhir dengan judul “ Analisis Harga Optimum Dan Loyalitas

Konsumen Terhadap Produk Deodorant Merek Rexona ™

B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan pada latar belakang masalah di atas, permasalahan yang ada pada
PT. unilever Indonesia dapat diidentifikasikan sebagai berikut :
“ Analisis Harga Optimum Dan Loyalitas Kon'sumen Terhadap Produk

Deodorant Merek Rexona ™
C. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah di atas dapat diidentifikasikan rumusan
masalah sebagai berikut
1. Bagaimanakan menentukan harga optimum yang baik terhadap produk
deodorant merek Rexona ?

2. Bagaimanakah loyalitas konsumen terhadap produk deodorant merek

Rexona ?




D. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan membuat tugas akhir ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui harga optimum terhadap produk deodorant merek
Rexona pada PT. Unilever Indonesia.
2. Untuk mengetahui ukuran loyalitas konsumen terhadap produk deodorant

merek Rexona pada PT. Unilever Indonesia.
E. Manfaat Penelitian

Dengan diadakannya penelitian ini, maka diharapkan dapat memberikan manfaat

sebagai berikut :

1. Harga optimum produk deodorant merek Rexona yang baik bagi

perusahaan dan konsumen.

2. Menentukan strategi perusahaan untuk meningkatkan dan mempertahankan

loyalitas terbadap produk deodorant merek Rexona.




