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1.1Latar Belakang Penelitian

Globalisasi dan perkembangan ilmu pengetahuan wsdmalogi memberikan
dampak yang sangat luas bagi manusia pada semt@ &ekidupan. Salah satu
dampak globalisasi tersebut adalah semakin beraiagjgemnya kebutuhan manusia,
mulai dari kebutuhan primer, sekunder dan ter&erawal dari kebutuhan manusia
yang beraneka ragam tersebut, banyak perusahaanolb@emuntuk menawarkan
produk untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Konsudaam kondisi pasar
persaingan sempurna, bebas melakukan pemilihan ndambeli produk yang
diinginkannya. Kondisi pasar seperti ini konsumesbds melakukan keputusan
pembelian, mengemukakan berbagai latar belakangatisan dalam melakukan
tindakan pembelian.

Beberapa tahun terakhir ini perekonomian Indonesagalami pertumbuhan
yang signifikan. Hal tersebut secara tidak langsumgmberikan dampak positif
kepada pengusaha-pengusaha dari berbagai sektmtrindan menyebabkan makin
ketatnya persaingan untuk meraih pangsa pasar Igdily besar dari pesaingnya.
Salah satu upaya yang harus dilakukan setiap gexasaadalah dengan melakukan
berbagai strategi pemasaran agar konsumen tidaklbpada perusahaan pesaing.

Keadaan pasar yang semakin berkembang dan dinaemsntut perusahaan
menerjemahkan keadaan pasar, dimana pilihan komsgeraakin banyak dan satu
sama lain memberikan nilai yang hampir sama. Bpgltu dengan keadaan

konsumen, kemajuan pengetahuannya dalam memilitu $izmang yang baik dan
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berkualitas ¢ustomer knowledge) membuat perusahan-perusahaan terus bersaing
merebut hati konsumen dan memberikan produk-prgdumg memiliki keunggulan

bersaing ¢ompetitive adventage).

Fenomena tersebut terlihat dari pertumbuhan tingketkonomian Indonesia

tahun 2009, 2010, 2011 dan 2012 pada Gambar likuber

Pertumbuhan Ekonomi Indonesia
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Sumber: Majalah Businessweek No 38/23 DeseniEd-22 Januari 2011
Gambar 1.1

Pertumbuhan Tingkat Perekonomian Indonesia Tahun 209 — 2012

Berdasarkan Gambar 1.1, tingkat pertumbuhan ekorindunesia tercatat
4,5% pada tahun 2009, pada tahun 2010 mengalanmgb@tan menjadi 6,0% dan
kemudian pada tahun 2011 diprediksikan naik sa@@, bahkan pada tahun
2012 bisa mencapai 6,5%. Perekonomian domestik gakgp kuat dan semakin
membaik diperkirakan akan meningkatkan  persaingatustri, menimbulkan
pergeseran-pergeseran pasar, dan agresifitas gesting, berubahnya perilaku
konsumen serta meningkatnya permintaan berbagdufr

Beberapa pakar ekonomi damarketing memandang optimis pertumbuhan
tersebut akan membuka peluang bisnis di beberak@rsmdustri. Peningkatan

pertumbuhan ekonomi tersebut diprediksi dapat nghaitkan kembali sektor-sektor



bisnis dalam industri yang berpotensial, sehingga produsen dalam semua industri
dituntut untuk melakukan terobosan terhadap bibaisi agar dapat mengungguli
para pesaing dengan menghasilkan produk yang dkagidan dapat diterima oleh
konsumen. Beberapa pakar ekonomi danerketing memandang optimis
pertumbuhan tersebut akan membuka peluang bishebdirapa sektor industri.

Menurut Yongki SusiloRetailer Service Director Nielsen (dalanBloomberg
Businessweek No. 38/23 Desember 2010-12 Januari 2011), sebadiasar
masyarakat Indonesia (93%) masih menganggap bedaaah hiburan. Sektor ini
akan semakin meningkat dengan kian naiknya PDEggta yang pada tahun 2010
telah menyentuh level $ 3.000 dan pada tahun 2@ddrikirakan bisa mencapai $
3.300. Di sektor ritel, para pemahnypermarket dansupermarket akan melakukan
ekspansi dengan target minimal 8-10 gerai barusifiilain, toko tradisional pun
masih akan tetap tumbuh 9%-11%, dan toko moderk X&do. Total pertumbuhan
usaha ritel diprediksi akan meningkat 13%-15% ptdaun 2011. Kategori yang
tetap menjadi andalan di ritel adalah progheksonal care (perawatan pribadigerta
makanan dan minuman.

Industri perawatan pribadhni merupakan industri yang paling dekat dengan
kehidupan manusia. Produk-produk yang dihasilkam iddustri perawatan pribadi
dibutuhkan manusia dari saat bangun tidur sampada saat beranjak untuk tidur
kembali. Industri perawatan pribadnerupakan industri yang memproduksi dan
memasarkan produk-produk kebutuhan manusia seharidmdeks rata-rata best
brand industri perawatan pribadi dari tahun 200802enunjukan adanya kenaikan

yang berarti bahwa industri ini mampu menghasilggmduk yang memang



diharapkan konsumen. Berikut Tabel 1.1 menunjukatieks rata-rata industri

perawatan pribadi.

Tabel 1.1
Indeks Rata-RataBest Brand 2008-2010 Industri Perawatan pribadi

Tahur Industritoiletries Total
Samp¢ | Sabur | Sabur | Paste| Sikat Sabur | Pembalu| Obat | rata-

padat | cair | gigi | gigi | Pembersih wanita | kumur| rata

muka

200¢ 2,4 1€ 3,2 4,4 4,¢ 1,€ 6,€ 5,2 3,€
200¢ | 14, 16,1 17,6 | 14,6 | 19,C 22,¢ 27,F 32,7 | 20
201( 32,5 | 33 33, | 35, | 36,7 34,1 37,€ 37,¢ | 35.2

Sumber : (SWA No.18/XXIV/21Agustus-3september,SWA DN6/XXV/27 Juli-
5Agustus 2009,SWA No.10/XXVI/18-Rlei 2010)

Berdasarkan Tabel 1.1 menunjukan bahwa rata-rataj&iproduk perawatan
pribadi pada tahun 2008 memiliki indeks sebesarpa@a tahun 2009 mengalami
kemajuan yang pesat menjadi 20,5. Pada tahun Zfdl0kalah besar kenaikan yang
terjadi sebesar 15 point sehingga menjadi 35,2.iriakrjadi karena kesadaran akan
pentingnya menjaga kebersihan tubuh sangatlah wgetinsecara tidak langsung
pengadaan dan pemakaian produk kebersihan tumbimhtileggi .

Salah satu industri yang termasuk sektor industrawatan pribadi adalah
industri sikat gigi, dimana sikat gigi bertujuamtuk menjaga kebersihan serta
kesehatan gigi dan mulut. Prospek industri sikgt giemiliki peluang yang baik,
karena setiap orang dari semua kalangan baik dagkonomi, umur maupun sosial
ingin mengutamakan perawatan diri dan peduli denkesehatan yaitu dengan
menjaga kesehatan gigi dan mulut.

Kesadaran masyarakat akan kesehatan gigi dan samgat tinggi, karena
konsumen percaya dengan gigi yang bersih dan npahg segar akan meningkatkan

percaya diri. Potensi ini tentunya diperhitungkiam dimanfaatkan oleh perusahaan



sikat gigi untuk menawarkan berbagai keungguladyknya dengan harga yang
terjangkau, sehingga peluang tersebut bisa dimikafaadan menjadi keuntungan
bagi perusahaan.

Peluang yang dimiliki akan mendorong perusahaamkuferkompetensi
menjadi yang terbaik. Persaingan industri perawpt#adi, khususnya sikat gigi di
Indonesia dikuasai oleh tiga perusahaan besar RditWnilever Indonesia, PT. P&G
Home Product Indonesia dan PT. Group Orangtua.giefirodusen sikat gigi
tersebut memiliki merek sikat gigi yang sudah didenasyarakat. Unilever memiliki
produk sikat gigi dengan merek Pepsodent. Sedangi&® memiliki Oral - B,
Group Orangtua dengan merek Formula. Berbagaegirpemasaran dijalankan oleh
Unilever, P&G, Group Orang tua untuk dapat bersalapam mendominasi pangsa
pasar sikat gigi di Indonesia dan merebut pelangdgerikut Tabel 1.2 yang
memperlihatkan pangsa pasar sikat gigi.

Tabel 1.2
Pangsa Pasarrharket share) Sikat Gigi
Tahun 2008-2010 dalam persen (%)

Merek market Share ( Pangsa pas
) Dalam Persen (%)

200¢ 200¢ 201(
Formule 58,( 51,€ 53,¢
Pepsodel 28,1 37,2 36,(
Oral B 7,C 5,7 6,1
Sumber : Majalah Swa 15/XXVI/15-28 Juli 2010
Majalah Swa 16/XXV/27 Juli — 5 Agustus 2009,
Majalah Swa 18/XXIV/21 Agustus — 3 September@00

Berdasarkan Tabel 1.2 menunjukan bahwa pada tab0f Banya produk
Pepsodent yang mengalami kenaikan pangsa pasaupualgpada posisi kedua

dengan perolehan 37,2. Sedangkan produk Formulayateeni penurunan pangsa



pasar dengan perolehan 51,6 tetapi tetap menjathruyang pertama. Oral-B juga
mengalami penurunan pangsa pasar dengan perolghala® tetap menjadi urutan
ketiga. Tahun 201@narket share industri sikat gigi masih dikuasai oleh PT.Group
Orang tua dengan produk Formula sebesar 53,8, isigasdua oleh PT. Unilever
dengan produk Pepsodent sebesar 36,0 dan dipetiga T. P&G dengan produk
Oral-B sebesar 6,1. Hal ini terlihat bahwa sikagi grormula dan Oral-B yang
merupakan salah satwand dari perusahaan Group Orangtua berhasil memberikan
dampak positif pada benak konsumen. Hal ini merapgleluang atau potensi bagi
Formula dan Oral-B untuk memperbesar pangsa meaekny

Penurunan pangsa pasar yang di alami oleh Pepspddattahun 2009 dan
2010 menunjukan adanya konsumen yang melakukampaiman ke merek pesaing
dan adanya kejenuhan atau ketidakpuasan konsundenppaduk yang dikonsumsi.
Peraihan pangsa pasar yang naik diperoleh Forrdala Oral-B harus bisa
dioptimalkan karena pesaing yang lain akan berusaeaebut pangsa merek
konsumen agar mau pindah ke merek yang lain. Digatansi pasar terbuka untuk
dioptimalkan, karena Formula dan Oral-B masuk dalararek yang berhasil
memberikan efek positif terhadap benak konsuméat gjigi Formula dan Oral-B
justru mengalami penurunan dalam hal pembelianik&sd masih rendahnya
pembelian merek produk sikat gigi Formula, Pepstd@mal-B oleh konsumen
terlihat dari hasilTop Brand Index 2009, 2010 dan 2011. Berikut Tabel 1.9

menunjukkarirop Brand Index 2009,2010 dan 2011 index sikat gigi.



Tabel 1.3
Top Brand Index Sikat Gigi Tahun 2009,2010 dan 2011
Peringka
Merek 2009 2010 2011 200¢ 201C | 2011
Formule 49.¢ 46.0% 40.9% 1 1 2
Pepsodel 34.7 37.9% | 41.3% 2 2 1
Oral-B 5.1 7.0% 6.3% 4 3 4

Sumber : Majalah Marketing 02/XI/Februari 2011,
Majalah Marketing 02/X/Februari 2010

Berdasarkan Tabel 1.3 menunjukkan bahwa merek gigtdalam Top
Brand Index diatas yang menjadi peringkat pertama pada tahQf a68alah Formula,
peringkat kedua Pepsodent, peringkat keempat a@akFB. Sedangkan pada tahun
2010 Formula masih pada peringkat pertama, pogdu& oleh Pepsodent, posisi
ketiga Oral-B. Pada tahun 2011 peringkat pertansdahdPepsodent, peringkat dua
adalah Formula, peringkat empat Oral-B.

Top brand index adalah parameter untuk bisa melihat tingkatan kndem
sebagai bentuk penghargaan tertinggi di bidang knelPenghargaan ini hanya
diberikan kepada merek-merek yang berhasil merabisp puncak dalam tiga
kategori, yaitumind share atau posisi merek didalam benak konsunnearket share
atau pangsa pasar berdasarkan pemakaian oleh kemglamcommitment share
yaitu posisi merek berdasarkan pada keinginan knaswntuk mengunakannya lagi
di masa mendatang.

Penjelasan parametdiop Brand Index menjelaskan bahwadidapat suatu
kenyataan bahwa sikat gigi Formula, Pepsodent@ahB mengalami penurunan
dan ketidakstabilan dalam hal keputusan pembeli#al. ini berarti menurunnya
minat beli konsumen di masa mendatang terhadapgitgiaFormula, Pepsodent, dan

Oral-B dan rendahnya tingkat keputusan pembeliamskmen yang bisa



membahayakan posisi merek sikat gigi Formula, Répdo dan Oral-B di masa
mendatang. Apabila hal ini diabaikan akan berdantpdakadap menurunnya angka
penjualan dan kepemimpinan pasar berkurang bahlkanrgmiang. Oleh karena itu,
keputusan pembelian perlu dibangun dan dikelolgaemaik.

Proses keputusan pembelian merupakan proses yamgleks dimana setiap
konsumen tentu akan melakukan setiap tahapan dedpotusan pembelian kecuali
jika konsumen sudah percaya atau loyal terhadap guaduk maka tentu konsumen
akan memilih produk tersebut.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2007:3) ada dua jepesnbelian yaitu
pembelian coba-coba dan pembelian ulang. Pembetha-coba merupakan awal
dari konsumen melakukan hubungan dengan produkb@&&m ulang merupakan
pembelian yang terjadi setelah konsumen mempungagaglaman dengan produk
maupun organisasi sebagai indikasi adanya kepeanatau kepuasan.

Menurut Philip Kotler (2009:174) keputusan pembelinsumen di mulai
dengan pilihan produk, pilihan merek, pilihan satudistribusi, menentukan waktu
pembelian, dan jumlah pembelian.

Keputusan pembelian yang akan dilakukan oleh koesursulit untuk
diprediksi. Akan tetapi faktor yang mempengaruhpltesan pembelian dapat
diprediksi dari berbagai unsur tergantung sikat Bmrmula, Pepsodent, dan Oral-B
dalam menerapkan strategi yang tepat, cepat damatakgar merangsang konsumen
untuk memutuskan membeli sikat gigi Formula, Pepagdian Oral-B .

Setelah menganalisis data pada Tabel 1.2 dan d&pal suatu kenyataan

bahwa Formula, Pepsodent dan Oral-B mengalami afasi@lam menurunnya minat



dan daya beli konsumen untuk melakukan keputuserb@kan, padahal keputusan
pembelian menjadi sebuah tolak ukur dari keunggpieoduk dengan kompetitor
yang lain. Menurut Fandy Tjiptono (2008:156),”kasdn pembelian didasari pada
informasi tentang keunggulan suatu produk yangsdisisehingga menimbulkan rasa
menyenangkan yang akan merubah seseorang untukkukata keputusan
pembelian”. Oleh karena itu Formula, Pepsodent Qaa-B harus mampu untuk
mengetahui faktor yang mempengaruhi keputusan peanbe

Pelanggan sikat gigi Indonesia mulai peka terhgataguk yang akan dibeli
sehingga sebelum memakai produk itu, mereka beaupaencari informasi
mengenai proses produksinya, dampak saat dipakaifaat setelah memakai dan
segala sesuatu yang berkaitan dengan ingat@mgenai merek suatu produk .
Sikat gigi Formula dengan kesannya yaitu sebagadys sikat gigi terbaik yang
menentukan kesehatan gigi dan mulut, Pepsodent adeniesannya yaitu
memposisikan mereknya sebagai merek sikat gigi yargercaya oleh masyarakat
indonesia, Oral-B dengan memposisikan mereknya gaebanerek sikat gigi
berkualitas internasional,mendorong pihak pemésarketer) sikat gigi Formula,
Pepsodent, dan Oral-B dengan cara-cara terbaru saekaa produk melalui
pendekatan emosional sehingga merek Formula, Pepsodan Oral-B dapat
dikaitkan dengan ingatan konsumen terhadap ufircsikat gigi

Segala kesan yang muncul di benak seseorang ydadf engan ingatannya
mengenai suatu merek menurut Durianto, Sugiar@i%9) adalah asosiasi merek.
Kesan-kesan yang timbul di benak konsumen akibdabagai macam hal seperti

komunikasi pemasaran suatu merek, pengalaman deamgmaupun diri sendiri
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dalam mengkonsumsi merek tersebut. Kesan-kesagbtdrakan terbentuk didalam
konsumen menjadi jaringan sematik yang mempunyauihgan asosiatif, kesan yang
terkait dengan merek tersebut akan semakin menirdgkaggan semakin banyaknya
pelanggan dalam konsumsi suatu merek atau dengaakseseringnya penampakan
merek tersebut dalam strategi komunikasinya.

Menurut A.Belen del Rio (2001: 4p®rand associations dapat diukur dari
dimensi fungsi merek yang terdiri dari ¢hg guarantee function, yaitu fungsi yang
berkaitan dengan persepsi terhadap kualitas daarj&irkualitas produk yang
dijanjikan, (2)the personal identification function,yaitu fungsi yang berkaitan dengan
persepsi konsumen dalam mengidentifikasikan suatdux dan mengembangkan
rasa tertarik terhadap suatu merek, T8 social identification function, yaitu fungsi
yang berkaitan dengan persepsi konsumen terhadamnkeuan merek untuk
menjalin komunikas antar konsumen sehingga dapatiek@tkan konsumen dalam
suatu kelompok di kelas social yang sama, Thg status function, yaitu kemampuan
asosiasi merek untuk meimbulkan gengsi tertentu kmagsumen yang menggunakan
produk tertentu.

Brand association (asosiasi mergk Formula, Pepsodent, dan Oral-B
diimplementasikan melalui fungsi yang berkaitan génpersepsi terhadap kualitas
dan kinerja kualitas produk yang dijanjikatig guarantee function), fungsi yang
berkaitan dengan persepsi konsumen dalam mendildlasitkan suatu produk dan
mengembangkan rasa tertarik terhadap suatu mehekpérsonal identification
function), fungsi yang berkaitan dengan persepsi konsuragmdap kemampuan

merek untuk menjalin komunikasi antar konsumen rggjda dapat mendekatkan
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konsumen dalam suatu kelompok di kelas social yamga The social identification

function), kemampuan asosiasi merek untuk menimbulkan getegtentu bagi

konsumen yang menggunakan produk tertefihe gtatus function). Berikut Tabel

1.4 implementadirand association Formula, Pepsodent, dan Oral-B.

Tabel 1.4
Implementasi Brand Association Formula, Pepsodent dan Oral-B
Formula Pepsodent Oral-B
Fungsi | Untuk meningkatkan kualité| Pepsodent jug| Untuk menjag:
jaminan | dan kinerja produknya, sikatmelakukan berbagaikebersihan sikat gig

gigi  formula  melakukan inovasi. Beberap
berbagai inovasi dalam haktontoh inovasi yang
pengembangan bahan bakdilakukannya, antar
yang bertujuan memberikgrlain inovasi berupa
keamanan dan kenyamanagagang tiga sudu
konsumen saat memakai sikatang terinspirasi dat
gigi formula. Dalam hal bentuk telunjuk, untuk
pengembangan bahan bakmemudahkan sikg
bulu, penggunaan bulugigi menjangkau gig
heksagonal yaitu bulu dengampaling belakang.dalan
ujung berbentuk segihal inovasi kepalé
enam,dan lebih rapat sehinggaikat gigi,dibujat
dapat membersihkan gigi 3%edemikian fleksibe
persen lebih bersih daripad&arena tipa mulut it
bulu biasa yang diaplikasikanberbeda.ada pul
ke sikat gigi formula T&T. pembersih lidah yan

Bukan hanya itu, penggunaaterletak di belakang
bulu pada sikat gigi formulakepala sikat gigi
juga menggunakan  buluAntara sikat dan
mikroslim atau bulu denganpembersih lidah
ujung yang halus sehinggaligabungkan agar
lebih gampang menjangkadebih  simpel dan

sampai ke sela-sela gigi yangingkas.
diaplikasikan ke sikat gigi
formula Discovery Extren
Clean dan +Sensitive. Sikat
gigi formula selalu
menciptakan bulu dengan
bentuk yang terbaik dengan
standar internasional,dan dari
bahan bulu khusus untuk gigi
dan gusi sehingga konsumen
yang memakai merasa aman
dan percaya bahwa sikat gigi

dari bakteri, maka
) pada batang dan
abulu sikat diberi
1 tutup serta untuk
tkenyamanan
i konsumen Oral-B
membuat Batang
tsikat dilapisi karet,
sehingga tidak licin
nsaat dipegang. Oral;
1 B juga meciptakan
Bulu sikat bergerigi
| sehingga mampu
membersihkan
asampai ke sela-sela

jgigi

formula tidak berbahay
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Formula Pepsodent Oral-B

untuk dipakai karena tide

merusak gigi,gusi dan mulut.
Fungsi Untuk mengembangkan ra| Inovasi produt| Oral-B membua
Identifik | tertarik konsumen adaPepsodent tidak hanyanovasi Sikat gigi
asi beberapa keunggulan yanglilakukan dengan elektrik pertama di
Personal | dapat membuat konsumemerluasan lini padaindonesia sehingga

tertarik akan formula. formulaproduk pasta gigi, bulu sikat dapat

merupakan satu-satunya sik
gigi di Indonesia yang d
produksi menggunakan mes

injeksi tiga warna,sehigg
lebih = menarik  perhatia
konsumen karena berbe

dengan sikat gigi yang laif
hal pengembangan bah
baku bulu khusus,bentuk sik|
gigi, yang selalu terdepan da
pesaing yang lain.

deepsodent seba
imerek  pasta  gig
imMlengan ekuitas mere
ayang tinggi melakukar

mulut. Untuk menjaga
kesehatan gigi tidal
hanya dengan pas

tetapi ~ juga haru
didukung dengan sika

yang dapat
membersihkan gig
secara  menyelurul
Dalam
perkembangannya,
Pepsodent pu
melakukan inovas
untuk menarik mina
masyarakat terhadg
produk sikat gigi
Pepsodent  memilik
Smart
Pepsoden
Family, Pepsoden
Fighter, Pepsoden
Easy Clean, Pepsoden

Pepsodent
Clean,

nstrategi perluasa
danerek brand
1.extension) dengan
ameluncurkan  produ
abaru pada kategor
irsikat  gigi. Hal ini
didasarkan pad
komitmen Pepsoder
untuk senantias
meningkatkan

kesehatan gigi da

gigi yang berkualitas

gigi yang berkualitas

Pepsodent, sikat gigi

delapan varian vyaity:

k
N
n

Extra, Pepsoden

—F P —F

gbergerak secara
i otomatis .
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Formula Pepsodent Oral-B

Double Care,
Pepsodentorsion dan
Pepsoden Whitening,
serta dua varian sikat
gigi khusus anak yaitu
Pepsodent Junior Dofa
Diego dan Pepsodent
Siang dan malam.

Fungsi
Identifik
asi Sosial

Formula mengkomunikasike| Pepsodent

kepada konsumen  bahwanengkomunikasikan
produknya adalah produwral | dan memposisikan
care pilihan konsumen ini | mereknya sebagai
sgjalan dengan target sikat | merek sikat gigi yang
gigi formula tak lain adalah | terpercaya olel
keluarga ~ modern  yang | masyarakat indonesia.
mengutamakan perawatan | Sikat gigi pepsodent
diri dan peduli kesehatan | mengedukasi
maupun penampilan.  Serta| konsumen melalul
positioning formula terletakcara yang unik dari
pada taglinenya, yakni "semugesaing yang lain.
ada formulanya”. Sikat gigi Gaya bercerit
formula mengedukasimenjadi strategi yan

konsumen melalui progran-itu. Pepsoden
program  komunikasi  bdimenggelar kampan
secara lini ataupun lini”sikat gigi pagi dal
bawah,termasuk langsung kenalam” denga

setiap edukasinya sikat gigi'Ayah adi dan dika”.
formula hadir sebagai ahliKampanye ini
kesehatan gigi dan mulutsenantiasa

Untuk meningkatkan mengedukasi  oran

dengan konsumennya, sikasecara kontin
gigi formula mulai melakukan melakukan  kegiata
berbagai promosinya lewatmenyikat gigi dua kal
media - online. Sikat gigi sehari, yaitu pagi
formula percaya media inisetelah sarapan
menjadi cara ampuh untukmaupun mala
melakukan pengenalgdrsebelum tidur
produk, membentuk Keistimewaan da
komunitas, maupunseluruh  komunikasij
meningkatkan kesadaramimerek pepsodent tak
konsumen atas merelain  adalah  foku
formula. Sikat gigi formula pelanggan. Pepsodent
mempunyai situs web diberusaha untu
www.formulaoralcare.com | memenuhi kebutuhal
juga membuka akun di medikonsume dan tahu titi
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Formula Pepsodent Oral-B
jejaring sosial facebook yai| sentuhnya, karer
formulaoralcare.com danitulah pepsodent selalu
youtube dengan link menjadi  pionir dan

www.youtube.com/user/form
laoralcare. Menurut Yun
eka Kristina, PR Manag
Group OT ( orang tua
menjelaskan bahwa deng
menggunakan media digit
sekarang sikat gigi formul
semakin dikenal luas ol
semua kalangan khususn
kalangan para pemakai me
online. Selain itu, media i
memungkinkan pelangg
bisa mengetahui dengan ce
perkembangan terbaru b
dari segi produk maupu
program promosi formula h
ini menciptakan komunika
langsung dua arang deng
konsumen. Formulapu
memperoleh umpan bali
langsung dan memperol
insight konsumen. Melal
media sosial, sikat gi
formula mempromosika
program yang melibatka
langsung para pelangg
Selain mengadakan formu
toothbrush desain competitid

yang akan dijalankan secara

rutin empat tahun sekal
aktivitas off-air dan online
rutin. diadakan. Melalu
facebook, formulg
mengadakan prograformula
to smile photo contest dan
formula sharing experience.

memnciptakan
beragam komunikag
ryang inovatif
sekaligus unik. Untuk
meningkatkan
lhubungan sikat gigi
pepsodent dengan
hkonsumennya, Sikd
gigi pepsoden
imempunyai situs we
idi

n(www.tanyapepsodent.
&pbm) yang
ildidedikasikan  untuk
memberikan berbag
linformasi bermanfaat
imengenai  kesehatan
gigi dan mulut.
Uniknya di situs weh
kini, ada rubrik yang

—

memungkinkan
i konsumen bisa
iberinteraksi langsung

dengan dokter gigi.

n.
a
n

Fungsi
Status

Formula merupakan sik

gigi yang berkualitas
internasional dengan harg
terjangkau. Untuk
membangun merek produ
formula yang  prestisius
diperlukan tindakan

positioning merek yang tepa

Pepsodent melakuki
inovasi produk dengahang
ameluncurkan  varia
produk terbarunya gigi
K yaitu
Complete 12,
menawarkan manfaatvarian

di benak pelanggan dari sig

Pepsodent membuat
yang| beberapa

internasional

Oral-B

sikat

Dengan sikat gic
berkualitas

sikal
pun

berbagai
macam

gigi

tyang lengkap dengandengan harga murd

iharga terjangkau dannamun kualitas

t

h
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Formula Pepsodent Oral-B
harga. Hal ini dspat | Pepsodent Sensitive, | internasional
dilakukan  dengan cara yang menawarkandiharapkan dapat
memahami tingkat harga bahan aktif yang meningkatkan

dari merek tersebut yangmenembus gigi untukprestise konsumen
dapat mendiferensiasikannyamembebaskan rasadan membuat
(tidak lebinh mahal) dari| sakit akibat syaraf perbedaaan dengan
merek pesaing namun tetapyang sensitif di dalam pesaing yang lain.
berkualitas. Dengan| gigi dan gusi.
menawarkan kualitas yang (www.unilever.co.id/2
premium Sikat gigi formula| 9 Januari 2011).
tersedia dalam rangkaia
varian dari harga dua ribu
rupiah sampai harga tujul
ribu rupiah,hal ini dilakukan
agar dapat melayan
berbagai segmen pasar yang
dituju formula. Dengan cara
menyesuaikan harga yan
rendah tetapi dengan kulita
premiun diharapkan dapat
meningkatkan prestige
merek tersebut, sehingga
konsumen tidak piker
panjang untuk  membeli
formula karena dengan harg
yang murah  konsumer
mendapatkan kualitag
premium yang tinggi.
Sumber: diolah dari beberapa sumber di Internetadaalah

L=

[v2)

D

Tabel 1.4 menunjukan bagaimana straBrgnd Assosiacion dilakukan dalam
mengkomunikasikan merek sikat gigi Formula, Pepspadtan Oral-B. PeraBrand
Association adalah agar konsumen dapat memahami tingkat getae dari merek
tersebut yang dapat mendiferensiasikannya selsdigati gigi pilihan utama dari
merek pesaing. Untuk membangun dan mengasamiasnerek Formula,
Pepsodent, dan Oral-B sebagai produk sikat gifijperlukan positioning merek yang
tepat di benak pelanggan. Oleh karena itu sikai gamula, Pepsodent, dan

Oral-B menggunakan strategi asosiasi merek. Stratitakukan agar
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konsumen selalu ingat bahwa merek Formula, Pepsodan Oral-B adalah
produk sikat gigi pilihan utama dengan mempunyapeéa dan positioning
yang jelas.

Ketiga sikat gigi baik Formula, Pepsodent, dan ®ralselalu melakukan
terobosan-terobosan dalam peluncuran produk barg kgdih berkualitas dan selalu
menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Yuna ekstika, PR Manager
Group OT ( orang tua) menegaskan bahwa target gjitFormula tak lain
adalah keluarga modern yang mengutamakan perawhtadan peduli pada
kesehatan maupun penampilan. Positioning Formulatek pada taglinenya,
yakni “semua ada formulanya”. Hal ini sejalan demgeomitmen Formula
yang terus berinovasi untuk menjadi prodaralcare pilihan konsumen dan
formula hadir untuk memberikan solusi pada semubaukehan gigi dan
mulut.

Sikat gigi Formula dalam memenuhi kebutuhan konsumelakukan
berbagai inovasi dengan menggunakan teknologi yatingggi dan
menawarkan kualitas yang premium namun murah ag@angkau oleh segmennya.
Dengan cara memahami tingkat harga dari silgitfgrmula di pasaran, hal ini
dapat mendiferensiasikannya (tidak lebih mahal) m@rek pesaing dengan harapan
dapat meningkatkaprestige sikat gigi Formula tersebut.

Yuna menjelaskan bahwa Formula tersedia dalam eaagkvarian dari
harga dua ribu rupiah sampai harga tujuh ribu tuplel ini dilakukan agar dapat
melayani berbagai segmen pasar yang dituju Fornuriéuk segi inovasi, Formula

sudah mempunyai 17 varian saat ini dengan berh&gaan kemasan, sepestngle
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pack, twin pack, dan triple pack. Inovasi tiada henti dari sikat gigi formula
merupakan komitmen yang selalu dijalankan untukingdatkan mutu produknya
mulai dari desain sampai proses produksi baik sagi Teknologi mesin maupun
pengembangan bahan baku. Dalam hal teknologi meskat gigi Formula

merupakan satu-satunya sikat gigi di Indonesia ydngroduksi menggunakan
mesin injeksi tiga warna.

Inovasi  dari sisi perkembangan bahan baku berugaggunaan bulu
heksagonal yaitu bulu dengan ujung berbentuk semmne dan lebih rapat sehingga
dapat membersihkan gigi 55 persen lebih bersihpdda bulu biasa yang
diaplikasikan ke sikat gigi Formula T&T. Bukan haniju, penggunaan bulu pada
sikat gigi Formula juga menggunakan bulu mikroséitau bulu dengan ujung yang
halus sehingga lebih gampang menjangkau sampai éia@-ssla gigi yang
diaplikasikan ke sikat gigi formul®iscovery Extrene Clean dan +Sensitive dan
masih banyak keunggulan yang lainnya

Menurut Rian SurachmanAssistant Brand Manager Tootbrush
Pepsodent PT.Unilever, sikat gigi pepsodent menkbtdrget semua orang
dari semua kalangan, baik dari sisi ekonomi maumosial, hal ini
dilakukan agar setiap orang dapat membeli pepsodengan harga yang
murah namun dengan kualitas premium. Sikat gigimiola memposisikan
mereknya sebagai merek sikat gigi yang terpercbgfarnasyarakat indonesia.

Pasta gigi Pepsodent terus melakukan inovasi-siaeshadap produknya
dengan melakukan perluasan lini produk sebagaieémehtasi dari visinya untuk

senantiasa meningkatkan kesehatan gigi dan mulut.
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Oral-B juga melakukan berbagai inovasi salah satuagtalah sikat gigi
elektrik pertama di indonesia sehingga bulu sikgi lgergerak secara otomatis tanpa
harus menggerakkan batang sikat gigi secara manual.

Berdasarkan uraian tersebut untuk mengetahui gebesgektif kegiatan-
kegiatanbrand association terhadap keputusan pembelian produk sikat gigi maka
perlu dilakukan penelitian tentang:Péngaruh Brand Association Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Produk Sikat Gigi” (Survei Terhadap Mahasiswa
Pengguna Sikat Gigi Pada Program Studi Pendidikandi@men Bisnis Universitas

Pendidikan Indonesia Angkatan 2008, 2009 dan 2010)

1.2 Identifikasi Masalah

Penjelasan paramet@iop Brand Index menjelaskan bahwadidapat suatu
kenyataan bahwa sikat gigi Formula, PepsodentQiahB mengalami penurunan
dan ketidakstabilan dalam hal keputusan pembelial. ini berarti menurunnya
minat beli konsumen di masa mendatang terhadapgtgaFormula, Pepsodent, dan
Oral-B dan rendahnya tingkat keputusan pembeliamskmen yang bisa
membahayakan posisi merek sikat gigi Formula, Répdo dan Oral-B di masa
mendatang. Apabila hal ini diabaikan akan berdantpdakadap menurunnya angka
penjualan dan mendapati bahwa kepemimpinan pasairbag bahkan menghilang.
Oleh karena itukeputusan pembelian perlu dibangun dan dikelola dengan baik.
Menurut Fandy Tjiptono (2008:156),’keputusan penamedidasari pada informasi

tentang keunggulan suatu produk yang disusun sghingienimbulkan rasa
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menyenangkan yang akan merubah seseorang untukkukata keputusan

pembelian”.

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, makg snenjadi masalah

penelitian ini diidentifikasi masalah ke dalam teseatral sebagai berikut :

Upaya yang dilakukan oleh Formula, Pepsodent dan @d-B untuk
mempengaruhi keputusan pembelian salah satunya deag brand
association. Membangun brand association  diharapkan dapat
meningkatkan keputusan pembelian, karena keputusanpembelian
merupakan sebuah tolak ukur dari keunggulan atau kéerhasilan
produk Formula, Pepsodent dan Oral-B dengan kompetor yang lain
sehinggabrand association perlu dikelola dengan baik. Oleh karena itu,
Formula, Pepsodent dan Oral-B harus dapat mengefeitkan strategi
brand association yang kuat sehingga di masa mendatang dapat
meningkatkan keputusan pembelian konsumen pada pragk Formula,
Pepsodent dan Oral-B.

1.3Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapatndskan masalah penelitian

sebagai berikut:

1.

3.

Bagaimana gambaran pelaksanaeand association produk sikat gigi pada
Mahasiswa Program Studi Pendidikan Manajemen Biddisversitas
Pendidikan Indonesia Angkatan 2008, 2009 dan 2010.

Bagaimana gambaran keputusan pembeéitas produk sikat gigi pada
Mahasiswa Program Studi Pendidikan Manajemen Biddisversitas
Pendidikan Indonesia Angkatan 2008, 2009 dan 2010.

Seberapa beshrand association berpengaruh terhadap keputusan pembelian

produk sikat gigi.
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1.4Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujumaalifn ini untuk
memperoleh temuan mengenai :

1. Pelaksanaamrand association produk sikat gigi pada Mahasiswa Program
Studi Pendidikan Manajemen Bisnis Universitas Rdéikdn Indonesia
Angkatan 2008, 2009 dan 2010.

2. Keputusan pembeliaatas produk sikat gigi pada Mahasiswa Program Studi
Pendidikan Manajemen Bisnis Universitas Pendidikafonesia Angkatan
2008, 2009 dan 2010.

3. Seberapa besar pengarbirand association terhadap keputusan pembelian
produk sikat gigi pada Mahasiswa Program Studi Fémh Manajemen

Bisnis Universitas Pendidikan Indonesia Angkata®8 @009 dan 2010.

1.5 Kegunaan Penelitian

1. Kegunaan Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperluagakailmu pemasaran,
khususnya mengenbiand association terhadagkeputusan pembelian.

2. Kegunaan Praktis
Secara praktis hasil penelitian ini diharapkan tdapamberikan masukan bagi
manajemen PT. Orang Tua Group, PT. Unilever Indanetan PT. P&G
Home Product Indonesia mengermand association terhadapkeputusan

pembelian, sehingga bisa dijadikan informasi sedaukan.






