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1.1 Latar Belakang Penelitian

Perekonomian Indonesia dari tahun ke tahun mengglamkembangan
dan pertumbuhan yang cukup pesat dan dinamis. &exas di berbagai sektor
industri semakin meningkatkan kompetensinya untekelut pangsa pasar.
Dampak yang paling utama dirasakan oleh berbagaispaan saat ini adalah
semakin rentannya persaingan dalam dunia ind@#makin tingginya kompetisi
dalam dunia industri membuat berbagai perusahadontiga untuk menciptakan
keunggulan kompetitif melalui berbagai strategirgg@rusahaan dapat bertahan
hidup di tengah ketatnya persaingan. Begitu jugmde perusahaan baru, mereka
menciptakan berbagai strategi untuk memasuki cetddih pasar. Semakin
banyaknya perusahaan dalam dunia industri, pertbexbumarket size dalam
dunia industri pun akan semakin bergerak dinamis.

Kebersihan merupakan keinginan juga kebutuhan psetiang dan
masyarakat sudah menyadari akan pentingnya kebardih dan lingkungan. Hal
ini menyebabkan banyaknya produk kebersihan datugtni toiletries yang
menyebabkan industri toiletries mengalami perkemgharyang sangat pesat, hal
ini dapat dilihat dari perkembangannya dari taheahun.

Pertumbuhan market size dalam suatu sektor industrtentu
mengindikasikan potensi pasar dan tingkat kompe#&km industri tersebut. Jika

pertumbuhan market size dalam suatu sektor indusémingkat dalam suatu



periode tertentu, maka perusahaan-perusahaarpbarmemiliki peluang untuk
memasuki celah-celah pasar yang kosong. Hal tersakan menyebabkan
perusahaan baru akan semakin berkompetisi untult dapngisi kekosongan
pasar tersebut.

Gambar 1.1 memperlihatkan pertumbuhan market sektors industri

toiletries dan kosmetik tahun 2006 sampai predisiin 2009.
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Gambar 1.1

Market Size Industri Kosmetik dan Toiletries 2006-2009

Market size industri toiletris dan kosmetik yanguteberkembang setiap
tahunnya menunjukkan bahwa sektor industri ini nikmpotensi pasar yang
cukup besar untuk terbuka lebarnya celah-celahr fiiga perusahaan yang ingin
memasuki industri ini. Pertumbuhan ukuran pasaustrd ini semakin tumbuh
dengan pesat seiring dengan meningkatnya jumlakiudelk dan pemahaman
produk yang lebih tinggi.

Diantara berbagai produk toiletris yang ada, indugterjen berkembang

dengan pesat dan menjadi industri besar dengarapatanh triliunan rupiah per-



tahun. Menurut Ondo Untung, “Produk deterjen digatkan kedalam tiga
macam bentuk, yakni bubuk, krim dan batariglérketing/Edisi Khusus/I/2007:58).

“Deterjen jenis krim memang sudah jarang terderlggr akan tetapi
persaingan di pasar yang memiliki market size 500-0600.000 ton setahun ini
masih sangat diperhitungkan oleh para pebisnis nsateierjen.” (Marketing
02/XI/Februari 2009:98)Salah satu dari produk kebersihan adalah proétdsjen.
Kebutuhan manusia akan penggunaan deterjen sanggi tini terbukti dengan
banyaknya produsen yang memproduksi produk deterfgada Tabel 1.1
menunjukkan beberapa nama merek dan produsen dadaistri deterjen krim di
Indonesia.

Tabel 1.1
Nama-Nama Merek dan Produsen Deterjen Krim di Indoresia

Merek Produsen

Ekonomi PT. Sayap Mas Utama (Wings)
Bukrim PT. Total Chemindo Loka
Wings PT. Sayap Mas Utama (Wings)
B-29 PT. Sinar Antjol

Cemara PT. Caturwangsa Indah
Dangdut PT. Sayap Mas Utama (Wings)
Super Busa PT. Caturwangsa Indah
Jaipong PT. Murni Cakrautama Lestari
Jeruk PT. Caturwangsa Indah
Pajeng PT. Murni Cakrautama Lestari

Sumber : Berbagai sumber

Menurut A.Rahim Jabbar, “Perkembangan industrindionesia diiringi
oleh peningkatan pertumbuhan ekonomi dan daya buksyarakat’.
Perkembangan ini membuat masyarakat mulai mengltamaisi emosional
dibandingkan sisi fungsional dalam mempertimbanggerduk apa yang akan

dikonsumsi. Masyarakat Indonesia mulai bergerakjadetidak sensitif terhadap



harga, tetapi lebih mempertimbangkan merek dalanmifiie suatu produk.
(SWA/02/XXIV/24Januari-5Februari/2008/36)

Konsumen sudah tidak lagi memilih produk saja,piesadah mulai pada
mereknya juga akan kualitas yang dihasilkan daatisumerek tertentu. Begitu
pentingnya peranan merek dan kualitas di era pwyaai yang sangat ketat
sekarang ini membuat masyarakat merasa senpakilu untuk mengetahui
seberapa besar kinerja suatu merek di pasar. Kisegtu merek di pasar dapat
menjadi salah satu acuan bagi masyarakat untuk eteamg merek mana yang
dianggap layak dan cukup baik untuk dipilih.

Salah satu merek dalam pasar deterjen krimindonesia yang Kkini
telah diakui kinerjanya adalah merek Bukrim. Bamyak merek deterjen krim
masyarakat semakin bebas untuk memilih prodang akan digunakannya,
dimana tingkat kepuasan menjadi pertimbangatand perilaku pembelian.

Tabel 1.2 menunjukan tingkat kepuasan konsumeterjen krim antara tahun

2007 hingga 2008 yaitu :

Tabel 1.2
Kepuasan Konsumen Produk Deterjen Krim
Quality Value Perceived . Total
D'\g?erggn Satisfaction | Satisfaction | Best Score ESXCp;Zt?E%? Satisfaction Pﬁﬁg:
Krim Score (QSS)| Score (VSS) (PBS) Score (TSS) (%)
2007 | 2008 | 2007 | 2008 | 2007 | 2008 | 2007 | 2008 | 2007 | 2008
Ekonomi 4,159| 4,078 4,14% 4,042 4,131 4,070 3,775784| 4,043| 3,988 -0,055
Wings 3,899| 3,877 3,94% 3,825 3,921 3,844 3,479733, 3,796| 3,818 0,022
Bukrim 3,861 | 3,758 | 3,838 | 3,624 | 3,829 | 3,685 | 3,573 | 3,151 | 3,772 | 3,548| -0,224
Cap Telepon 3,814 3,474 3,821 3,487 3,821 3,498 153|73,012 | 3,784| 3,360 -0,424
Dangdut 3,481 3,553 3,686 3,472 3,554 3,480 8&,23,203| 3,466] 3,428 -0,043

Sumber : Modifikasi majalah SWA september 2007 21208

Tabel

1.2 memperlihatkan bahwa deterjen krim Buokpada tahun

2008 mengalami suatu penurunan akan kepuasadulp penurunan yang




dialami Bukrim ini terjadi pada katagoQuality Satisfaction Score (QSS)
yang menunjukan kepuasan terhadap kualitas prodtdu pelayanan dan
Perceived Best Score (PBS) yang menunjukan persepsi konsumen akatu s
merek, juga dari sedfalue Satisfaction Score (VSS) yang menunjukan kepuasan
terhadap harga berdasarkan kualitas yang diteriokail® mengalami penurunan
yang pasti berpengaruh pad@otal Satisfaction Consumer (TSS) dimana
Deterjen Krim Bukrim ini mengalami suatu penurury@mg cukup besar yaitu
sebesar -0,224%.

Penurunan ini  memperlihatkan bahwa masih remgahingkat
kepuasan para pengguna bahkan pelanggan ralkeaek deterjen krim yang
dibelinya, hal ini mengindikasikan adanya ketidadgan dari konsumen akan
merek tersebut, padahal kepuasaan merupakan per@msumen melakukan
pembelian produk dan merek yang sama dengeabelisnnya karena
umumnya merasa puas terhadap merek itu danuakep konsumen
merupakan modal utama suatu perusahaan unamperoleh loyalitas
pelanggan. Tingkat kepuasan menunjukan pandam@asumen akan produk
yang akan dibeli dan digunakannya lagienghn konsumen puas akan
produk dengan merek yang sama maka kecerghrukonsumen akan
melakukan pembelian kembali produk dengan memekg sama.

Pada tabel 1.3 diperlihatkan top brand deterjem kahun 2008-2009,
deterjen krim Bukrim menduduki peringkat 3 (tiggtedah Ekonomi dan Wings

Biru yang masih meraih top brand peringkat pertdarakedua.



Tabel 1.3

Top Brand Indeks Deterjen Krim Tahun 2008-2009

S TOM Last Usage | Future Intention TBI
st Merek 2008 | 2009 | 2008 | 2009 | 2008 | 2009 | 2008 | 2009
Col % Col % Col % %

1 | Ekonomi 44.6] 49.9 483 53, 44.9 49p 458 50.7
2 | WingsBiru | 30.6] 254 22.0 18. 19.4 166 24.7 62D.
3 | Bukrim 77 | 106 | 99 | 215| 89 203 | 87 | 16.8
4 Cap Telepon 1.8 2.6 6.C 2. 6.0 2.2 4.4 2.3
5 Dangdut 4.7 3.3 2.9 1.4 2.5 1.4 35 2|2
6 | B-29 43| 25| 26| 17 2.6 1.4 33 10

Sumber : Marketing 02/IX/Februari 2009 :99

Penurunan penjualan produk deterjen krim merek iBuknenunjukan

adanya suatu permasalahan yang dialami oleh P&l Tbemindo Loka sebagai

produsen deterjen yang menggambarkan adanya pdamasaerilaku konsumen

pada saat menentukan menggunakan deterjen.

memutuskan pembelian produk di Indonesia.

Tabel 1.4
Alasan konsumen dalam membeli produk di Indonesia

No Alasan Bobot

1 Buatan Luar Negeri 16,3 %

2 Popularitas Merek 63,7 %

3 Harga 76,2 %

4 Mudah di Dapat 85,5 %

5 Kebutuhan 95,4 %

6 Kualitas Produk 97,3 %

Sumber : Majalah Mix, Juni 2006

Tabel 1.4 berikut ini memperlihatkan beberapa aldsansumen dalam

Terlihat bahwa sebanyak 97,3% konsumen membeliurderdasarkan

pada kualitas yang ada pada produk tersebut, pitasianerek pun (63,7%) tidak

kalah berpengaruh terhadap keputusan membeli pradaka dapat dikatakan

bahwa kualitas produk dan merek diindikasikan mi&mgengaruh yang cukup



besar bagi pertimbangan konsumen dalam memutuskanbglian pada suatu
produk.
Berikut gambar 1.2 yang merupakan volume penjuditerjen Bukrim

pada tahun 2008 - Mei 2009.
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Sumber : Data olahan PT. Indomarco Adi Prima (ta200)

Keterangan :
Carton = 20 pcs x @300g
40 pcs x @60gr/120gr

Gambar 1.2

Volume Penjualan Deterjen Krim Stock Point Margacinta

Data volume penjualan tersebut merupakan data @@nudaerah
Batununggal, gambar tersebut memperlihatkan grghkg menurun dalam
jumlah pembelian konsumen. Dari awal tahun 2008 danMei 2009 penjualan
terlihat fluktuatif, tetapi cenderung menurun. et pula bahwa volume
penjualan deterjen krim merek Bukrim masih dibavgaina pesaingnya yakni
merek Wings yang meraih tingkat penjualan palinggdi, disusul dengan
Ekonomi di tingkat kedua. Hal tersebut menunjukanlap bahwa ada
permasalahan terhadap keputusan pembelian konguex@ndeterjen krim merek

Bukrim.



Penelitian ini dilakukan terhadap ibu-ibu pengguegerjen krim karena
produk deterjen merupakan salah satu kebutuhankpnkoah tangga dengan
target pasar adalah ibu-ibu rumah tangga yang rakampsegmentasi konsumen
produk deterjen krim Bukrim. Tempat penelitian Kilkan di daerah Batununggal
Bandung Kidul, dikarenakan daerah tersebut masgoleng banyak yang masih
dan sedang menggunakan deterjen krim, dekat pultegade tempat-tempat
perbelanjaan yang memudahkan para pengguna mekalapkgterjen krim sesuai
pilihannya, selain itu daerah tersebut juga tingBahjualannya belum sesuai
target perusahaan atau masih kalah tingkat penjugdadengan merek produk
lain yang sejenis (dapat dilihat pada gambar tihngglume penjualan).

Berdasarkan survei pra-penelitian di daerah Batggain didapatkan
informasi mengenai alasan atau pertimbangan dalamutuskan pembelian

suatu merek deterjen krim yang terlihat pada Garh#aberikut ini :

Kebutuhan

12%
Harga Kualitas
18% 42%
w gl v
28% )

Sumber : Data Pra- Penelitian 2009

Gambar 1.3

Alasan Pembelian Merek Deterjen Krim di Daerah Batununggal

Berdasarkan hasil survei pendahuluan tersebuttatibiebahwa sebanyak

42% dari total responden menyatakan bahwa pembdidasari kualitas yang



didapat dari suatu produk yang meliputi daya bergmg ditimbulkan dari
deterjen, tidak panas atau tidak menyebabkan iirithstangan, dan lain
sebagainya. Sebanyak 28% mempertimbangkan merdtatapaerek tersebut
terkenal atau tidak. Sebanyak 18% menyatakan bgesambangannya adalah
aspek harga. Sisanya sebanyak 12% mempertimbangkpak kebutuhan.
Dengan demikian untuk dapat menarik lebih banyaksuimen melakukan
pembelian, produsen deterjen krim sebaiknya selarkelanjutan untuk terus
memperbaiki produknya agar mampu memberikan mardaat kualitas yang
lebih unggul dari para pesaingnya.

Dalam skala pasar yang lebih kecil, pembelian koresuterhadap merek
Bukrim oleh ibu-ibu di daerah Batununggal BandungluK dapat dikatakan
kurang bagus. Berdasarkan survei pra-penelitiana padril 2009 diketahui
informasi pemilihan merek deterjen krim di Daeraktubhiunggal yang ditunjukan

pada Gambar 1.4.

Lainnya
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Sumber : Data Pra-Penelitian 2009
Gambar 1.4

Pemilihan Merek Deterjen Krim di Daerah Batununggal
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Tingkat pemilihan merek Bukrim hanya sebesar 16% ddierah
Batununggal, persentasenya masih tergolong rendtu aedikit jika
dibandingkan dengan para pesaingnya yaitu Wing&#anomi.

Pada persaingan sektor kategori deterjen krim, iBukermasuk merek
baru yang mencoba untuk bersaing dengan para péndgh, yakni deterjen
krim merek Wings dan Ekonomi. Produk-produk bartwbaha memperlihatkan
keunggulan dari masing-masing produk deterjen urgegmen menengah ke
bawah, menarik konsumen untuk melakukan pembelemgah menawarkan
segala keunggulan produk sebagai usaha untuk melapéiesan kualitas yang
baik di mata pelanggan.

Adapun minat beli konsumen terhadap merek Bukrim Dierah

Batununggal ditunjukan pada Gambar 1.5 :

w Berminat;
Tidak 32%

Berminat;
56%

Sumber : Data Pra- Penelitian 2009
Gambar 1.5

Minat Beli Konsumen Deterjen Krim Bukrim

di Daerah Batununggal

Hasil survei pra-penelitian menyatakan bahwa seddar82% berminat
melakukan pembelian terhadap merek Bukrim, namupars@k 57% lagi

menyatakan tidak berminat melakukan pembelian teqphanerek Bukrim. Hal ini
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menunjukkan bahwa terdapat permasalahan dalamusgupembelian Deterjen
Krim merek Bukrim di daerah Batununggal.

Penurunan minat membeli konsumen dapat dipenganahi beberapa
faktor yang diantaranya yaitu persepsi konsumeng ylmrang baik terhadap
merek Bukrim. Untuk meningkatkan pembelian konsunwperlukan pula
peningkatan strategi dalam program pemasaran sepertingkatkan kualitas
produk, memperluas jaringan distribusi, menetapkarga yang sesuai dengan
daya beli masyarakat dan juga dengan meningkaticgrgm promosi.

Salah satu usaha pemasar untuk mempertahankan nkemswntuk
melakukan pembelian dengan cara memperpkebeived quality yang kuat di
mata pelanggan. Persepsi ini didefinikasikan selj@yaepsi pelanggan terhadap
keseluruhan kualitas atau superioritas dari selpuatiuk atau jasa dibandingkan
dengan alternatif lainnya yang relevan. KotMarketing Edisi khusus /1/2008 :12)
“Merek (image) yang kuat sudah tentu menciptakan kepercayaanimdage
kualitas yang lebih baik ketimbang yang tidak teeke

Untuk meningkatkan volume penjualan dari berbagaugahaan deterjen
krim yang ada dan juga mempengaruhi keputusan gembleonsumen, maka
perusahaan membuat strategi penjualan yang belsstia- Penjualan produk
diperlukan untuk menjamin keuntungan perusahaamggh diharapkan ada
pengaruh timbal balik antara penjualan yang dilakukdengan tujuan
meningkatkan pendapatan perusahaan dan dapat npemjeergy daur hidup

perusahaan untuk dapat selalu berproduksi.
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Penurunan penjualan deterjen krim merek Bukrim nmeligasikan telah
terjadi perubahan dalam keputusan pembelian konsuBerbagai cara harus
dilakukan perusahaan untuk meningkatkan penjupmsahaan harus membuat
produk yang lebih unggul dan berkualitas agar dapenarik perhatian
konsumen. Untuk mengantisipasi turunnya penjuagdeargn krim Bukrim, pihak
perusahaan berusaha meningkatkan kualitas prodaekete Bukrim karena mutu
atau kualitas produk deterjen diduga mempunyai hgéano yang cukup besar
dengan keputusan pembelian konsumen.

Banyak pilihan produk secara otomatis membuat koesu memiliki
keleluasaan dalam menentukan pilihannya. Melihalsriya pasar konsumen
dalam waktu yang relatif lama, oleh karena itu @gss pelanggan terhadap suatu
kualitas merek sangatlah penting untuk meningkatk@mbelian konsumen
terhadap suatu merek produk.

Untuk menciptakan produk yang dapat memenuhi kélfaumu dan
keinginan konsumen perusahaan harus memproduksidpadengan kualitas yang
optimal, sehingga dapat memuaskan para konsumeg wganggunakannya.
Kualitas produk merupakan sifat dan karakteristéei dsebuah produk yang
berhubungan dengan kemampuan memuaskan kebutubhaggen.

Pengelolaan strategi pemasaran perusahaan dengagoptienalkan
kualitas produk yang dimiliki dengan harapan dam&ningkatkan keputusan
pembelian para pelanggan.

Bertitik tolak dari uraian-uraian tersebut maka yen merasa perlu

melakukan penelitian tentang kualitas produk dalaobungannya dengan
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keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu geberminat melakukan
penelitian dengan judul Hubungan Antara Kualitas Produk Deterjen Krim
Bukrim Dengan Keputusan Pembelian Konsumen (SurveiPada lbu-ibu
Pengguna Deterjen Krim Bukrim di Daerah Batununggal Kelurahan

Batununggal Bandung Kidul).”

1.2  Identifikasi dan Rumusan Masalah
1.2.1 Identifikasi Masalah

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu mewsdiiippmerupakan
kunci awal bagi merek yang bersangkutan untuk te&afahan dan sukses dalam
persaingan. Banyak hal yang dapat dilakukan peaasalintuk mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen salah satunya melahgelolaan merek yang
baik. Merek merupakan identitas suatu produk yarmgmpu membedakannya
dengan produk lain, sehingga keputusan pembeliarsuknen salah satunya
ditentukan oleh pilihan terhadap merek.

Strategi yang sedang dilakukan oleh Bukrim vyaitujuaeag untuk
memperoleh kualitas produk yang tinggi dengan melihpgkan atribut
fungsional seperti busa lebih banyak, wangi, menebih banyak, bebas kuman,
anti noda, tidak mengakibatkan iritasi kulit untukeningkatkan keputusan
pembelian. Pada kenyataannya dengan bertambahnysainge yang
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih bamperegaruhi keputusan

pembelian konsumen yang berdampak pada berkurapgmyah pembelian.
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Unsur produk yaitu kualitas dari suatu produk dalsmatu perusahaan
tertentu yang selalu ditingkatkan dan dibuat beabédri perusahaan lain akan
membuat konsumen tertarik dan mau melakukan peambelika suatu produk
dibuat sama dari produk perusahaan lain, konsuidak tkan memiliki alasan
untuk melakukan pembelian dan akan memberikan pglkapada perusahaan

lain untuk menarik konsumen beralih pada mereknya.

1.2.2 Rumusan masalah
Berdasarkan hal-hal yang dikemukakan di atas malgatddirumuskan
beberapa pokok permasalahan sebagai berikut :
1. Bagaimana gambaran kualitas produk deterjen krikriBumenurut
persepsi konsumen di daerah Batununggal Bandung.Kid
2. Bagaimana gambaran tentang keputusan pembelianrkensdeterjen
krim Bukrim di daerah Batununggal Bandung Kidul.
3. Bagaimana hubungan antara kualitas produk detdajgn Bukrim
dengan keputusan pembelian konsumen di daerah WBajgal

Bandung Kidul.

1.3  Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk megagui :
1. Gambaran kualitas produk deterjen krim Bukrim dierdé

Batununggal Bandung Kidul.
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2. Gambaran tentang keputusan pembelian konsumenjeshet&rim
Bukrim di daerah Batununggal Bandung Kidul.
3. Hubungan kualitas produk deterjen krim Bukrim dend@putusan

pembelian konsumen di daerah Batununggal Bandudgl Ki

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan penelitian ini pada dasarnya terbagjadi dua, yaitu

1. Secara akademis, penelitian ini diharapkan dapabpeduas kajian
ilmu manajemen khususnya manajemen pemasaran narkgelitas
produk dan keputusan pembelian konsumen.

2. Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat jagenbahan
informasi, evaluasi dan pertimbangan dalam pendamlkdeputusan
strategik pemasaran bagi PT Total Chemindo Lokandgdeningkatan
kualitas produk sehingga kinerja produknya mampuningkatkan
minat beli konsumen sehingga keputusan dalam pémblebnsumen

jatuh terhadap produk yang bersangkutan.



