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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Semakin tinggi tingkat persaingan dan kondisi ke{phstian pada masa
yang akan datang, semakin mengharuskan setiapabaars untuk mencapai
keunggulan kompetitif agar mampu bertahan dan dapatmenangkan
persaingan. Dalam mengupayakan agar dapat bertidrarkondisi ekonomi
yang berat saat ini, pemasar harus lebih peka @amat mengamati dan
merespon perkembangan serta pergerakkan yangitegdd pasar, konsumen
dan kompetitor. Setiap perubahan dalam lingkup panaa perlu disikapi
dengan cerdas, cekatan, optimis dan terus benkitaati

Indonesia merupakan salah satu negara yang mejuiitkah penduduk
terbanyak di dunia, sehingga Indonesia merupakaarpgang potensial bagi
berbagai sektor industri, baik industri barang kmnenmaupun industri barang
jasa. Hal ini membuat semakin banyaknya industrngyaumbuh dan
berkembang di Indonesia. Salah satu industri yaagrsy berkembang adalah
industri kosmetik damoiletries, ukuran pasarnya terus meningkat dari tahun ke
tahun. Gambar 1.1 menunjukkan ukuran pasarket size) industri kosmetik

dantoiletries selama tahun 2006 hingga perkiraan di tahun 2009.
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Gambar 1.1
Market Size Industri Kosmetik dan Toiletries Tahun 200¢-2009F

Dari Gambar 1.1 diketahui bahwa industri kosmei toiletries di
Indonesia selama tahun 2006 hingga 2009 mengalenaiilkan penjualan yar
disebabkan oleh meningkatnya ukuran péndustri tersebut dari tahun |
tahun. Fenomena ini telah memberikaruang bagi perusahaan yang berge
di industri tersebut untuk mengembangkan usahaayasekaligus membul
peluang bagi perusahaan baru untuk bersaing melnjkam pasar yan
potensial tersebut. Salah satu industri yang bakgdalam bidanctoiletries
adalah industrisanitary napkin atau pembalut wanita. Ukuran pasar industr
semakin tumbuh dengan pesat seiring dengan menmgkgmlah pendudu
wanita, adanya pergeseran pola pikir wanita yangitike pola hidup praktis
dan pemahaman produk yanbih tinggi.

Dalam perkembangannya, produk pembalut wanita m8gdiex dari
PT Softex Indonesia yang merupakan pelopor di imduersebut, kin
dihadapkan pada persaingan yang sangat ketat dgraganpesaingnya yai

Laurier dari PT KAO Indonesia, Ctm dari Unicharm, Kotex dari PT Unilev



Persentase

Market Share

Indonesia dan lainnya. Manajemen Softex tergoloatarkgy cekatan dalam
menyikapi perkembangan pasar dengan inovasi prdseiiaentara persaingan
industri pembalut wanita yang semakin meningkatgdanbanyaknya pesaing
baru yang lebih agresif melakukan pengembangarnmsasi produknya. Hal

tersebut membuat Softex mengalami penurunan paagsa akibat banyaknya
pesaing baru yang masuk ke industri tersebut. Gamb& akan

menggambarkan lima besar daftaarket share atau pangsa pasar untuk

kategori produk pembalut wanita di Indonesia danun 2002 — 2007.
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Gambar 1.2
Market Share Produk Pembalut Wanita Tahun 2002-2007

Dominasi Softex di pasar pembalut warkitai telah digantikan Laurier.
Selama 2002 — 2007 Laurier mendominasi pasar pembenita dengan
perolehan pangsa pasar yang terbesar. Sementargratiik market share
Softex selama 2002 — 2007 berada dibawah Lauriegate persentase yang
fluktuatif. Berdasarkan Gambar 1.2 penurunan pamgsar Softex berawal
ditahun 2003 dengan jumlah penurunan sebanyak 3i&%kembali turun

dengan pangsa pasar sebesar 17,5% ditahun beakiiayket share Softex



mulai meningkat di tahun 2006 menjadi 21% dan diuta 2007 pangs
pasarnya naik kembali menjadi 21,3%. Angka tersetagih jauh dari targ
pertumbuhan yang direncanakan, menurut Hendra v&etjaManaging

Director PT Softex Indonesia menyatakan bahwa ‘...sekaraftg>SIndonesi:
punya target pertumbuhan sekitar 30% per tahurtp:(Mww.rileks.com).
Charm yang juga merupakan pesaing Sofmarket share-nya terlihat terus
meningkat. Dari tahun 2006 hingga 20Cerolehan pangsa pasar Softex

Charm hampir sama. Hal ini tentunya menjadi ancabag eksistensi Softe
pada masa yang akan datang. Oleh karena itu, Sgéeg sudah menja
merek generik bagi konsumen dalam menyebutkan garbaerek produl
pembalutwanita ini tidak boleh puas dahulu dengan posiseteut. Gambar 1.
akan menunjukkan pangsa merbrand share) dari beberapa merek pembe

wanita selama periode 2(—2006 dan periode 2006—20(
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Gambar 1.3
Brand Share Pembalut Wanita Periode 20042006 dan 200-2008

Dari Gambar 1. diketahui bahwa telah terjadi penururbrand share

Softex dari periode 200—- 2008 ke periode 20062008. Hal ini menunjukka



berkurangnya pembelian konsumen terhadap merelexSadementardrand
share para pesaingnya semakin meningkat mengindikasikeiwa terdapat
kemungkinan pembelian konsumen Softex telah bepalda merek pesaing.
Penelitian ini tidak akan dilakukan pada konsumeite® secara
menyeluruh, melainkan akan dipilih populasi teteydng dapat mewakili dan
sesuai dengan target konsumen produk pembalutavengitek Softex. Populasi
dalam penelitian ini adalah mahasiswi pengguna yko8oftex di Fakultas
Pendidikan Ekonomi dan Bisnis (FPEB) angkatan 2608008 Universitas
Pendidikan Indonesia (UPI). Populasi ini dipilihréaa pada umumnya usia
mahasiswa angkatan 2006 — 2008 berkisar 18 — 2 tgdng termasuk rentang
usia target pasar Softex, karena menurut Hendiav&et, Managing Director
PT Softex Indonesia segmen pasar Softex yaitu wamsia remaja hingga

wanita dewasa atau wanita usia 12—24 tahun (mipwirileks.con). Selain itu

jumlah populasi mahasiswi FPEB UPI juga tergolomgan, sehingga dapat
memudahkan penelitian. Oleh karena itu, perlu dikei terlebih dahulu
gambaran persaingan merek-merek pembalut wanita pagulasi yang akan
diteliti yaitu mahasiswi FPEB angkatan 2006 — 20B8mbelian konsumen
terhadap merek Softex oleh mahasiswi FPEB UPI ddpattakan kurang
bagus. Berdasarkan survei pra-penelitian pada M&9 2pada 100 orang
mahasiswi FPEB UPI didapat informasi pangsa pasaubplut wanita di FPEB

UPI adalah sebagai berikut:
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Gambar 1.4
Pangsa Pasar Pembalut Wanita di FPEB UF

Pangsa pasar Softex di FPEB UPI hanya sebesar dgntaseny
sangat kecil sekali dibanding dengan m-merek lainnya sekalipun deng
merek Kotex yang menurut penilaiePT Softex Indonesia sendiri tid
termasuk dalam tiga besprodusen pembalut waaityang diperhitungkar

(http://202.59.162.82/swamajalah/sajian/details.plud &id=480%). - Begitu

pula dengan minat beli konsumen terhadap mereleXdftFPEB UPI. Gamb:

1.5 menunjukkan minat beli konsumen di FPEB URiadap merek Softe
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Gambar 1.5
Minat Beli Terhadap Merek Softex di FPEB UPI

Hasil survei pr-penelitan menyatakan bahwa sebanyal9%
mahasiswi FPEB UPI menyatakan berminat melakukanbptan terhada

merek Softex, namun sebanyak% lagi menyatakan tidak berminat melakul



pembelian terhadap merek SoftRendahnyaninat beli tentu akan berdamp
buruk pada keputusan pembelian Softex di FPEB

Banyak hal yangipertimbangkan dalam membuat suatu keputusan pent
Berdasarkan survei -penelitian kepada 100 orang mahasiswi di UPI

Februari 2009, didapatkan informasi mengenai alasam pertimbangan dale

memutuskan pembelian suatu merek pembalut we
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Gambar 1.6
Alasan Pembelian Merek Pembalut Wanit:

Berdasarkan hasil survei tersebut, diketahui baselemnyak 67% da
total responden menyatakan bahwa pembelidasari oleh kapabilitas sue
produk yang meliputi daya tahan, daya serap, keagam akan produk, d:
kemampuannya untuk tidak mudah berkerut. Seban$8k fhemperhatika
keragaman produk, ukuran pengemasan, selebritiremdalan citra mere
Sebanyak 12' menyatakan bahwa pertimbangannya adalah aspektds,
formula/kandungan produk, efek kesehatan dan kidaersSisanya sebany.
6% mempertimbangkan aspek harga. Dengan demikituk wdapat menari
lebih banyak konsumen melakukan pembelian, prodyssmtalut wanita
sebaiknya secara berkelanjutan untuk terus memigerpsoduknya aga

produknya memiliki kapabilitas lebih unggul darspeng



Rendahnya pembelian konsumen terhadap pembaluttavanerek
Softex diduga akibat citra merek Softex yang mdsihuk. Sampai saat ini
masih banyak konsumen yang mengidentikkan Softeagse barang usang
yang hanya cocok diperuntukkan bagi wanita tua, sagmentara pasar
pembalut wanita kini lebih didominasi oleh remajndwanita muda. Citra
tersebut tentu bisa merusak penilaian konsumenmdatembuat keputusan
pembelian terhadap merek Softex. Citra buruk yaagilmmelekat pada merek
Softex tersebut dapat diindikasikan melalui beberdgta kinerja merek Softex

sebagai berikut:
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Gambar 1.7
Brand Value Softex Tahun 2003—2008

Brand value menunjukkan nilai yang terbentuk atas suatu meegigy
dapat menambah atau mengurangi nilai yang dibeudleansuatu produk, atau
dengan kata laifmrand value menunjukkan nilai suatu produk. Grafikand
value Softex mengalami penurunan terutama dari tahué gedgan skor 109,8
menjadi 27,7 di tahun 2007 dan turun kembali dutaR008 dengan skor 24,5.

Penurunanbrand value Softex diduga dipicu oleh citra merek Softex yang



masih buruk, hal ini dapat berdampak buruk pulaapeasa percaya diri
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian t@phaerek Softex.

Top Brand Index menunjukkan merek-merek yang disukai dan sering
dibeli konsumen, sehingga penurunan p#&oja brand index berarti bahwa
terjadi penurunan pembelian oleh konsumen terhadaprek yang
bersangkutan. Dalam Gambar 1.8 indeks merek Stétéikat terus menurun,
hal ini mengindikasikan bahwa terjadi penurunanipeian konsumen terhadap
merek Softex. Gambar 1.8 adalah grafidp brand index pembalut wanita

selama kurun waktu 2005 hingga 2008:
50.0%

45.0% Laurier
40.0% \\ ‘
oz 35.0% — Softex
Y 30.0% Charm
8 25.0% ]
= 0 — — Kotex
§ 20.0% ~—
5 15.0% - Hers Protex
[}
& 10.0% e —_—
5.0% ~— [ — Honeysoft
0.0% |
2005 2006 2007 2008 2009 Tahun
Sumber: Modifikasi Marketing Edisi Khusus/I/200&ddarketing No.02/1X/Februari 2009
Gambar 1.8

Top Brand Index Pembalut Wanita Tahun 2005 — 2009

Grafik top brand index Softex cenderung menurun. Penurunan terjadi
sejak 2007 hingga 2009, bahkan di tahun 2009 p&unsiex tergeser oleh
Charm yandrand index-nya terus meningkat setiap tahunnya.

Tabel 1.1 berikut menunjukkan bahwa kinerja prod@oftex

berdasarkafOM Ad, dan TOM Brand mengalami penurunan. Hal ini berarti
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bahwa ingatan konsumen dan penilaian konsumen aleagk Softex kurang
baik dan bisa berdampak pada berkurangnya minatukoen dalam melakukan
pembelian terhadap Softex.

Tabel 1.1
TOM Ad dan TOM Brand Pembalut Wanita Tahun 2004-2008

2004 — 2006 2006 — 2008
No | Merek | TOM | TOM | TOM | TOM
Ad | Brand| Ad | Brand
Laurier| 49,8 | 44,5 41,31 37,6
Charm| 13,0/ 10,8 255 22
Softex | 19,4 24,1 14,7 20,1

4 | Kotex 6,9 7,2 10 9,4
Sumber: Modifikasi Majalah SWA 18/XXIV/21 Agustus 3- September 2008 dan SWA
15/XXI11/27 Juli — 9 Agustus 2006

WIN| -

Berdasarkan data yang telah diungkapkan tersebemgimdikasikan
bahwa kinerja pembalut wanita merek Softex sedagiggaami masalah dalam
hal mempengaruhi keputusan pembelian konsumen d@phgroduknya.
Banyak hal yang menyebabkan terjadinya masalateltets salah satunya
diduga akibat citra merek yang terbentuk dalamraikikonsumen tersebut
kurang baik. Apabila permasalahan ini dibiarkara dappa melakukan upaya
perbaikan, maka hal ini akan berdampak buruk pddastensi Softex di
industri pembalut wanita. Oleh karena itu, kini t8»f mulai melakukan
perbaikan dalam lini _produknya dengan memperluas produk melalui
tambahan beberapa produk baBofiex Ultra Plus, Softex Super Deluxe, dan
Softex V' Class) yang dapat dibedakan dari segi bentuk, kemasan, d

kandungan. Hal tersebut dilakukan karena didugawmen jenuh dengan lini
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produk Softex yang cenderung kaku, kurang varidéh inovatif sehingga
terbentukimage Softex sebagai produk konservatif atau kuno. Selain
manajemen Softex pun giat melakukan aktivitas pamaasyang beragam
melalui program promosi dalam kegiatemertainment yaitu musik, film, dan
olahraga. Melalui berbagai program tersebut Safigikn menampilkan citranya
yang sebenarnya bahwa Softex yang sekarang telatbgbeda dengan Softex
yang dulu, kini Softex tampil dengan produk yangheresh yang cocok untuk
semua segmen pasar komsumen pembalut wanita.

Penelitian ini akan sangat bermanfaat bagi perkagdia ilmu
pengetahuan khususnya bagi perkembangan ilmu nmaeajpemasaran, dan
bermanfaat bagi Softex maupun para pengusaha &inmuk senantiasa
memperhatikan perubahan dan perkembangan kinesgulprdi pasar dalam
perumusan strategi pemasarannya. Berdasarkan @amas tersebut, penulis
merasa perlu melakukan penelitian tentddgngaruh Perluasan Lini Produk
dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Softex (Survei pada
mahasiswi FPEB UPI angkatan 2006 — 2008)’karena diduga terdapat
pengaruh antara perluasan lini produk dan citraeknéerhadap keputusan
pembelian Softex. Perluasan lini produk dan citrarek yang baik dapat
memberikan kekuatan pada produk dan meningkatkdai produknya,
sehingga akan lebih menarik minat konsumen dalarakmean keputusan

pembelian terhadap merek Softex.
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Identifikasi Masalah dan Perumusan Masalah

1.2.1 Identifikasi Masalah

Sebagai pionir dalam industri pembalut wanita, BffeX Indonesia (SI)
pernah mendominasi pasar pembalut wanita di Indensslama bertahun-
tahun. Nama Softex pun bahkan telah menjadi meeslerigk bagi konsumen
dalam menyebutkan berbagai merek pembalut wanigirin§ dengan
banyaknya pesaing yang masuk dengan membawa tgknbkru pada
produknya ke dalam industri tersebut, membuat n&wofex kini terkesan
ketinggalan zaman sehingga tingkat keputusan koesudalam melakukan
pembelian merek ini menjadi kurang baik.

Solusi yang dapat dilakukan dalam menghadapi pedatzen tersebut
antara lain melalui strategi perluasan lini prodiakn pembentukan citra merek
yang tepat. Menurunnya tingkat pembelian konsureelmatlap Softex diduga
akibat citra Softex yang kini terkesan sebagai pkodsang. Hal ini diduga
terjadi karena lini produk Softex yang sempit étatang variatif dan inovatif.
Lini produk yang diperluas dapat menarik konsumearmuki melakukan
pembelian, terutama jika perluasan lini tersebut pl@duk utama yang sering
dibelinya dan pencitraan suatu merek oleh konsungugia bisa menjadi
pertimbangan konsumen dalam melakukan pembeliagh Kdrena itu, dengan
perluasan lini produk dan pencitraan merek yand laiharapkan mampu
meyakinkan calon pembeli untuk memutuskan pembaj@rterhadap merek

Softex.
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1.2.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah yang dipaparkaatali, maka penulis

merumuskan permasalahan sebagai berikut:

1. Bagaimana gambaran perluasan lini produk Softexuno¢mahasiswi FPEB
UPI angkatan 2006-2008 pengguna Softex

2. Bagaimana gambaran citra merek Softex menurut riwtiaFPEB UPI
angkatan 2006-2008 pengguna Softex

3. Bagaimana gambaran keputusan pembelian konsum&adsgr produk
Softex pada mahasiswi FPEB UPI angkatan 2006-2668guna Softex

4. Bagaimana pengaruh perluasan lini produk dan oaitrarek terhadap
keputusan pembelian Softex baik secara parsial umasgcara simultan pada

mahasiswi FPEB UP| angkatan 2006-2008 pengguna)soft

Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah ditentoled@ tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui:
1. Gambaran perluasan lini produk Softex pada mahasiB&B UPI angkatan
2006-2008 pengguna Softex
2. Gambaran citra merek Softex pada mahasiswi FPEB ddigkatan 2006-

2008 pengguna Softex
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3. Gambaran keputusan pembelian konsumen terhadapkor®dftex pada
mahasiswi FPEB UPI angkatan 2006-2008 pengguna)Soft

4. Pengaruh perluasan lini produk dan citra merek aap keputusan
pembelian Softex baik secara parsial maupun sesaralltan pada

mahasiswi FPEB UPI angkatan 2006-2008 pengguna)Soft

1.3.2 Kegunaan Hasil Penelitian

1. Kegunaan limiah

Dari segi teoritis dan secara ilmiah, hasil pei@liini diharapkan dapat
memberikan kontribusi pemikiran atau menambah més  bagi
perkembangan ilmu manajemen pemasaran, khususnyzyema kajian
perluasan lini produk, citra merek dan keputusamhgian konsumen pada
industri toiletris produk pembalut wanita.
2. Kegunaaan Praktis

Dalam kehidupan praktis khususnya dalam aktivitasigsaran, hasil
penelitian ini akan banyak berguna sebagai bah&rnmiasi, evaluasi dan
pertimbangan dalam kebijakan pengambilan keputisgeategik pemasaran
bagi PT Softex Indonesia, khususnya dalam keputdsanproduk dan
pengelolaancitra merek sehingga kinerja produknya mampu megaithgn
keputusan pembelian konsumen terhadap produk pambeanita merek

Softex.



