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RINGKASAN

Pesatnya perkembangan agroindustri dewasa ini menimbulkan persaingan
yang semakin ketat antar perusahaan. Persaingan tersecbut bukan hanya dalam
lingkup nasional saja tetapi sudah dalam lingkup internasional. Untuk dapat bertahan
dalam persaingan tersebut, manajemen perusahaan, termasuk di dalamnya
manajemen pemasaran harus dikelola dengan baik.

PT Graha Kerindo Utama sebagai penghasil tissue yang mempunyai pangsa
pasar terbesar di Indonesia juga tidak terlepas dari persaingan tersebut. Oleh karena
itu PT Graha Kerindo Utama dituntut untuk memiliki strategi dan taktik pemasaraﬁ
sehingga dapat bertahan dalam persaingan tersebut.

Salah satu taktitk pemasaran yang dapat dilakukan oleh PT Graha Kerindo
Utama adalah taktik diferensiasi produk. Penggunaan taktik ini terkait dengan sifat
produks tissue sebagai bukan barang utama untuk manusia dan konsumen
menganggap tissue produksi perusahaan yang satu sama dengan tissue produksi
perusahaan lainnya. Dalam taktik ini, perusahaaan dituntut untuk menciptakan suatu
produk atau pelayanan yang dipersepsikan scbagai sesuatu yang unik. Taktik ini
sangat efektif untuk dapat mempertahankan kedudukan pasar apabila didukung
dengan penyampaian yang tepat kepada konsumen. Oleh karena itu perlu dianalisis
taktik dilerensiasi produk yang dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama dan
pengaruhnya terhadap perilaku pembelian konsumen.

PT Graha Kerindo Utama mempunyai satu lini produk, yaitu lini produk
tissue. Sedangkan jenis tissue yang dihasitkan ada empat jenis, yaitu pocker, facial,
(oilet dan  napkin.  Panjang bauran produk sebanyak tiga merck sedangkan
kedalaman produknya sebanyak 60 spesifikasi. Dalam menctapkan harga jualnya, PT

Graha Kerindo Utama mempertimbangkan komponen biaya tetap dan biaya variabel



yang harus dikeluarkan. Gross margin yang ditetapkan oleh perusahaan adalah 30 %
Promosi yang dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama melalui promosi penjualan
dan promosi personal. Untuk mendistribusikan produknya, PT Graha Kerindo Ut’zmh
mempunyai 14 distributor yang tersebar di wilayah Indonesia dan satu pc,rwaklhn
yang terdapat di Surabaya,

Analisis diferensiasi produk menunjukkan bahwa diferensiasi produk yang
dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama, yaitu keragaman produk, k{,rag,aman
kemasan, keragaman jumlah isi tissue, tissue berparfum dan tidak berparfum
keragaman jumlah lapis serta distribusi di seluruh wilayah Indonesia mempeng,aruhl
konsumen dalam membeli tissue. Dengan menggunakan analisis Chi-Kuadrat dapat
ditunjukkan hubungan yang signifikan antara pengetahuan dan keyakinan konsumen
tentang taktik difensiasi produk yang dilakukan oleh perusahaan dengan perihku
pembelian konsumen. Pengukuran Chi-Kuadrat dilakukan pada tingkat kepercayaan

95 % dimana nilai X* tabel sebesar 3 ,84.
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I. PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG

Pesatnya pembangunan mengakibatkan persaingan yang semakin ketat:
antara perusahaan satu dengan perusahaan lainnya. Persaingan tersebut bukani
hanya dalam lingkup nasional tetapi sudah mencapai lingkup intemasional.i
Untuk dapat bertahan dalam persaingan tersebut, manajemen perusahaan,é
termasuk manajemen pemasaran perlu ditata dengan baik,

PT Graha Kerindo Utama adalah perusahaan penghasil tissue yang;
menguasai pangsa pasar tissue terbesar i Indonesia. Walaupun menguasaié
pangsa pasar tissue terbesar, PT Graha Kerindo Utama mempunyai pesaing—é
pesaing yang cukup kuat. Untuk menghadapi pesaing-pesaingnya, PT Grahaé
Kerindo Utama harus mempunyai taktik pemasaran vang tepat. Taktik pemasaran?
vang dapat dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama adalah taktik diferensiasié
produk (product differentiation).

Penggunaan taktik diferensiasi produk oleh PT Graha Kerindo Utamaé
berkaitan dengan sifat produk tissue hasil produksinya. Tissue merupakan
produk yang bukan sebagai barang utama bagi manusia dan konsumen
menganggap tissue hasil produksi produsen satu sama saja dengan tissue hasil%
produksi produsen lainnya. Karena sifatnya terscbut, tissue hasil produksi?

PT Graha Kerindo Utama harus dipasarkan sebagai tissue yang berheda dengan

tissue hasil produksi produsen lainnya.
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Perusahaan yang menerapkan taktik diferensiasi produk dituntut untuk
menctptakan produk yang dipersepsikan sebagai sesualu yang unik. Artinyaﬁ,
perusahaan dapat menciptakan produk yang berbeda dengan produk yang ada da
pasaran. Dalam hal ini perusahaan dapat berusaha mencapai pelayanan yang
terbaik, menerapkan kepemimpinan muty, teknologi yang tinggi dan ]air;
sebagainya, .

Taktik diferensiasi produk sangat efektif untuk mempeﬁahankaﬁ
kedudukan pasar apabila didukung oleh penyampaian yang tepat kepadaé
konsumen.  Konsumen harus mengetahui diferensiasi yang diterapkan o[eﬁ
perusahaan sehingga konsumen akan mengetahui produk yang dihasilkané

tersebut mempunyai keunikan atau berbeda dengan produk vang ada di pasaran.

B. TUJUAN PENELITIAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dan menganalisis taktik
diferensiasi produk dan lini produk yang diterapkan oleh PT Graha Kerindoé

Utama serta pengaruhnya terhadap perilaku pembelian konsumen.

C. RUANG LINGKUP PENELITIAN

Penelitian ini merupakan suatu studi kasus yang dilakukan di PT Grahaé
Kerindo Utama Jakarta dengan mengkaji taktik diferensiasi produk yangg
dilakukan oleh perusahaan serta lini produk yang ada pada perusahaan. Produk?
yang dikaji adalah tissue yang terdiri dari berbagai jenis, yaitu pocker li.s'sue,é

Jacial tissue, napkin dan fowel. Sclain itu juga dianalisis pengaruh taktik



diferensiasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen dengan cara
melakukan survei konsumen. Konsumen yang menjadi obyek dalam pengkajian

ini berjumlah 150 orang yang diharapkan dapat mewakili konsumen tissue,

D. MANFAAT PENELITIAN

Penelitian ini diharapkan dapal menjadi bahan pertimbangan baéi
PT Graha Kerindo Utama dalam mengambil suatu keputusan mengenai langkahf—
langkah yang harus diambil dalam memasarkan produknya yang berhubungaﬁ
dengan taktik diferensiasi produk. Selain itu, penelitian ini diharapkan dapazt

bermanfaat bagi mahasiswa untuk dapat menerapkan ilmunya.



iI. TINJAUAN PUSTAKA

A, PEMASARAN

Menurut Kotler (1994), pemasaran adalah proses sosial dan manajeri;l
yang dengannya seseorang atau kelompok memperoleh apa yang merel%a
butuhkan dan inginkan relalut penciptaan dan pertukaran produk serta nilaj.

Salab satu cara sesorang atau kelompok memperoleh apa yang merek%a
butuhkan adalah dengan membeli produk yang ditawarkan oleh produsen, Ai‘t
lima tahap yang dilalui oleh konsumen dalam proses keputusan membeli suat:u
produk, yaitu pengenalan masalah, pencaraian informasi, penilaian alternatif,
keputusan membeli dan perilaku pasca pembelian (Kotler, 1994), .

Pengenalan masalah atau kebutuhan discbabkan karena konsumcﬁ
menyadari adanya suatu perbedaan antara keadaan sebenarnya dan keadaan yan;g
diinginkannya. Kebutuhan ini dapat digerakkan oleh rangsangan dari dalam diri
konsumen atau dari luar. Seorang konsumen yang mulai tergugah minainya
mungkin akan mencari atau tidak mencari informasi mengenai produk yang aka;
dibelinya.  Sumber informasi konsumen mengenai produk yang akan dibcﬁny%l
dibedakan menjadi empat, yaitu pribadi, niaga, wmum dan pengalamari.
Konsumen akan menggunakan informasi tersebut pada tahap pemilihan 1erhada13
beberapa altematif merek yang ditawarkan produsen.  Dasar pcmiiiha.ﬁ
konsumen untuk menentukan alternatif merek yang akan dibelinya adalah sifa;t

atau ciri dari produk tersebut. Konsumen akan memilih suatu produk yang



mempunyai sifat atau ciri yang berkaitan langsung dengan kebutuhannya. Pmia
saat konsumen akan membeli suatu produk yang sudah dipilihnya, ada dua fakt(é)r
yang akan mempengaruhi keputusan membeli. Faktor-faktor tersebut adalaih
sikap konsumen lain dan situasi yang tak terduga. Setelah membeli suaéu
produk, konsumen akan mengalami kepuasan atau ketidakpuasan. Apabil:a
konsumen merasa puas maka konsumen tersebut akan melakukan pembeliafn
ulang, tetapi bila konsumen merasa tidak puas maka konsumen tidak akaﬁ
melakukan pembelian ulang. Tahapan proses keputusan membeli dapat dilihaét

pada gambar berikut :

Pengenalan b Pencarian > Penilaian B Keputusan B Perilaku Pasca
- - ¢ - p < - N a
Masalah Informasi Alternatif Membeli Pembelian -

Gambar 1. Tahapan Proses Keputusan Membeli
(Sumber : Kotler, 1994)

B. PRODUK

Produk adalah suatu sifat yang kompleks, baik yang dapat diraba mauputi}
yang tidak dapat diraba termasuk kemasan, warna, harga, prestasi perusahaan dan
pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer yang diterima oleh pembeli untul%
memuaskan keinginan dan kebutuhannya (Swastha, 1991).

Kotler (1994), berpendapat bahwa produk adalah segala sesuatu yang
dapat ditawarkan kepada konsumen untuk diperhatikan, diminta, dipakai atau
dikonsumsi sehingga mungkin  memuaskan keinginan atau kebutuhan.;

Sedangkan menurut Peters dan Donelly (1991), produk adalah jumlah danf



kepuasan fisik, psikologi dan sostologi yang pembeli terima dari pen1be§iian,

pentilikan dan konsumsi. |
Menurut Kotler dan Armstrong (1991), ada tiga tingkatan produk, yéitu:

produk inti, produk aktual dan produk diperluas.  Ketiga tingkatan pro?duk

tersebut dapat dilihat pada gambar berilut -

¥ Produk aktuai

Keuntungan | penam-

merek atau pakan’
“ew B pelayanan S o
kualitas inti B Produk Inti -

bentuk )

Gambar 2. Tiga Tingkatan Produk
(Sumber : Kotler dan Armstrong, 1991)

Evans dan Berman (1984) membagi produk menjadi dua, yaitu barz?mg
konsumsi dan barang industri. Barang konsumsi terdiri dari barang kebutuhéan
schari-hari, barang belanjaan, barang khusus dan barang tidak dicari. Seciangl%an
yang termasuk barang industri adalah barang bahan mentah dan suku cadaﬁg,

barang modal serla perbekatan dan jasa (Kotler, 1991).

C. DIFERENSIAS])

Untuk dapat berkinetja lebih baik daripada perusahaan lainnya, menui'ut
Porter (1980) di dalam Kotler (1994) ada tiga pendekatan strategi generik yahg

dapat dilakukan perusahaan, yaitu:



I. Keunggulan biaya
2. Diferensiasi

Fokus

(a2

Menurut Berkowitz et al (1992), secara umum diferensiasi prodﬁuk
menunjukkan perusahaan yang menjual produknya dalam dua atay lebih jehis
produk dengan tampilan yang berbeda dan ditargetkan untuk segmen pasar ya%ng
berbeda pula.  Di dalam taktik diferensiasi, perusahaan dituntut untuk daﬁat
menciptakan suatu produk atau pelayanan yang dipersepsikan scbagai sesuaztu
yang unik. Bila taktik ini tercapai, akan sangat efektif untuk mempertahankian
kedudukan pasar.

Menurut Kotler (1994), perusahaan yang melakukan taktik diferensiz;si
harus mengkonsentrasikan diri untuk mencapai kinerja terbaik dalam beberaéa
bidang manfaat yang penting bagi pelanggan, yang dinilai tinggi oleh pasgar
secara keseluruhan.  Perusahaan harus menggunakan kekuatan-keuatan yaﬁg
dimilikinya untuk mencapai kinerja yang terbaik pada beberapa bidang manfaéat
pelanggan tersebut. Perusahaan dengan taktik diferensiasi harus mempunyai
keknatan dalam bidang riset dan pengembangan, desain, pengendalian mutu sefta

pemasaran,
D. LINE PRODUK

Kotler dan Armstrong (1995) menyatakan bahwa lini produk adalzih

sekelompok produk yang berkaitan secara erat karena mempunyai fungsi yang



sama atau dijual kepada pelanggan yang sama, dipasarkan melalui jenis toiko
yang sama atau karena berada dalam rentangan harga tertentu. .
Panjang dan pendeknya lini produk dipengaruhi ofeh sasaran perusaha#n.
Bila sasaran perusahaan adalah pangsa pasar dan pertumbuhan pasar yang tingéi,
maka lini produk yang cocok adalah panfang.  Sedangkan bila sasar;'m
perusahaan adalah profitabilitas, lini produk yang pendek dengan barang—barali'lg
pilihan lebih cocok diterapkan. |
Dalam usaha menambah lini produknya, ada dua cara yang dapiat
dilakukan perusahaan, yaitu memperpanjang atau mengisi lini. Memperpanjar;g
lini dapat difakukan dengan menambah merek baru pada lini yang telah adia,
sedangkan mengisi lini dilakukan dengan menambahkan spesifikasi pada tiép

merek (Kotler dan Armstrong, 1991).
. RISET PEMASARAN

Riset pemasaran merupakan pendekatan yang sistematis dan obyekt?f
untuk mengembangkan dan mengambil informasi guna pengambilan keputusaﬁn
di dalam manajemen pemasaran (Kinnear dan Taylor, 1988). Sedangka;n
menurut Rangkuti (1997), riset pemasaran adalah kegiatan penelitian di bidanﬁg
pemasaran yang dilakukan secara sistematis. Hasil riset pemasaran dapat dipakéi)

untuk merumuskan strategi pemasaran perusahaan.

Kotler (1995) berpendapat bahwa riset pemasaran terdiri dari empzit

tabapan, yaitu :




I Perumusan masalah dan tujuan riset

2. Pengembangan rencana riset untuk pengambilan informasi

3. Implementasi rencana riset, pengumpulan dan penganalisaan data
4. Interpretasi dan pelaporan hasil riset

Menurut Kotler (1991), riset pemasaran meliputi

f. Analisis pasar

2. Analisis penjuatan
3. Riset pelanggan

4. Riset reklame
F. TISSUE

Tissue adalah paper milt dalam bentuk jumbo rofl yang mengalami proseis
pemotongan yang sesuai dengan ukuran yang dikehendaki, diberi pewangi dan
dikemas dengan kemasan yang diinginkan. Biasanya industri yang menghasilkar%x
tissue belum memproduksi sendiri bahan baku tissue, tetapt hanya mengolai;
paper mill menjadi converting tissue (Inderawati, 1994), :

Jenis tissue yang dikenal adalah pocket tissue, fucial tissue, napkin daﬁ
fowel. PT Graha Kerindo Utama memproduksi tissue dalam tiga merek, yaitui:
Dynasty, Tessa dan Multi.  Jenis tissue yang bermerek Dynasty adalah
handkerchief, facial tissue, napkin dan foilet tissue. Jenis tissue yang bermerek%
Tessa adalah pocker tissue, handkerchicf, fucial tissue, napkin dan toilet tissue,
Sedangkan jenis tissue yang bermerek Multi adalah pocket tissue, facial tissue

dan (oilef tissue. Handkerchief termasuk jenis pocket tissue, tetapi mempunyai
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ukuran dan jumiah dalam tiap kemasan yang lebih besar. Sedangkan toifer tissue

termasuk jenis towel.
. ANALISIS SWOT

Analisis SWOT merupakan penyusunan suatu rencana yang matang untl;lk
mencapai fujuan perusahaan, baik untuk Jangka panjang maupun jangka pendek.
Dalam analisis ini perfu diperhatikan peluang serta ancaman yang mungklf'n
timbul dan mempengaruhi perusahaan (Laoh, 1991). |

Mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan sangat berguna dalam menil:én'
posist perusahaan, sedangkan ancaman dan peluang perlu dianalisis sehinggia
perusahaan dapat memanfaatkan kekuatan yang duniiki dan menglﬁndaﬁ

lingkungan yang dapat merugikan perusahaan (Urban dan Star, 1991).
il LANDASAN TEORI

1. Penentuan Sampel
Mantra dan Kasto (1989) berpendapat bahwa metode pengambilain
sampel yang ideal mempunyai sifat berikut: |
f. Dapat menghasitkan gambaran yang dapat dipercaya dari seluruh populaséi

yang akan diteliti.

L]

- Dapat menentukan presisi dari hasil penelitian dengan menentukan

simpangan baku.

(8]

Sederhana sehingga mudah dilaksanakan.
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4. Dapat memberikan keterangan sebanyak mungkin dengan biaya serendah-

rendahnya.

2. Pengambitan Sampel

Ada dua macam teknik dalam pengambilan sampel, yaitu teknék
probabilitas dan non probabilitas. Pada pengambilan sampel probabi]itazs,
setiap unsur populasi mempunyai kesempatan yang sama untuk terpiii:h
menjadi sampel, sedangkan pada pengambilan sampel non probabilitas setiagp
unsur dalam populasi dipilih berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tcrtentéu
schingga setiap unsur dalam populasi tersebut tidak mengetahui akan terpiliih
sebagai responden (Mantra dan Kasto, 1989)3

Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel yang digunakah
adalah pengambilan sampel kemudahan non probabilitas.  Metode ir;i
digunakan karena sampel kemudahan paling mudah dipeﬁanggungiawabk@
dalam tahap riset eksploratif dan sesuai untuk penelitian dengan waktu, biay:a

dan tenaga terbatas.

3. Pengujian Kuesioner
Kuesioner yang disebarkan kepada responden terlebih dahulu harués
mengalami pengujian.  Singarimbun dan Efendi (1989) berpendapat bahwséi
pengujian ini dapat menyempurnakan kuesioner karena dari hasil pengujiar}

ada beberapa hal yang dapat diketahui seperti:



1. Pertanyaan tertentu yang perlu ditambahkan atau di hilangkan.
2. Pengertian  responden terhadap setiap pertanyaan dan kemudahah

pewawancara dalam menyampaikan pertanyaan.

L2

- Perlu atau tidak untuk mengubah urutan pertanyaan.
4. Dapat tidaknya pertanyaan yang sensitif diperhalus dengan mengubah
bahasa

5. Waktu yang diperlukan untuk wawancara.

. Reliabilitas Data

Uji reliabilitas data digunakan untuk mengukur konsistensi jawabari&
hasil kuesioner dari responden. Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkén;
sejauh mana suatu alat ukur dapat diandalkan kebenarannya dan dapati
dipercaya bila alat ukur tersebut digunakan dua kali untuk mengukur gejalaﬁ
yang sama (Ancok, 1989). .

Untuk menghitung indeks reliabilitas, dapat digunakan beberapa?
teknik, yaitu teknik pengukuran ulang, teknik belah dua dan teknik paralel?
(Anastasi, 1973). Uji reliabilitas dalarn penclitian ini menggunakan teknikg
pengukuran ulang,

Dalam teknik pengukuran ulang, peneliti harus meminta respondené
yang sama untuk mengisi kuesioner yang sama sebanyak dua kali dalamg
selang waktu tertentu.  Selang waktu yang dianggap tepat biasanya antara 15
sampai 30 hari. Untuk mengkorelasikan hasil pengukuran pertama dengan.

hasil pengukuran kedua digunakan teknik korelasi product moment. Rumus?
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perhitungan indeks reliabilitas dengan menggunakan teknik korelasi product

moment adalah sebagai berikut:

NEXY)-(ZXzY)

- JINEX? - X Nzy? - (oY ))

dimana X = pengukuran pertama
Y = pengukuran kedua
N = jumlah pengamatan
v = indeks reliabilitas
Bila v product moment lebih besar daripada nilai r tabel, berart;i

pengujian pertama dan kedua adalah konsisten,

5. Validitas Alat Pengukur
Menurut Ancok (1989), validitas menunjukkan sejauh mana suatu alazt
pengukur dapat mengukur apa yang ingin diukur. Langkah-langkah daIanﬁ
menguji validitas alat pengukur adalah;
1. Mengidentifikasi secara operasional konsep yang akan diukur.
2. Melakukan uji coba skala pengukur pada sejumlah responden,
3. Mempersiapkan tabel tabulasi jawaban.
4. Menghitung korelasi masing-masing pertanyaan dengan menggunakan

korelasi product moment.
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Rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut:

N(zxv)—‘(zxzv)
JINEX? - @EXF Ney? - (5Y )

y =

dimana X = skor pada soal yang mgin diukur
Y = skor total
N = jumlah pengamatan
r = indeks validitas
Angka korelasi yang didapat harus dibandingkan dengan angka kri'éis
tabel korelast nilai 1. Bila t product moment lebih besar dartpada nilai r tab{é:l,

berarti pertanyaan tersebut cukup valid (Ancok, £989).

6. Uji Chi-Kuadrat

Menurut Siegel (1994), uji Chi-Kuadrat merupakan suatu uji yang
digunakan untuk menetapkan signifikasi perbedaan-perbedaan amtara dL;a
kelompok sampel yang independen. Hipotesis nol yang diuji biasanya adalaﬁh
kedua kelompok sampel yang berbeda dalam hal ciri khas tertentu, dengaén
demikian perbedaan itu berhubungan dengan frekuensi relatif masuknyh
anggota-anggota kelompok dalam beberapa kategori. Penyusunan frekuenéi
kelompok berdasarkan beberapa kategori tersebut disusun dalam suatu tabel
kontingensi.

Hipotesis nol dapat diuji dengan menggunakan rumus sebagai berikut:

2 _ < (00 - Eij)’
X? = ZZL—_ETM
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dimana  X* = nilai peubah acak yang scbaran contohnya diasumsikan
mendekati sebaran Chi-Kuadrat

O1j = frekuensi pengamatan pada sel kolom i dan baris

Elj = frekuensi harapan pada sel kolom i dan baris ]

r = jumlah baris

k = jumlah kolom

Hipotesis nol ditolak jika nilai X Iebih dari atau sama dengan ni]sii

kritts Chi-Kuadrat dari tabel dan sebatiknya hipotesis nol akan diterima bi];a

nilai X? kurang dart nilai kritis Chi-Kuadrat tabel (Siegel, 1994).

7. Koefisien Kontingensi
Koefisien kontingensi (C) adalah suatu ukuran kadar asosiasj atail
relasi antara dua himpunan atribut.  Ulkuran ini berguna untuk infomaas?i
katagorikal (skala nominal) mengenai satu di antara himpunzzn-himpunan
atribut atau kedua himpunan atribut tersebut.  Untuk menggunakan koefisied
kontingensi diperlukan tabel kontingensi di mana kategori-kategori disusun
dalam baris dan kolom (Siegel, 1994).

Koefisien kontingensi dapat dicari dengan rumus sebagai berikut:

dimana C = koefisicn kontingensi

N = jumiah data

2

X7 = nilat Chi-Kuadrat
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Untuk menguji apakah harga observasi C memberikan petunjélk
lerhadap asosiasi antara kedua variabel di dalam populasi yang diam5i1
sampelnya, ditentukan kemungkinan yang berkaitan denpan adanya SLtattl
harga yang sebesar X° yang diobservasi di bawah H, dengan derajat bebasém
(k — 1)r - 1) dengan menggunakan tabel nilai kritis Chi-Kuadrat. Jika
kemungkinan itu sama dengan atau kurang dari nol, maka Hy ditolak dan H,
diterima.

Semakin besar nilai C maka akan semakin besar pula deraj%tt

korelasinya. Sebagai nilai korelasi, C tidak akan lebih besar dari +1.0.



HI. METODOLOGI PENELITIAN

A. KERANGKA PEMIKIRAN

Pesatnya pembangunan di bidang industri mengakibatkan persaingain
antara  perusahaan satu dengan perusahaan lainnya semakin ketat. Untuék
menghadapi  persaingan  tersebut, perusahaan dituntut  untuk mengetahr.iii
pesaingnya.  Perusahaan harus mengetahui siapa pesaingnya, strategi yaﬂg
diterapkan pesaing, tujuan pesaing serta kekuatan dan kelemahan pesaing. Denga?n
mengetahut hal tersebut, perusahaan dapat menyusun strategt ataupun taktiik
pemasaran yang tepat.

PT Graha Kerindo Utama melakukan taktik diferensiasi produk untu%k
menghadapai persaingan. Taktik ini digunakan oleh PT Graha Kerindo Utamia
berkaitan dengan sifat dari produk tissuc. Tissue merupakan barang bukan utaméa
bagi manusia dan konsumen umumnya menganggap tissue hasil produkéi
produsen satu sama saja dengan tissue hasil produksi produsen lainnya.

Untuk menggunakan taktik ini, perusahaan dituntut untuk menciptakaﬁ
produk yang mempunyai keunikan tersendiri. Keunikan tersebut dapat dari segi
mutu, desain maupun teknologi pembuatan produk tersebut. Penctapan suatu ]in;i
produk juga memegang peranan penting dalam usaha ini.  Jangan sampa;i
perusahaan salah menempatkan produk yang akan dijualnya.

Perusahaan berusaha untuk menanarkan persepsi tentang keunggularit

produknya kepada konsumen. Akan tetapi, apakah konsumen mc:mpunyai
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persepst yang sama dengan yang telah ditanamkan oleh perusahaan.  Kemudian
apakah konsumen telah menyadari keunggulan produk yang telah dibelinya atau

vang ditawarkan oleh produsen. Pada Gambar 3 diperlibatkan kerangka pada

penelitian ini.

Tujuan Taktik Persepsi Persepsi
Perusahaan [~ diferensiasi dan |— vyangingin [ konsumen
lini produk ditanamkan :

Gambar 3. Kerangka Pemikiran Penelitian

B. SUMBER DATA

Data-data yang digunakan pada penelitian ini terdiri dari data primer dan

data sckunder. Data primer adalah data yang dikumpulkan secara langsung oleh
peneliti dengan cara observasi, wawancara dan survei konsumen. Sedangkan data
sekunder adalah data yang diperoleh dari pihak lain. Yang termasuk data sekundefr

adalah data dan informasi perusahaan, studi pustaka dari perpustakaan serta

lembaga-lembaga pemerintah dan swasta.
C. TATA LAKSANA

1. Penetuan Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian merupakan landasan berpikir dan acuan yang menjadi
pedoman dalam melaksanakan penelitian.  Oleh karena itu tujuan penelitian

yang ingin dicapal harus ditentukan terlebih dahulu sebelum penelitian
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dilakukan.  Dengan penentuan tujuan penelitian, maka arah penelitian yang

dilaksanakan akan sesuai dengan tujuan dan hasil yang diinginkan.

Studi Pustaka

Studi pustaka dilakukan untuk mempceroleh teori sebanyak-banyaknyﬁa
mengenai taktik diferensiasi produk dan lini produk. Teor scbagai pedomain
berpikir kemudian akan dikaitkan dengan data em piris yang didapat di lapangain

melalui perumusan hipotesa.

identifikasi Variabel dan Definisi Operasional

Variabel penelitian merupakan aspek tertentu dari konsep yang dapaf
diukur. Pada umumnya variabel penelilian belum operasional sehingga perlﬁ
dijabarkan secara lebih spesifik menjadi definisi operasional.

Pengkajian masalah khusus ini terdiri dari beberapa variabel. Variabe};
variabel tersebut dikelompokkan menjadi dua bagian, yaitu variabel bebas daﬁ
variabel terikat. Perilaku pembelian oleh konsumen merupakan variabel terika%f
sedangkan yang menjadi variabel bebas adalah pengetahuan konsumen tentang
keragaman produk, keragaman kemasan, keragaman jumlah isi, adanya tissue
berparfum atau tidak berparfum, keragaman jumiah lapis (ply) dan keyakinar;

konsumen tentang distribusi tissue di Indonesia.

Penentuan Sampel dan Subyek Penelitian
Dalam penehitian ini populasi yang akan diambil sampelnya adalaﬁ

populast  masyarakat yang mempunyai aktivitas  yang cukup tinggif.
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Pengambilan populasi ini berdasarkan tujuan penelitian yang ingin melihéat
pengaruh taktik diferensiasi produk terhadap tindakan membeli konsumen. .
Survei konsumen dilakukan dengan menyebarkan kuesioner dﬁn
wawancara langsung. Konsumen yang digunakan sebagai responden adalaih
konsumen yang terdapat di wilayah DKI Jakarta dan Bogor serta berusia 1?5
tahun ke alas dengan tingkat pendidikan minimal SD/sederajat. |
Pertimbangan dalam memilih lokasi di wilayah DKI Jakarta dan Bogdr
adalah keterbatasan waktu, biaya dan tenaga. Keadaan penduduk di kedu?a
wilayah tersebut cukup heterogen sehingga diharapkan dapat mewakili se]uruh
populasi di Indonesia. Selain itu alasan memilih lokasi di wilayah DKI Jakartéa
dan Bogor adalah karena rata-rata 65 persen hasil produksi PT Graha Kerindb
Utama dipasarkan di wilayah Jabotabek. .
Pemilihan usia 15 tahun ke atas didasarkan pada pertimbangan bahwéa
pada usia tersebut seseorang mulai mempunyai aktivitas yang cukup linggl%,
sudah termasuk usia angkatan kerja dan dapat berpikir fogis sehingga mengertﬁi

pertanyaan yang diajukan,

Pembuatan Kuesioner

Kuesioner dibuat setelah dihasilkan kerangka dari konsep yang akaél
diukur. Kuesioner yang disebarkan berupa daflar pertanyaan yang telah termliis
dan bersifat tertutup agar tidak membingungkan responden. Tipe pertanyaaﬁ

yang digunakan adalah pilihan berganda.



6. Uji Coba Kuesioner
Sebelum  disebarkan kepada responden, kuesioner terlebih dahultjt
diujicobakan kepada beberapa responden terbatas. Ujt pendahuluan m1
dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apakah kuesioner yang dibagikan
dapat dimengerti olch responden. Hasil dari uji pendahuluan di gunakan sebagaf

dasar untuk memperbaiki kuesioner selanjutnya.

7. Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner daﬁ
wawancara pada konsumen tissue jenis pocket, fucial, napkin dan toilet d1
wilayah DKI Jakarta dan Bogor. Kuesioner yang akan diolah adalah kuesioneré
yang mempunyai kelengkapan jawaban.

Tahapan terpenting dalam analisis SWOT adalah analisis faktor internaf
dan cksternal. Analisis internal dilakukan dengan menganalisis yang ada d!
dalam perusahaan. Sedangkan analisis eksternal dengan menganalisis semua
faktor yang berada di luar perusahaan. Pengumpulan data untuk analisis;
SWOT dilakukan dengan wawancara, pencarian data-data yang mendukung dané

hasil kuesioner.

8. Pengolahan Data
Langkah-langkah yang digunakan dalam tahap pengolahan data adalahé
sebagai berikut:
a. Membertkan skor pada masing-masing jawaban responden.

b. Memindahkan data dan kuesioner ke lembar tabulas:.
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¢. Mengolah data dengan bantuan komputer.
Data-data tersebut diolah dengan menggunakan software Minitab for

Windows Released 11.12 dan Microsofl Excel 97,

9. Analisis Data dan Pengambilan Kesimpulan
Pada tahap ini dilakukan analisis pada masing-masing hasil pengoléhain
data.  Kemudian dikaitkan dengan tujuan dan hipotesis penelitian yané;
diajukan. Dari hasil analisis tersebut kemudian akan diambil suatu kesimpulaél

yang menjadi hasil penelitian.



IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. PENGUJIAN KUESIONER

Sebelum disebarkan kepada responden, kuesioner harus diuji terleti)ih
dahulu. Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui hal-hal yang tidak dimengérti
oleh responden sehingpa kuesioner tersebut dapat disempurnakan.., Se[z?u'n
pengujian kuesioner juga dilakukan pengujian reliabilitas data serta penguji;an
validitas alat ukur. Contoh kuesioner dapat dilihat pada lampiran 1. .

Uji reliabilitas data digunakan untuk mengukur konsistensi jawaban ha%sil
keusioner dari responden. Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejaL?Jh
mana suatu alat ukur dapat diandalkan kebenarannya dan dapat mengukur gejaiIa
yang sama. Tekntk pengujian reliabilitas data vang dilakukan adalah teknfik
pengukuran ulang., Dalam teknik pengukuran ulang, peneliti meminta respondén
yang sama untuk mengisi kuesioner yang sama sebanyak dua kali dalam selarilg
waktu tertentu.  Selang waktu yang dianggap tepat adalah 15 sampai 30 hzifi.
Hasil uji reltabilitas data dapat dilihat pada tampiran 2, .

Uji validitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana suvatu alat ukur
dapat mengukur apa yang ingin diukur. Langkah-langkah yang dilakukan dalarin
menguji validitas alat ukur adalah mengidentifikasi secara operasional konsefp
yang akan diukur, melakukan uji coba skala pengukur pada sejumlah responderél,
mempersiapkan  tabel tabulasi dan menghitung korelasi masing—masinﬁg

perfanyaan. Hasil uji validitas dapat dilihat pada lampiran 3.



B. PROFIL RESPONDEN

PT Graha Kerindo Utama dalam memasarkan  produknya téda{k
membedakan jenis kelamin konsumen. Hal ini sesuai dengan kegunaan produik
tissue yang cukup banyak bag; pria dan wanita, Selain untuk membersihkaﬁ
tubuh, tissue juga digunakan untuk membersihkan suatu  benda. Karenia
kegunaannya yang cukup banyak tersebut, baik pria maupun wanita sangait
membutuhkan produk tissue. Walaupun demikian, biasanya para wanitalah yang
lebih banyak menggunakan produk tissue terutama pocket tissue dibandingkar}
dengan pria. Oleh karena itu kuesioner yang digunakan untuk penelitian inéi

banyak disebarkan kepada para wanita.

1. Karakteristik Responden
Usia responden dibagi ke dalam tiga kelompok, yaitu 15-24 iahun;
25-40 tahun dan 41 tahun ke atas. Dari tabel | dapat dilihat bahwa ke]ompok
usia yang paling banyak adalah 25-40 tahun kemudian 15-24 tahun dan yané

paling scdikit adalah kelompok usia 41 tahun ke atas.

Tabel 1. Usia Responden

Usia (Tahun) | Jumlah (Orang) Persen
15-24 60 40,00
25 40 67 44,67
41 ke atas 23 15,33

Pengelompokan usia responden bertujuan untuk memberikan informasi

kepada perusahaan mengenai usia para  konsumennya. Hasil dari
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pengelompokan usia ini lebih sesuai untuk konsumen yang menggunak;m
pocket tissye. Pada usia antara 15-40 tahun seseorang mempunyai aktivifas
yang besar. Usia 15-24 tahun adalah usia sekolah sedangkan usia 25-40 tahim
adalah usia kerja dengan mobilitas vang besar, Aktivitas konsumen yanilg
besar ini menyebabkan konsumen memerlukan tissue untuk membersihkzﬁm
badannya.  Konsumen vyang berusia 41 tahun ke atas lebih banyz;k
menggunakan sapy tangan untuk membersihkan badannya dari pada
menggunakan tissue jenis pocke!. |
Penggunaan tissue jenis fircial, toilet dan napkin tidak di pengaruhi oléh
kelompok usia. Hal ini disebabkan kerana semua kelompok umur yanég
mampu membel tissue, memeriukan jenis-jenis tissue tersebut |
Hasil kuesioner mengenai pekerjaan konsumen menunjukkan bahw?a
pekerjaan pengguna tissue cukup beragam. Pekerjaan responden yang pa!iné
besar adalah pelajar/mahasiswa dan pegawai swasta kemudian pegaweili
negeri, lainnya dan paling sedikit adalah wiraswasta, Pekerjaan yang
termasuk lainnya adalah ibu rumah tangga dan para pengangguran, Sccarja

lengkap tentang pekerjaan tesponden dapat dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2. Pekerjaan Responden

......bekeaan ) Jumlah (orang) | Persen
Pelajar/Mahasiswa 50 3333
Pegawai Negeri 28 18,67
Pegawai Swasta 50 33,33
Wiraswasta 8 5,33
Lainnya f4 9,34




Para pelajar/mahasiswa dan pegawal bisa menjadi sasaran penjuéllan
yang potensial bagi PT Graha Kerindo Utama. Untuk dapat memasarﬁkan
produknya, khususnya jenis pocker tissue PT Graha Kerindo Utama hz;rus
memperhatikan atribut-atribut produk yang discsuaikan dengan periliaku
sasaran penjualan tersebut. Para pelajar/mahasiswa umummya relatif lé‘oih
muda dari pada yang sudah bekerja. Oleh karena itu untuk dapat memasarican
produknya kepada para pelajar/mahasiswa PT Graha Kerindo Utama haérus
membuat produk dengan atribut-atribut yang menarik bagi usia muida.
Misalnnya kemasan tissue dengan gambar dan warna yang menarik.

Sedangkan untuk dapat memasarkan produk Kepada orang yang sudah
bekerja atau lebih dewasa, PT Graha Kerindo Utama harus dapat menonjoi]éan
fungsi produk tersebut karena pada orang yang lebih dewasa, fungsi produk
yang lebih diperhatikan dibandingkan dengan atributnya,

Pendidikan terakhir responden cukup beragam, dari ti ngkat SD sam[i)ai
Sarjana. Pendidikan terakhir responden ini sesuai dengan penentuan sam[}el
yang telah ditetapkan dimana tingkat pendidikan minimal responden ada&d1
SD/scderajat. Responden dengan tingkat pendidikan minimal Siﬂscdcnéut
diharapkan sudah dapat berfikir logis dan mengerti tentang pertanyaan yaing
diajukan. Data mengenai pendidikan terakhir responden dapat dilihat pa;da

Tabel 3.



Tabel 3. Pendidikan Terak

hir Responden

Pendidikan Terakhir | Jumlah (oran 2) Persen
SD 2 1,33
SLTP 4 2,67
SMU 76 46,67
Akademi 22 14,67
| Sarjana 32 34,67
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Responden yang mempunyai pendidikan terakhir SMU ke at;as

sebanyak 96 %. Konsumen yang mempunyat pendidikan terakhic SMU ke

atas biasanya adalah seorang mahasiswa atau pegawal, Mahasiswa atau

pegawai bisa menjadi sasaran penjualan bagi PT Graha Kerinde Utama seperti

yang telah dijelaskan di bagian pekerjaan responden.

Pengahasilan atau uang saku responden dibagi ke dalam lima

kelompok.  Pengelompokan penghasilan atau vang saku ini berdasarkén

pengelompokan pekerjaan dan pendidikan terakhir responden. Data mengenai

penghasilan atau uang saku responden dapat dilihat pada Tabel 4.

Tabel 4. Penghasilan atau Uan

g Saku Responden

Penghasilan/Uang Saku Jumiah {orang) | Persen
< Rp 100.000,00 13 8,67
Rp 100.000,00 < x £ Rp 250.000,00 4} 27,33
Rp 250.000,00 < x £ Rp 500.000,00 37 24 .67
Rp 500.000,00 < x < Rp 750.000,00 25 16,67
> Rp 750.000,00 34 22,66

Sebanyak 140 responden atau 93,33% pernah melihat tissue Dynastj.

Sedangkan 10 responden atau 6,67% belum pernah melihat. Hasil kuesioner
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ientang apakah responden pernah melihat tissue Dynasty dapat dilihat di

Tabel 5.

Tabel 5. Responden Pernah/Tidak Melihat Tissue Dynasty

Melihat Tissue Dynasty | Jumlah ( orang) Persen
Pernah 140 93.33
Tidak Pernah 10 6,67 |

Sebanyak 145 responden atau 96,67% pernah melihat tissue Tessa.
Sedangkan 5 responden atau 3,33% belum pernah melihat. Hasil kuesionér

apakah responden pernah melihat tissue Tessa dapat dilthat di Tabel 6,

Tabel 6. Responden Pernah/Tidak Melihat Tissue Tessa

Melihat Tissue Tessa | Jumlah (orang) | Persen
Pernah 145 96,67
Tidak Pemah 5 3,33

Tissue Dynasty dan Tessa mudah didapatkan di pasaran karena jumlaéh
produksi yang besar serta distribusi yang dilakukan oleh PT Graha Kerind%o
Utama berjalan dengan baik. Karena mudah didapatkan di pasaran, konsume%n
cukup mengenal dan mempunyai image yang kuat terhadap tissue Dynastiy
dan Tessa.

Sebanyak 78 responden atau 52,00% pernah melihat tissue Muitii.
Sedangkan 72 responden atau 48,00%belum pernah melihat. Hasil kuesione;r

apakah responden pernah melihat tissue Multi dapat dilihat di Tabel 7.



Tabel 7. Responden Pernah/Tidak Melihat Tissue Multi

Melihat Tissue Multi ;| Jumlah (orang) Persen
Pernah 78 52,00
Tidak Pernah 72 48 00
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Responden yang pernah melihat tissue Multi hanya 52%, Hamﬁir

setengah responden mengaku belum pernah melihat tissue Multi. I~Ia:§il

tersebut menunjukkan bahwa tissue Multi tidak mudah didapatkan di pasaran.

Walaupun distribusi yang dilakukan PT Graha Kerindo Utama berjaleﬂn

dengan baik tetapi karena jumlah produksi yang kecil, tissue Multi tidak

mudah didapatkan di pasaran. Produksi tissue merek Multi hanya sekitar 4 %

dari total produksi tissue PT Graha Kerindo Utama. Oleh PT Graha Kerindjo

Utama tissuc merek Multi ditujukan bagt konsumen kalangan bawah. Hal ini

dapat dilthat dari harganya yang lebih murah dari pada tissue merck Dynasty

dan Tessa.

- Perilaku Pembelian Responden

Selain menggunakan tissue hasil produksi PT Graha Kerindo Utamej,

responden juga menggunakan tissue hasil produksi produsen tissue Iainnyejt.

Merek-merek tissue lain yang biasa digunakan oleh responden selain tissue

produksi PT Graha Kerindo Utama dapat dilihat pada Tabel 8.
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Tabel 8. Merek Tissue Lain yang Biasa Digunakan Responden

Merek Jumlah(orang) Merek Jumlah (orang)

Toply 57 Trendy 8
Nice 54 Trentis 6
Softies 51 Topaz. 6
Scott 50 Cell 4
Four Roses 17 Economy 3
Top Tens 12 Maxim 3
Kleenex 11 Softo 2
Freska 11

Dalam memasarkan produknya, PT Graha Kerindo Utama mempunyéi
pesaing-pesaing utama, yaitu PT Scoit International dan PT The Univenus
Company. Hal ini terlihat dari hasil kuesioner di mana tissue yang diprodukéi
oleh kedua perusahaan tersebut yang banyak digunakan oleh rcspondeﬁ.
PT The Univenus Company memproduksi tissue dengan merek Nice, T oplfy
dan Four Roses, sedangkan PT Scott International memproduksi tissue dengain
merck Scott dan Softies. |

Ada responden yang tidak menggunakan tissue hasil prociuks%i
PT Graha Kerindo Utama. Alasan responden tidak menggunakan 1issuje
merek Dynasty adalah terbiasa dengan merek lain, tidak biasa, mudah robei:
dan kurang tersedia.  Alasan responden tidak menggunakan tissue mcrci(
Tessa adalah terbiasa dengan merek lain dan tidak tahu. Sedangkan alasan
responden tidak menggunakan tissue merek Multi adalah belum pernah tahu;,
terbiasa dengan merek lain, tidak mudah didapatkan, tidak suka dan tidak tah?u

mutunya.
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Dalam membeli tissue, sebanyak 27 responden atau 18,00 %
tergantung pada satu merek tissue tertentu. Sedangkan 123 responden atau
82,00 % tidak tergantung pada satu merek tissue tertentu. Hasil kuesioner

tentang ketergantungan responden pada satu merek tissue dapat dilihat d1

Tabel 9.

Tabel 9. Ketergantungan Responden pada Satu Merek Tissue

Ketergantungan Responden | Jumlah (orang) Persen
Tergantung 27 18,00
Tidak Tergantung 123 82,00

Hasil tersebut menunjukkan bahwa konsumen tissue cenderung tidai;
loyal pada satu merck tissue terentu.  Apabila merck tissue yang biaszil
digunakan tidak ditemukan di pasaran, maka konsumen akan mencari tissué
merek lain yang harganya tidak jauh berbeda dengan tissue vang biasé
digunakannya. Oleh karena itu, produsen harus selalu menjaga konsistens:i
produksi dan distribusi produknya.

Ketidakloyalan konsumen terhadap satu merek tissue tertentu :m
terkait dengan sifal dari produk tissue sendiri. Tissue bukan barang utamzét
bagi manusia dan konsumen menganggap tissue hasil produksi produsen satli
sama saja dengan tissue hasil produksi produsen lainnya,

Dalam membeli tissue, responden mempunyai pertimbangan;

pertimbangan tertentu. Pertimbangan-pertimbangan tersebut mempengaruhi
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perilaku responden dalam membeli tissue. Pada Tabel 10 dapat dilihat

pertimbangan utama yang mempengaruhi responden dalam membel; tissue.

Tabel 10. Pertimbangan Utama Responden dalam Membeli Tissue

Prioritas Utama Pertimbangan Jumlah {orang) Persen
Harga 70 46,67
Kualitas 43 28,67
Merek 12 8,00
Jumlah Isi/Kepadatan 11 7,33
Ketersediaan 8 5,33
Desain/Kemasan 6 4.00

3. Aktivitas dan Harapan Responden
Tissue digunakan oleh konsumen pada saat-saat tertentu. Aktivités
atau kegiatan yang dilakukan oleh konsumen akan mendorong konsumeh
dalam menggunakan tissue. Pada Tabel 11 dapat dilihat aktivitas ataiu

kegiatan responden pada saat menggunakan tissue.

Tabel 11. Aktivitas/Kegiatan Responden Pada Saat Menggunakan Tissue

Aktivitas/Kegiatan Jumlah (orang)
Bepergian 52
Olahraga 37
Makan 28
Membersihkan Tubuh 27
Sekolah, Kuliah 10
Membersihkan Benda 7
Toilet 7
Sakit 6
Bekerja 5

Konsumen suatu produk tenlu saja mempunyai harapan—harapan

tertentu terhadap produk yang biasa digunakannya. Harapan-harapan tersebut
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harus diperhatikan oleh produsen produk tersebut sehingua para konsumen

merasa keinginannya diperhatikan yang pada akhirnya akan merasa puas.

Para konsumen tissue juga mempunyai harapan-harapan tertentu

terhadap produk yang biasa digunakannya. Pada Tabel 12 dapat dilihat

harapan-harapan responden terhadap tissue hasil produk PT Graha Kerindo

Utama.

Tabel 12, Harapan Responden terhadap Tissue Dynasty, Tessa dan Multi

Harapan Jumlah (orang)
Penurunan Harga 87
Peningkatan Mutu/Kualitas 64
Penambahan Isi/Kepadatan 12
Perbaikan Distribusi 11
Perubahan Parfum 5
Perbaikan Desain Kemasan 4
Adanya Isi Ulang 2
Peningkatan Promosi 2

Responden menginginkan tissue hasil produksi PT Graha Kerindo

Utama harganya diturunkan tetapi responden juga menginginkan adanya

peningkatan mutu atau kualitas. PT Graha Kerindo Utama harus mempunyai

strategl tertentu schingga harapan konsumen tersebut dapat diwujudkan.
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BAURAN PEMASARAN

.

Produk

1.

Lini Produk

Produk utama PT Graha Kerindo Utama adalah tissue yang terdiiri
dari berbagai jenis. PT Graha Kerindo Utama dulu Juga pemaih
memproduksi kapas kecantikan dan pembalut wanita di samping produﬁk
utama tersebut. Kapas kecantikan dan pembahut wanita sekarang il;i
sudah tidak diproduksi lagi. Selain karena ingin berkonsentrasi padfa
bisnis intinya (core business), saingan PT Graha Kerindo Utama cuku:p
besar di kedua produk tersebut sehingga tidak efisien untuk teta%p
memproduksinya.

PT Graha Kerindo Utama mempunyai satu lini produk, yaitu Iil‘ili
produk tissue. Sedangkan jenis tissue yang dihasilkan ada empat macarrél,
yaitu jenis pocket, facial, toilet dan rapkin. Tissue jenis pocket dibedakaén
menjadi dua macam, yaitu pocket dan handkerchief. Panjang baura%n
produk PT Graha Kerindo Utama sebanyak tiga merek. Sedangkazn
kedalaman bauran produk sebanyak 60 spesifikasi sehingga kedalamazn
rata-rata setiap merek adalah 20 spesifikasi.

Pembagian jenis tissue menjadi empat oleh PT Graha Kexind§
Utama disesuatkan  dengan fungsi atau kegunaannya. Tetapi hasiil
wawaneara dengan konsumen menunjukkan bahwa fungsi atau kegunaab

antar jenis tissue tidak konsisten. Para konsumen dalam menggunakan
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tissue biasanya tidak memperhatikan fungsi dan kegunaan masing—masiﬁg
Jenis tissue sesuai dengan yang ditetapkan oleh perusahaan. :

PT Graha Kerindo Utama menggunakan tipa merek untﬁk
produknya. Penggunaan tiga merek ini dimaksudkan untuk 111e1nberikétu
pilihan kepada konsumen. Positioning produk yang dilakukan oléh
PT Graha Kerindo Utama juga didasarkan pada ketiga merek tersebt;t.
Tiap merek hanya diposisikan atau ditjukan kepada segmen konsumén
tertentu.  Positioning yang dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utarﬁa
adalah sebagai berikut: .
. Merek Dynasty.

Merek ini ditujukan bagi konsumen dewasa dan kalangan menengah

ke atas.
2. Merek Tessa.

Merek ini ditujukan bagi konsumen remaja dan kalangan menengah.é
3. Merek Multi,

Merek ini ditujukan bagi konsumen kalangan bawah.
Spesifikasi produk yang banyak juga dimaksudkan untuk 1110mberika;1
banyak pilihan kepada konsumen dalam membeli produk tissue yanig
sesual dengan yang diinginkan oleh konsumen. |
Dart data mengenai persentase penjualan tiap jenis procluk
terhadap seluruh penjualan produk PT Graha Kerindo Utama, jeniis
produk pocker mempunyai persentase paling besar, vaitu 38%. Jeni;s

produk facial sebesar 37%, toilet sebanyak 21% dan napkin sebanyak 4%.



Data ini menunjukkan bahwa PT Graha Kerindo Utama sangat kuat

dalam memasarkan produknya, terutama pada jenis pocker dan facial,

Mapk i
'[.-ui-.Ecl' 7 . W . Handker
21% | chicl
. IR%

Facial
3I7%

Gambar 4. Persentase Penjualan Tiap Produk
{Sumber : PT GKUJ, 1998)

2. Pangsa Pasar

Pada saat ini ada tiga produsen tissue yang menguasai sebagiar;
besar pasaran tissue di Indonesia.  Ketiga produsen tersebut ada]aﬁ
PT Graha Kerindo Utama, PT Univenus dan PT scott Inlemaniional%
Ketiga produsen ini menguasal 91% penjualan tissue di indonesia.%
Sedangkan sisanya sebesar 9% dikuasai oleh produsen-produsen lainnya.

Untuk pemasaran tissue di seluruh wilayah Indonesia, ada!ahé
PT Graha Kerindo Utama menguasai 45% pasar tissue, PT Univenusé
menguasai 30% pasar tissue, PT Scott International menguasai 16% pasaré

tissuc dan produsen lainnya menggarap 9% pasar tissue.
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Lainnya

PT Scott ... .. %
16% | '

PT Univenus
30%

Gambar 5. Persentase Pangsa Pasar Tissue di Indonesia
(Sumber : PT GKU, 1998)

Untuk pemasaran di wilayah Jakarta, Bogor, Tangerang dan Bekasi,?
PT Graha Kerindo Utama mempunyai persentase pangsa pasar yang lebih;
besar dari pangsa pasar di seluruh wilayah Indonesia.  Untuk daerah%
pemasaran di tabotabek, PT Graha Kerindo Utama menguasar 32% pasar:
tissue, PT Univenus menguasai 28% pasar tissue, PT Scott [nternationa[é
menguasatr 12% pasar tissue dan sisanya sebesar 8% diperebutkan oleh;

produsen lainnya.

Lainnya

8%

PT Scott

PT GKU
: 52%

PT Unive;
nus
28%

Gambar 6. Persentase Pangsa Pasar Tissue di Jabotabek
(Sumber ;: PT GKU, 1998)
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Sasaran penjualan PT Graha Kerindo Utama dibagi menjadi empat
macam, vaitu:

1. Supermarket

[R]

Grosir

3. Instansi

4. Perorangan

PT Graha Kerindo Utama sangat kuat di semua sasaran penjualan tersebtflt
dibandingkan dengan para pesaing utama. PT Univenus hanya kuét dl
sasaran penjualan grosir, sedangkan PT Scott [nternasional hanya kuat d(
sasaran penjualan supermarket.

Sebagai pemimpin  pasar, PT Graha Kerindo Utama harufs
mempunyai strategi untuk dapat mempertahankan kedudukan tersebutﬁ.
Menurut Kotler (1994), strategi yang dapat dilakukan oleh pemimpin pasair
adalah  mengembangkan pasar, melindungi pangsa pasar dan
mengembangkan pangsa pasar.  Pengembangan pasar dapat dilakukaﬁ
dengan mencari pengguna baru, kegunaan baru dan penggunaan yang lebihi
baik. PT  Graha Kerindo Utama dapal menggunakan stratcgi
pengembangan  pasar seperti  meyakinkan anak-anak  untuk muial%
menggunakan tissue, memproduksi tissue yang khusus digunakan Lmtyl{
membersibkan suatu benda dan mendorong konsumen untuk menggunﬂkaﬁ
tissue lebih banyak lagi. Untuk melindungi pasarnya, PT Graha Kerindd
Utama harus selalu melakukan novasi yany berkesinambungan. PT Graha;

Kerindo Utama harus selalu mempunyai gagasan tentang produk baru,
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pelayanan  pelanggan, efektivitas  distribusi  dan penekanan biaysz
Pengembangan pangsa pasar dapat dilakukan dengan membuat produk

yang bermutu tinggi sehingga konsumen menyukainya.

2, Jlarga

Dalam menetapkan harga produknya, pertimbangan PT Graha Kerindb
Utama berdasarkan besarnya biaya tetap dan biaya variabel. Biaya tetap adalah
biaya yang harus dikeluarkan oleh perusahaan walaupun perusahaan tersebui
tidak melakukan proses produksi. Sedangkan biaya variabel adalah biaya yané
terkait dengan proses produksi. |

Harga produk selalu dipantau oleh pihak manajemen perusahaan dani
selalu disesuaikan dengan perubahan biaya, baik biaya tetap maupun biay&
variabel,  Harga akhir produk juga dipengaruhi oleh gross margin yané
ditetapkan oleh perusahaan. Besarnya gross margin tiap jenis tissue ‘berbeda{
beda, disesuaikan dengan faktor-faktor penting seperti posisi tissue PT Grahef
Kerindo Utama di pasaran dan biaya yang dibutuhkan oleh perusahaan untuké
dapat berproduksi dan berkembang, |

PT Graha Kerindo Utama mencrapkan gross margin rata-rata sebcsari
30%. Gross murgin sebesar 30% ini masih harus dikurangi dengan keuntungané

yang diambil oleh distributor.

3. Promosi
Promosi merupakan suatu cara untuk memperkenalkan produk yang

dihasitkan oleh suatu perusahaan kepada konsumen.  Dengan berpromost,
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perusahaan dapat menggugah kesadaran konsumen sehingga konsumen tersebuié
akan memperhatikan produk yang dipromosikan, yang pada akhimya akan?
meningkatkan penjualan, .
Dalam promosi dikenal adanya bauran promosi, yaitu iklan, publisitas,é
promosi penjualan dan penjualan personal.  Promosi dengan iklan dan;
publisitas merupakan cara berpromosi yang menggunakan bantuan media;
promost seperti koran, majalah, televisi dan lain-lain. Sedangkan promosié
dengan promosi penjualan dan penjualan personal merupakan cara berpromosig
yang tanpa menggunakan bantuan media promosi. Selama ini PT Grahaé
Kerindo Utama dalam mempromosikan produknya menggunakan cara yangé
tanpa bantuan media promosi, yaitu dengan promosi penjualan dan penjualan?
personal, .
Promosi penjualan yang dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama;
adalah dengan cara membagi-bagikan brosur atau selebaran yang berisi
informasi tentang tissue hasil produksinya. Penjualan personal tissue produksi
PT Graha Kerindo Utama dilakukan oleh para safesman. Pada saat im'é
PT Graha Kerindo Utama mempunyai 15 salesman yang selalu aktif untulcé
mencari konsumen baru. Pembagian brosur dan kunjungan safesman dilakukan
kepada para sasaran penjualan, yaitu supermarket, grosir, instansi dan individu.
Promosi dengan cara iklan dan publisitas tidak dilakukan oleh PT Graha
Kerindo Utama. Dengan kemampuan teknologt informasi seperti sekarang ini,
promosi dengan cara iklan dan publisitas efektif digunakan untuk menggugah

kesadaran konsumen. Promosi dengan iklan dan publisitas akan efektif apabila
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promesi iklan dan publisitas tersebut dirancang dengan baik sehingga jelaés
sasarannya dan isinya, |

Sebagail pemimpin pasar, PT Graha Kerindo Utama dapat mcnggunakaﬁ
kedua cara tersebut untuk mempromosikan produknya. Pada saat persaingar;
antar produsen tissue semakin besar, PT Graha Kerindo Utama harus dapajt
mempromosikan produknya dengan inovasi terbaru supaya dapat tetaﬁ

berkedudukan sebagai pemimpin pasar.

. Distribusi

Distribusi  produk ke konsumen harus direncanakan dengan baik;
sehingga konsumen mudah untuk menjumpai produk tersebut di pasaran.g
Menurut Kotler (1994), distribusi adalah penyimpanan atau pemindahan produk
dari suatu tempat ke tempat pengiriman yang diruju.

Dalam  memasarkan  produknya, PT Graha Kerindo Utamai
mendistribusikan produknya baik secara langsung maupun tidak !angsung.é
Distribusi langsung adalah menjual produk yang dihasilkan kepada k(msumenz
tanpa melalui perantara.  Sedangkan distribusi tidak langsung adatah menjual;
produk yang dihasitkan kepada konsumen dengan melalui perantara.

Distribusi langsung dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama sendiri;
tanpa metatul perantara.  Distribusi tidak langsung PT Graha Kerindo Ulama?
dilakukan dengan menggunakan para distributor yang tersebar di sctiap wiiayahé
di seluruh Indonesia. Dengan menggunakan banyak distributor, tissue produksié

PT Graha Kerindo Utama akan lebih mudah diperoleh para konsumen,
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PT Graha Kerindo Utama pada saat inj mempunyai 14 distributor dan
satu perwakilan. Banyaknya distributor di setiap wilayah dapat dilihat paclai

Tabel 13.

Tabel 13. Jumlah Distributor di Setiap Wilayah di Indonesia

Wilayah Jumlah
Sumatera 5
Jawa 3
Kalimantan 3
Sulawesi 2
Maiuku |

Untuk pendistribusian di wilayah DKI Jakarta dan sekitarnya ditanganiE
secara langsung oleh PT Graha Kerindo Utama. PT Graha Kerindo Utama baruz
mempunyat satu perwakilan, yaitu di Surabaya. Perwakilan di Surabaya inié
yang menangani pemasaran di dacrah Jawa Timur dan Bali, Untuk daerahé
pemasaran Nusa Tenggara, Timor Timur dan Irian Jaya belum ada:
distributornya.  Pedagang besar di ketiga wilayah ini membeli produksi
PT Graha Kerindo Utama kepada para distributor terdekat dengan sistem beli
putus untuk disalurkan di wilayah tersebut, PT Graha Kerindo Utauma jugaé
mempunyai armada “canvasing” untuk mendistribusikan tissue ke tempat—;
tempat di mana orang membutuhkan tissue, misalnya di gelanggang olah raga.

Untuk saat ini armada “canvasing” tersebut hanya terdapat di Jakarta,
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D. ANALISIS DIFERENSIASI PRODUK

Taktik  diferensiasi produk sangal  efektifl  untuk mempertahankaﬁ
kedudukan suatu produk dan mehingkatkan daya saing produk tersebut dl
pasaran apabila didukung dengan penyampaian yang tepat kepada i\'onsumen;
Taktik difercnsiasi produk yang dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utame{
meliputt keragaman produk, keragaman kemasan, tissue berparfum atau tidaké
berparfum, keragaman jumlah lapis dan pendistribusian produk di seiuruhé
wilayah Indonesia.

Untuk mengetahui hubungan antara taktik diferensiasi produk dengan
perilaku pembelian konsumen digunakan analisis Chi-Kuadrat. Analisis Chi—%
Kuadrat merupakan salah satu analisis dalam statistik non parametrik yang%
digunakan untuk menctapkan  signifikasi perbedaan-perbedaan  antara dua
kelompok independen.  Penggunaan salah satu analisis statistik non paramctriké
dikarcnakan dalam statistik non parametrik perhitungan yang diper]ukan;
sederhana dan dapat dikerjakan dengan cepat, data yang dipertukan tidak harusé
bersifat Kuantitatif tetapi dapat berupa data kualitatif serta tidak ada asumsiz
mengenai  scbaran populasi yang mendasarinya.  Sifat dari statistik nong
parametrik tersebut sesuai dengan penilitian ini. Penelitian ini bersifat eksploratif”
yang dibatasi oleh waktu, biaya dan tenaga dengan jumlah sampel terbatas.

Hipotesis ?ang diyji biasanya adalah kedua kelompok itu berbeda dalam
hal ciri khas tertentu, dengan demikian perbedaan itu berhubungan dengané

frekuensi relatif masuknya anggota-anggota kelompok ke dalam beberapa
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kategori. Kategori-kategori dalam penelitian ini adalah kategori respondei:n
mengetahui diferensiasi produk dan pernah membeli tissue, kategori respondén
mengetahui diferensiasi produk dan tidak pernah membeli tissue, kategoiri
responden tidak mengetahui diferensiasi produk dan pernah membeli tissue sertia
kategori responden tidak mengetahui diferensiasi produk dan tidak pemafh
membelt tissue. |

Untuk menggunakan analisis Chi-Kuadrat harus dipenuhi beberap?a
syarat, yaitu sampel yang digunakan tidak boleh kurang dari 20 dan frekuens;i
teoritis dalam setiap kategori minimum harus lima. Penghitungan Ch:}Kuadra;t
dilakukan dengan menggunakan software Minitab for Windows Releuased II_IZ

Hasil penghitungan Chi-Kuadrat dapat dilihat pada Lampiran 4.

I. Keragaman Produk

Hubungan antara pengetahuan responden tentang keragaman produk
dapat dilihat pada tabel-tabel berikut ini. Hubungan antara pengetahuan;
responden tentang keragaman produk tissue Dynasty dengan perilakué
pembelian dapat dilihat pada Tabel 14. Hubungan antara penge‘tahuarxi
responden tentang keragaman produk tissue Tessa dengan perilaku pcmbe!iané
dapat dilihat pada Tabel 15. Sedangkan pada Tabel 16 dapat dilihat hubungang
antara pengetahuan responden tentang keragaman produk tissue Multi dcngané

perilaku pembelian



Tabel 14. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang I\eragam'm
Produk Tissue Dynasty dengan Perilaku Pembelian

Membeli Tissue Pengetahuan Responden tentang Keragaman Produk
Dynasty Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumiah
Pernah 89 (59,33%) 33 {22,00%) 22 (81,33%)
Tidak Pernah 7 (4,67%) 21 (14,00%) 28 (18,67%)
Jumlah 96 (64,00%) 54 (36,00%)
X hitung = 22,727 C= 0,132

Tabel 15. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Kcrag,aman

Produk Tissue Tessa dengan Perilaku Pembelian

Membeli Tissue

Pengetahuan Responden tentang Keragaman Produk

Tessa Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 101 (67.33%) 31(20,67%)

132 (88,00%)

Tidak Pernah

5 (3,33%)

13 (8.67%)

18 (12,00%)

Jumlah

106 (70,67%)

44 (29,33%)

X* hitung = 18,151

C=0,108

Tabel 16. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Kerag,aman

Produk Tissue Multi dengan Perilaku Pembelian

Membehi

Pengetahuan Responden tentang Keragaman Produk

Tissue Multi Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 37 (24,67%) 15 (10,00%) 52 (34,67%)
Tidak Pernah 1T (7.33%) 87 (58,00%) 98 (65,33%)
Jumiah 48 (32,00%) 102 (68,00%)
X* hitung = 56,074 C=0.272

Hasil analisis Chi-Kuadrat dari ketiga merek menunjukkan bahwa ng
hitung lebih besar daripada X* tabel, dimana pada tingkat kepercayaan 95%{
tabel adalah 3,841.

besar X° Hal 1 menunjukkan bahwa pengetahuan;

responden tentang keragaman produk tissuc mempunyai hubungan yang
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signifikan dengan perilaku pembelian responden.  Artinya pengetahuagn
responden  tentang  keragaman produk mempengaruhi  responden dalal;l
membell tissue. |

Dalam membeli suatu produk, seorang konsumen tentu mc:mpunyzﬁ
pertimbangan-pertimbangan tertentu. Konsumen akan membel; suatu produﬁi(
apabila produk tersebut sesuai dengan pilihannya. Karena keinginan tia;i)
konsumen berbeda-beda, maka produsen harus menyediakan produk yang
sesual dengan pilihan tiap konsumen fersebut. Hal ini yang menyebabkaril
produsen harus menghasilkan produk yang beragam. Dengan bemgamnyé
produk yang dihasilkan, maka konsumen akan semakin banyak mendapatkan%
pilihan dalam membeli suatu produk. .

Seorang konsumen lebih cenderung untuk terus menggunakan suatuf
merek produk tertentu yang digunakarnya scjak semula. Oleh karena itu,g
perlu adanya keragaman produk dalam suatu merek sehingga konsumen akanﬁ
mempunyai beragam pilihan jenis produk tetapi mempunyai merek yangz
sama. Misalnya scorang konsumen tissue terbiasa menggunakan tissue pocketi
merek Tessa. Konsumen tersebut akan cenderung menggunakan tissue merek%
T'essa ketitka membutuhkan jenis tissue lainnya.

PT Graha Kerindo Utama mempunyai produk yang beragam.g
PT Graha Kerindo Utama memproduksi empat macam jenis tissue, yaitué
pocket, facial, 1oifer dan napkin., Masing-masing jenis tissue ini mempunyaii
berbagai macam spesifikasi yang jumlahnya mencapai 60 spesiftkas. Dalamg

memasarkan produknya PT Graha Kerindo Utama menggunakan tiga merek,
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yaitu Dynasty, Tessa dan Multi. Keragaman produk ini akan mendorong
peningkatan penjualan apabila diketahui oleh para konsumen. Oleh karena itu

konsumen harus selalu diberi informasi mengenai produk-produk tersebut.

. Keragaman Kemasan

Hubungan antara pengetabuan responden tentang keragaman kemasar%
tissue dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada tabel-tabel berikut.
Mubungan antara pengetahuan responden tentang keragaman kemasan tissueE
Dynasty dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada Tabel 17. Hubungan%
antara pengetahuan responden tentang keragaman kemasan tissue Tessai
dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada Tabel 138. Sedangkan pada tabeli
19 dapat ditihat hubungan antara pengetahuan responden tentang keragamani
kemasan tissue Multi dengan perilaku pembelian .

Tabel 17. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman
Kemasan Tissue Dynasty dengan Perilaku Pembelian 5

Membeli Tissuc | Pengetahuan Responden tentang Keragaman Kemasan
Dynasty Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 89 (59,33%) 33 (22,00%) 122 (81,33%)
Tidak Pernah 4 {2,67%) 24 (16,00%) 28 (18,67%)
Jumlah 93 (62,00%) 57 (38,00%)
X* hitung = 33,267 C=0,182




Tabel 18, Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang }xeragaman
Kemasan Tissue Tessa dengan Perilaku Pembelian

Tabel 19. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman

Membeli Pengetahuan Responden tentang Keragaman Kemasan
Tissue Tessa Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumliah
Pernah 105 (70,00%) 25 (16,67%) 130 (86,67%)
Tidak Pernah 6 (4,00%) 14 (9,33%) 20 (13,33%)
Jumiah 111 (74,00%) 39 (26,00%)
X hitung = 23,221 C=0,134

Kemasan Tissue Multi dengan Perilaku Pembelian

Membeli Pengetahuan Responden tentang Keragaman Kemasan
Tissue Multi Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 36 (24,00%) 16 (10,67%) 52 (34,67%)
Tidak Pernah 5 (3,33%) 93 (62,00%) 98 (65,33%)
Jumlah 41(27,33%) 109 (72,67%)
X* hitung = 70 342 C=0,319

Hasil analisis Chi-Kuadrat dari ketiga merek menunjukkan bahwa X2
hitung lebih besar daripada X tabel, dimana pada tingkat kepercayaan 95%?,
besar X* tabe! adalah 3,841, flal ini menunjukkan bahwa pcngclu!wm;
responden tentang keragaman kemasan mempunyai hubungan yang srgmf“kan
dengan perilaku pembelian responden.  Artinya pengetahuan responden
tentang keragaman kemasan mempengaruhit responden dalam membeli tissue.%

Kemasan suatu produk dimaksudkan untuk melindungi produl%
tersebut sehingga mutu atau kualitas produk yang dikemas tetap terjagaé,
memudahkan dalam  distribusi daﬁ

meningkatkan  penampilan  serta

penyimpanannya. Dalam memilih bahan kemasan harus diperhatikan sifat
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produk yang akan dikemas sehingga fungsi-fungsi kemasan tersebut dapaté
tercapai.  Fungsi kemasan produk tissue yang menonjol adalah Lmtuk?
melindungi tissue sehingga mutu atau Kualitas tissue tidak berubah dan?
meningkatkan penampilan tissue sehingga konsumen menjadi lebih tertarik.
Kemasan tissue produksi PT Graha Kerindo Utama ada dua jenis,é
yaitu plastik dan karton serta ada tiga ukuran, yaitu besar, sedang dan kecil.é
Pada setiap kemasan tersebut diberi warna, gambar dan tulisan yang menarik.é
Hal ini membuat konsumen mempunyai banyak pilihan dalam membeli tissue.
Konsumen akan membeli tissue yang kemasannya sesuai dengan yangé
diperlukan oleh konsumen tersebut. Misalnya scorang konsumen yang?
membeli fucial tissue lebih cenderung membeli  fuciul tissue yang?
kemasannya terbuat dari plastik apabila tissue tersebut untuk mengisi kembali
kotak atau tempat tissue yang sudah kosong. Sebaliknya seorang konsumen
akan cenderung membeli fucial tisswe yang kemasannya terbuat dari karton?
dengan warna, gambar dan tulisan yang menarik apabila fucial tissue tersebut
tidak dimasukkan di dalam kotak atau tempat tissue, tetapi diletakkan di meja

atau di mobil.

3. Keragaman Jumlah Isi Tissue
Hubungan antara pengetahuan responden tentang keragaman jumlah?
isi tissue dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada tabel-tabel berikut.
Hubungan antara pengetahuan responden tentang keragaman jumlah isi tissue

Dynasty dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada Tabel 20. Hubungan
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antara pengetahuan responden tentang keragaman jumlah isi tissue Tessa
dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada Tabel 21. Sedangkan pada
Tabel 22 dapat dilihat hubungan antara pengetahuan responden tentang

keragaman jumlah isi tissue Multi dengan pertlaku pembelian.

Tabel 20. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Kcra;,aman
Jumlah Isi Tissue Dynasty dengan Perilaku Pembelian .

Membeli Tissue | Pengetahuan Responden tentang Keragaman Jumlah Isi
Dynasty Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 66 (44,00%) 55 (36,67%) 121 (80,67%)
Tidak Pemnah 4 (2,67%) 25 (16,66%) 29 (19.33%)
Jumiah 70 (46,67%) 80 (53,33%)
X hitung = 15,610 C =0,094

Tabel 21. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman
Jumlah Isi Tissue Tessa dengan Perilaku Pembelian .

Membeh Pengetahuan Responden tentang Keragaman Jumlah Isi
Tissue Tessa Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 92 (61,33%) 40 (26,67%) 132 (88,00%)
Tidak Pernah 3 (2,00%) 15 (10,00%) 18 (12,00%)
Jumlah 95 (63,33%) 55 (36,67%)
X* hitung = 19,182 C=0,113

Tabel 22, Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Kumgimm
Jumlah Isi Tissue Multi dengan Perilaku Pembelian

Membeli Pengetahuan Responden tentang Keragaman Jumlah 1si
Tissue Multi Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 29 (19,33%) 23 (15,33%) 52 (34,67%)
Tidak Pernah 3 (2,00%) 95 (63,33%) 98 (65,33%)
Jumlah 32 (21,33%) 118 (78,67%)

X hitung = 56,240 C=0273



Hasil analisis Chi-Kuadrat dari ketiga merek menunjukkan bahwa X2
hitung lebih besar daripada X* tabel, dimana pada tingkat kepercayaan 95%;
besar X* tabel adalah 3,841. Hal ini menunjukkan bahwa pengetahuan?
responden tentang keragaman jumlah isi mempunyai hubungan yang;
signifikan dengan perilaku pembelian responden. Artinya pengetahuad
responden tentang keragaman jumlah isi mempengaruhi responden dalam;
membeli tissue.

Keragaman jumlah isi tissue tiap kemasan dimaksudKan untuk;
memberikan banyak pilihan kepada konsumen. Scorang konsumen dalamé
membeli tissue juga mempertimbangkan jumlah isi yang sesuai dengan yang%
dibutuhkan oleh konsumen tersebut.  Mengingat fungsi tissue yangi
menonjolkan segi kepraktisan, maka seorang konsumien dalam membeli tissue;
tidak ingin lebih ataupun kurang dari kebutuhannya serta tidak mengganggu
penampilannya. Misalnya seorang konsumen memeriukan tissue jenis pocke!é
pada saat bekerja. Konsumen tersebut lebih cenderung untuk menggunakané
tissue dengan ukuran dan jumlah isi tiap kemasan yang lebih kecil sehinggaé
dapat dimasukkan ke dalam saku supaya tidak mengganggu aktivitas dané
penampiian konsumen tersebut.

Jumlah isi tiap kemasan tissue produksi PT Graha Kerindo Utama?
sangat beragam. Tissue jenis pockef mempunyal empat macam jumiah isi tiapé
kemasan, yaitu 8, 10, 15 dan 20 lembar. Tissue jenis facial mempunyai tujuhé
macam jumlah isi tiap kemasan, yaitu 60, 70, 90, 120, 150, 200 dan 250;

lembar. Untuk tissue /oilet, jumlah isi tiap kemasan dinyatakan dengan



beratnya. Ada enam macam berat tissue toifet, yaitu 100, 110, 120, 130, 16@
dan 190 gram. Sedangkan untuk jenis tissue hapkin, mempunyai tiga macanﬁ

Jumlah isi tiap kemasan, yaitu 50, 75 dan 100 Jlembar.

- Tissue Berparfum dan Tidak Berparfum

Hubungan antara pengetahuan responden tentang tissue berparfum dalé’l
tidak berparfum dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada tabe[-tabél
berikut.  Hubungan antara pengetahuan responden tentang tissue Dynast}}
berparfum dan tidak berparfum dengan perilaku pembelian dapat dilihat padé
Tabel 23. Hubungan antara pengetahuan responden tentang tissue Tesszil
berparfum dan tidak berparfum dengan perilaku pembelian dapat dilihat padz;
Tabel 24.  Sedangkan pada Tabel 25 dapat dilihat hubungan antara
pengetahuan responden tentang tissue Multi berparfum dan tidak berparfunfa
dengan perilaku pembelian. .

Tabel 23. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Tissue Dynastj(
Berparfum atau Tidak Berparfum dengan Perilaku Pembeljan

Membeli Tissue Pengetahuan Responden tentang Tissue Berparfum/
Dynasty Tidak Berparfum
Tahu Tidak Tahu Jumlzah
Pernah 101 (67,33%) 21 (14,00%) 122 (81,33%)
Tidak Pernah H (7,33%) 17 (11,33%) 28 (18,67%)
Jumlah 112 (74,67%) 38(25,33%)

X hitung = 22,783 C=0,182



Tabel 24. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Tissue Tessa

Berparfum atau Tidak Berparfum dengan Perilaku Pembelian

Tabel 25. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Tissue Muln

Membel Tissue Pengetahuan Responden tentang Tissue Berparfum/
Tessa Tidak Berparfum
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 104 (69,33%) 25 (16,67%) 129 (86,00%)
Tidak Pernah 9 (6,00%) 12 (8,00%) 21 (14,00%)
Jumlah 113 (75,33%) 37 (24,67%)
X* hitung = 13,860 C=10,085

Berparfum atau Tidak Berparfum dengan Perilaku Pembelian

Membeh Tissue Pengetahuan Responden tentang Tissue Berparfum/
Multi Tidak Berparfum
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 34 (22,67%) 18 (12,00%) 52 (34,67%)
Tidak Pernah 6 (4,00%) 92 (61,33%) 98 (65,33%)
Jumlah 40 (26,67%) 110 (73,33%)
X" hitung = 61,013 C=0,289

Hasil analisis Chi-Kuadrat dari ketiga merek menunjukkan bahwa X2
hitung lebih besar daripada X* tabel, dimana pada tingkat kepercayaan 95%,
besar X* tabel adalah 3,841. Hal ini menunjukkan bahwa pengetahuaﬁ
responden tentang adanya tissue berparfum dan tidak berparfum mempunyai
hubungan yang signifikan dengan perilaku pembelian responden. Artiny;a
pengetahun responden tentang adanya tissue berparfum dan tidak berparfmﬁ
mempengarvhi responden dalam membeli tissue.

Tissue berparfum dan tidak berparfum ini dimaksudkan untu!;-(
memberikan pilihan kepada konsumen dalam membeli tissue. Hal iﬁi

disebabkan karena ada sebagian konsumen menyukai tissue yang berparfum
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dan sebagian lagi menyukai tissue yang tidak berparfum. Dari hasil penelitizan
tentang jenis tissue pocker yang disukai oleh responden menunjukkan jumliah
konsumen yang menyukai tissue berparfum tidak terlalu Jjauh berbeda, hanya
sekitar 10 % lebih banyak dari jumlah konsumen yang menyukai tissue tidélk
berparfum.  Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa kedua prod';lk
tersebut mempunyai pasar yang hampir berimbang. Artinya kedua produk i}li
dibutuhkan oleh konsumen, |
Tissue berparfum produksi PT Graha Kerindo Utama rnempunyéai
parfum yang disukai oleh konsumen. Tissue berparfum ini, fungsinya se]aiin
untuk membersihkan juga untuk menciptakan kesegaran bagi pa%'a
pemakainya dan untuk mengatasi bau yang kurang sedap yang timbul d1
sekehiling konsumen. Selain tidak menyukai bau parfum yang ditawarka?n,
pemakai tissue yang tidak berparfum cenderung lebih mengutamakan fungési

utama tissue, yaitu untuk membersihkan badan.

3. Keragaman Jumiah Lapis
Keragaman jumlah lapis tissue hanya terdapat pada tissue merek
Tessa. Hubungan antara pengetahuan responden tentang keragaman Jumlah

lapis tissue Tessa dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada Tabel 26.
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Tabel 26. Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang }\emgzman
Jumlah Lapis Tissue Tessa dengan Perilaku Pembelian

Membeli Tissue Pengetahuan Responden tentang Keragaman Jumlah
Tessa Lapis Tissue
Tahu Tidak Tahu Jumlah
Pernah 78 (52,00%) 53 (35,33%) 131 (87,33%)
Tidak Pernah 3 (2,00%) 16 (10,67%) 19 (12,67%)
Jumlah 81 (54,00%) 69 (46,00%)
X* hitung = 12, 788 C=0,079

Hasil analisis Chi-Kuadrat menunjukkan bahwa X* hitung lebih besaf
daripada X? tabel, dimana pada tingkat kepercayaan 95%, besar X’ tabel
adalah 3,841. Hal ini menunjukkan bahwa pengetahuan responden tentané
keragaman jumlah lapis tissue Tessa mempunyai hubungan yang signiﬁkani
dengan perilaku pembelian responden.  Artinya pengetahuan responderi
tentang keragaman lapis tissue Tessa mempengaruhi responden da]am%
membeli tissue.

Keragaman jumlah lapis tissue juga dimaksudkan untuk memberikan
pilihan kepada konsumen dalam membeli tissue.  Sebagian konsumené
menyenangi tissue dengan jumlah lapis yang banyak karena merasa tissueé
yang digunakan tersebut lebih kuat dan lebih tebal. Tetapi ada Sebagian;
konsumen yang tidak menyenangi tissue dengan lapis yang banyak.i
Alasannya, selain tidak praktis untuk dibawa karena terfalu tebal, konsumenz
juga merasa tissue dengan lapis yang banyak sulit diambil dari kemasannya;

lcarena {erlalu sempit.
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Jenis tissue produksi PT Graha Kerindo Utama yang mf:mpunyaﬁ
keragaman jumlah lapis adalah jenis pocket dan napkin merek Tessa, J umfah
lapis jenis pocker merek Tessa adalah 2, 3, dan 4 lapts. Sedangkan jumlaﬁ

lapis tissuc jenis napkin merek Tessa adalah 1 dan 2 Japis.

. Keyakinan Distribusi di Seluruh Indonesia

Hubungan antara keyakinan responden tentang distribusi tissue dl
[ndonesia dengan perilaku pembelian responden dapat dilihat pada tabel~tabei
berikut.  Hubungan antara keyakinan responden tentang distribusi tissueé
merek Dynasty dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada Tabel 27
Hubungan antara keyakinan responden tentang distribusi tissue merck Tcssai
dengan perilaku pembelian dapat dilihat pada Tabel 28. Sedangkan _padaé
Tabel 29 dapat dilihat hubungan antara keyakinan responden tentang;
distribusi tissue merek Multi dengan perilaku pembelian.

Tabel 27. Hubungan Antara Keyakinan Responden tentang Distribusi Tissue:
Dynasty di Indonesia dengan Perilaku Pembelian

Membeli Tissue Keyakinan Responden tentang Distribusi Tissue di
Dynasty Indonesia
Yakin Tidak Yakin Jumlah
Pernah 87 (58,00%) 34 (22,67%) 121 (80,67%)
Tidak Pernah 7 (4,67%) 22 (14,67%) 29 (19,33%)
Jumlah 94 (62.67%) 56 (37.33%)

X hitung = 22,811

C=0,132
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Tabel 28, Hubungan Antara Keyakinan Responden tentang Distribusi Ti lssue
Tessa di Indonesia dengan Perilaku Pembelian

Membeli Tissue Keyakinan Responden tentang Distribusi Tissue di
Tessa Indonesia
Yakin Tidak Yakin Jumlah
Pernah 98 (65,33%) 34 (22,67%) 132 (88.00%)
Tidak Pernah 3 (2,00%) 15 (10,00%) 18 (12,00%)
Jumiah 101 (67,33%) 49 (32,67%)
X? hitung = 23,873 C=0,137

Tabel 29. Hubungan Antara Keyakinan Responden tentang Distribusi Frssue
Multi di Indonesia dengan Perilaku Pembelian

Membeli Tissue Keyakinan Responden tentang Distribusi Tissue di
Multi Indonesia
Yakin Tidak Yakin Jumlah
Pernah 28 (18,67%) 23 (15,33%) 51 (34,00%)
Tidak Perngh 9 (6,00%) 90 (60,00%) 99 (66,00%)
Jumlah 37 (24,67%) 113 (75,33%)
X hitung = 38,015 C=0,202

Hasil analisis Chi-Kuadrat dari ketiga merek menunjukkan bahwa X2
hitung lebih besar daripada X tabel, dimana pada tingkat kepercayaan 95%;
besar X* tabel adalah 3,841, Hal ini menunjukkan  bahwa keyakinaﬁ
responden tentang distribusi tissue di seluruh Indonesia mempunyai hubungar%
vang signifikan dengan perilaku pembelian responden. Arlinya keyakinan%
responden tentang distribusi tissue di seluruh Indonesia mempengaruhi
responden dalam membeli tissue.

Keyakinan  konsumen tentang  luasnya  distribusi  akan sangaf
mempengaruhi pemasaran suatu produk. Suatu produk, terutama produk yangé

bukan barang utama bagi manusia harus mempunyai distribusi yang luas
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sehingga konsumen dapat tetap mendapatkannya di manapun konsumeng_
tersebut berada. Dengan hal ini konsumen juga tidak mempunyai kesempatani
untuk mencoba suatu produk yang dihasilkan olch produsen lain. |

Tissue merupakan suvatu produk yang bukan barang utama bagi;
manusia. Selain itu, konsumen menganggap tissue hasil produksi produseng
satu sama saja dengan tissue hasil produksi produsen lainnya. Karena sifaté
tissue tersebuf, maka konsumen akan cenderung menggunakan tissue darié
produsen lainnya apabila merek tissue yang biasa digunakannya tidak tersedia.
Oleh karena itu, tissue harus didistribusikan dengan baik sehingga paraé
konsumen tidak kesulitan untuk mendapatkannya di manapun konsumen
tersebut berada, .

Dari hasil kuesioner tentang aktivitas atau kegiatan responden padaé
saat menggunakan tissue, menunjukkan bahwa aktivitas atau kegiatané
responden terbesar adalah pada saat bepergian. Hal-hal tersebut yang%
menyebabkan pentingnya pendistribusian tissue yang luas. .

Untuk mendistribusikan produknya, PT Graha Kerindo Utamaé
mempunyai 14 distributor yang tersebar di seluruh wilayah Indonesia dan satu
perwakilan yang berlokasi di Surabaya. Dengan dukungan distribusi yang
cukup luas ini, diharapkan para konsumen tidak kesulitan untuk mendapatkan

tissue produksi PT Graha Kerindo Utama.
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Hasil analisis diferensiasi produk menunjukkan bahwa para konsumey
sangal memperhatikan tissue yang digunakannya. Hal ini ditunjukkan dengzué]
pengetahuan konsumen tentang atribut produk tissue dan diferensiasi produlic
yang diterapkan oleh perusahaan. Oleh karena itu, dalam strategi pemasarannya,
PT Graha Kerindo Utama harus selalu memperhatikan dan menonjolkan atribu%t
produk dan diferensiasi produk yang telah diketahui oleh para I{()nsumen:.
Apabila PT Graha Kerindo Utama merubah atribut produk dan diﬁ:rensiasii
produk yang telah diketahui oich para konsumen dan dengan perubahan terscbu%
konsumen merasa dirugikan, maka hal itu akan sangat merugikan PT Grahzi
Kerindo Utama karena konsumen akan beralih kepada produk tissue dar%
produsen lain, |

Atribut produk dan diferensiasi produk tissue merek Multi kurang dikenai
oleh para konsumen. Hal ini disebabkan karena tissue merek Multi kumné
dikenal oleh para konsumen akibat dari produksi yang terbatas. Apabi!aé
PT Graha Kerindo Utama akan mengembangkan pangsa pasarnya dengaﬁ
meningkatkan produksi tissue merck Multi, salah satu strategi yang dapa{
dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama adalah dengan menonjolkan atribut dar{

diferensiasi produk tissue merek Multi.
L. IDENTIFIKASI DAN ANALISIS SWOT

Identifikasi dan analisis SWOT digunakan untuk mengetahui kekuatan;
kelemahan, peluang serta ancaman yang dimiliki oleh PT Graha Kerindo Utama.f

Dari hasil identiftkasi dan analisis im1 dapat diketahui apakah kekuatan,
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kelemahan, peluang dan ancaman yang dimiliki perusahaan mendukung

pelaksanaan taktik diferensiasi produk yang difakukannya.

1. ldentifikasi SWQT
Hasil identifikasi SWOT yang dimiliki olch PT Graha Kerindo Utamrét
adalah sebagai berikut: |
I. Kekuatan
a. Merek yang cukup terkenal dan konsumen mempunyai imuage yang
bagus. |
b. “Product development” yang berjalan dengan baik.
¢. Jaringan distribusi yang cukup luas dan cukup kuat di setiap sasaraﬁ
penjualan,
d. Pengadaan pesanan pelanggan yang cepat.

e. Sebagal price leader,

2. Kelemahan
a. Hanya melakukan proses converting.
b. Teknologi pengolahan kalah dari para pesaing.

¢. Harga produk yang lebih mahal.

3. Peluang
a. Pangsa pasar di dalam negeri masth cukup besar.

b. Adanya pasar yang ditinggalkan oleh para pemasok yang bangkrut.
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4. Ancaman

a. Penurunan daya beli masyarakat.
b. Penurunan industri properti dan pariwisata.

¢. Kenaikan harga bahan baku.

Analisis SWOT

1

Kekuatan

PT Graha Kerindo Utama adalah produsen tissue dengan merek
Dynasty, Tessa dan Multi. Merek-merek tersebut cukup dikenal oleh;
konsumen scbagai merek tissue. Para konsumen juga mempunyai imagei
yang bagus bahwa ketiga merek tissue tersebut merupakan tissue yangg
bagus mutunya. Selain itu, PT Graha Kerindo Utama juga memproduksi;
tissue yang cukup beragam sehingga para konsumen banyak nmndapatkani
pilthan dalam membeli tissue. |

PT Graha Kerindo Utama terus melakukan pengembangan produké
melalui riset yang dilakukan terus menerus. PT Graha Kerindo Utam@
ingin sclalu menjadi pionir dalam menciptakan produk-produk unggulan:
baru. Contohnya pada saat tissue pertama kali dikenal di 1nd0nesia,jcnis§
tissue yang paling berkembang adalah jenis ficial tissue. Pada saat itu PT;
Graha Kerindo Utama berani meluncurkan produk tissue jenis ;;ocketé
yang kurang terkenal. PT Graha Kerindo Utama juga yang mulai;

mengenalkan tissue berparfum di pasaran.
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Jaringan distribusi PT Graha Kerindo Utama cukup luas sehéngg@
produknya sudah dipasarkan diseluruh wilayah Indonesia. Dengaﬁ
kekuatan 14 distributor dan satu perwakilan, pendistribusian tissuei
produksi PT Graha Kerindo Utama tidak mengalami kesulitan yang%
berarti. PT Graha Kerindo Utama juga memiliki 1i ga armada ccmvu.s‘.vingf
yang memasarkan produknya langsung ke konsumen dengan mendatangié
tempat-tempat di mana konsumen memerlukan tissue, misalnya dI
gelanggang olah raga. Dari antara produsen tissue di Indonesia, hanyaé
PT Graha Kerindo Utama vyang mempunyal  armada camfa.s'xing.;
Penjualan tissue produksi PT Graha Kerindo Utama Juga cukup kuat d1
semua sasaran penjualan, yaitu supermarket, grosir, instansi dang
perseorangan. Hal ini dapat tercapai karena para safes PT Graha Kerindo
Utama mempunyai jadwal yang teratur untuk mengunjungi pamé
konsumen dan aktif mencari konsumen baru. .

PT Graha Kerindo Utama juga berusaha untuk selalu cepaté
memenuhi pesanan pelanggan.  Pada saat ini PT Graha Kerindo Utama
berusaha supaya proses pemesanan sampai pengiriman barang ke
pelangpan dilaksanakan hanya dalam waktu 24 jam. Hal ini mungkin
dilaksanakan apabila didukung dengan kekonsistenan produksi dan
pendistribusian produk yang efekiif,

PT Graha Kerindo Utama adalah pemimpin harga di pasar tissue.
Para pesaing dalam menentukan harga jual produknya akan berpedoman

pada harga jual yang dikeluarkan oleh PT Graha Kerindo Utama. Dengan
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hal ini PT Graha Kerindo Utama dapat mengontrol pasar melalui strategi

harga yang dilakukannya.

2. Kelemahan

Dalam memproduksi tissue, PT Graha Kerindo Utama hany?a
melakukan proses converting, yaitu proses di mana lembaran kertas tissuie
(paper mill) dipotong sesuai dengan ukuran yang ditnginkan, dibefi
pewangi dan dikemas pada kemasan dengan desain tertentu. Jacii
PT Graha Kerindo Utama tidak menghasilkan bahan baku sendiri, tetapéi
memesan kepada perusabaan lainnya. Ketergantungan PT Graha Kcrindé
Utama kepada perusahaan lain ini mempengaruhi kekonsistenan produks:i
PT Graha Kerindo Utama. Apabila ada gangguan pasokan bahan baku
dari pemasok, maka produk PT Graha Kerindo Utama juga akaz}x
terganggu. Hal ini tidak menguntungkan bagi PT Graha Kerindo Utamz;
dalam menghadapi para pesaingnya. Pesaing utama PT Graha Kerindo
Utama, yaitu PT Univenus adalah anak perusahaan Group Sinar Mas%.
Seperti diketahui, Sinar Mas mempunyai industri pengolahan kayﬁ
menjadi pufp dan industri pengolahan pudp menjadi kertas.  Dari scgji
pasokan bahan baku, PT Univenus lebih terjamin daripada PT Grahé
Kerindo Utama.

Mesin-mesin produksi PT Graha Kerindo Utama sudah cukup tuz;
schingga dan segi teknologi pengolahan, PT Graha Kerindo Utama kaIaI’i

dibandingkan dengan para pesaingnya. Hal tersebut befum menimbulkan
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dampak yang nyata bagi PT Graha Kerindo Utama. Apabila suatu saaét
PT Graha Kerindo Utama akan meningkatkan pangsa pasarnya mela[u§i
peningkatan produksi, maka mesin-mesin produksi tersebut harus digan{i
supaya produktivitasnya menjadi meningkat. |

Harga tissuc produksi PT Graha Kerindo Utama cukup mahaj
sehingga tidak semua target pasar dapat tercapai. Seharusnya PT Grahzfl
Kerindo Utama juga memproduksi tissue dengan harga yang murah untul‘é
dipasarkan kepada konsumen kalangan bawah. Produksi dan distribusé
pun tidak perlu banyak karena tujuannya hanya untuk mengenalkané

PT Graha Kerindo Utama kepada konsumen tissue kalangan bawah.

3. Peluang

PT  Graha Kerindo Utama mempunyai peluang untuké
mengembangkan pasarnya karena minat masyarakat terhadap produkg
tissue semakin meningkat. Semua lapisan masyarakat dari kaiangan@
bawah sampai kalangan atas berminat untuk menggunakan tissue.é
Walaupun harga tissue cukup mahal, konsumen tetap bermjnat untukf
menggunakannya  karena  konsumen  mengingat  kepraktisan da[um;
menggunakan tissue. Menurut hasil riset yang dilakukan oleh salah satu?
produsen tissue di Indonesia, dapat dibandingkan jumlah pemakaiané
tissue di Indonesia dengan Singapura. Pemakaian tissue di I:ldonesiaé
sehitar 36.000 ton per tahun, sedangkan jumlah pemakaian tissue d1

Singapura sejitar 32.000 ton. Tetapi bila dibandingkan dengan jumlah;
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pemakaian per kapita selama setahun, pemakaian tissue di Indonesia jali;h
lebih rendah daripada pemakaian per kapita tissue di Singapun&a.
Pemakaian tissu per kapita di Indonesia sebanyak 0,18 kg per oranig,
sedangkan pemakaian tissue per kapita di Singapura sekitar 10,67 kg pcr
orang. Bila dilihat dari data tersebut, pangsa pasar tissue di }ndones%a
masih cukup besar. Dengan demikian PT Graha Kerindo Ulan%a
mempunyai peluang yang besar untuk emningkatkan pangsa pasarnya d1
Indonesia.

Akibat krisis ekonomi yang terjadi di Indonesia, banya{k
perusahaan yang menghentikan usahanya.  Demikian juga dengain
perusahaan penghasil tissue.  Saat ini hanya 10 perusahaan yang masiﬁh
bertahan dari 16 perusahaan penghasil tissue yang ada di Indonesizél.
Karena ada beberapa perusahaan yang menghentikan usahanya, bcraréti
ada pasar yang kosong karena ditinggalkan oleh pemasoknya. Hal inii
menjadi peluang bagi PT Graha Kerindo Utama untuk menjngkatkaén
pangsa pasarnya dengan memasarkan prosuknya kepada pasar yang

kosong tersebut.

4. Ancaman
Krisis ekonomi yang terjadi di Indonesia mempunyai dalnpaic
yang sangat luas. Banyak sektor industri yang menutup usahanya karenél
sudah tidak Dberimbangnya antara pemasukan dan pengeluarar;l

perusahaan. Akibatnya banyak karyawan yang diberhentikan sehinggé
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penghasilan mereka menurun.  Sementara itu harga barang—baréang
meningkat cukup tajam karena kebijakan perusahaan yang menghasilkan
barang-barang tersebut untuk meningkatkan harga jualnya agar dépat
menutupi biaya produksi yang juga meningkat. Hal ini menyebat;ikan
konsumen atau masyarakat lebih mengutamakan pengeluarannya uxi]tuk
membeli barang-barang kebutuhan pokoknya. Konsumen baru aikan
membeli  barang-barang  kebutuhan tambahan apabila kebutu;han
pokoknya sudah terpenuhi. Daya beli masyarakat yang semakin menuﬁrun
ini menjadi ancaman bagt PT Graha Kerindo Utama dalam nmnmsarfkan
produknya. |
Industri properti dan pariwisata merupakan pasar yang cuiiup
potensial bagi produsen tissue. Tetapt pada saat ini industri properti édan
pariwisata juga mengalami peourunan. Hal ini dapat difihat %iari
berkurangnya pembangunan maf/, supermarket, apartemen, kota manidiri
dan fain sebagainya. Menurunnya industri pariwisata dapat dilihat ciiari
tingkat hunian hotel yang semakin menurun. Hal ini menjadi ancanfaan
bagi PT Graha Kerindo Utama karena industri-industri terseiaut
sebenarnya merupakan pasar sasaran penjualan yang cukup potensial.
Meningkatnya nilai mata vang Dollar Amerika Serikat tcri1acjiap
rupiah juga mengakibatkan kenaikan harga bahan baku tissue karé:na
produsen bahan baku tissue menjual produknya dalam dollar.  Hal éini
dirasakan oleh PT Graha Kerindo Utama mengingat PT Graha Keriﬁdo

Utama tidak menghasilkan bahan baku sendiri, tetapi membelinya dari
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perusahaan lain. Untuk menutupi kenaikan biaya produksinya, cara yzémg
dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama adalah menaikkan harga j:ual
produknya. Kenaikan harga jual ini tentu saja akan semaikin
memberatkan para konsumen karena tidak diimbangi dengan kcnail;\'an
penghasilan.  Akibatnya akan terjadi penurunan penjualan karéxaa
sebagian konsumen sudah lidak mampu tagi untuk membeli tissue,

Hasil identifikasi dan analisis SWOT menunjukkan bahwa DT Grz;\ha
Kerindo Utama mempunyat kekuatan dan peluang untuk mcndukaing
pelaksanaan taktik diferensiasi produk yang dilakukannya. Merek tissue laésil
produksi PT Graha Kerindo Utama cukup terkenal dan konsumen mempunéyai
imuge yang bagus. Prduduct development yang dilakukan oleh bagian riéset
PT Graha Kerindo Utama berusaha menciptakan produk-produk baru yaéng
diperlukan oleh konsumen. Produk-produk baru tersebut diharapkan dapat
mengisi pasar yang kosong karena ditinggalkan oleh pemasoknya dan untfuk
pengembangan pangsa pasar bagi PT Graha Kerindo Utama. Dengan
dukungan jaringan distribusi yang cukup luas dan kuat di setiap sasa;an
penjualan, pemasaran produk-produk baru tersebut sangat mungkin un{uk
dilaksanakan.

Dalam memasarkan produk barunya, PT Graha Kerindo Utama hali*us
memperhatikan kelemahan dan ancaman yang dimilikinya. Hasil kuesimj}er
menunjukkan bahwa para konsumen sangat memperhatikan keadaan prodzuk
tissue hasil produksi PT Graha Kerindo Utama., Hal ini dapat dijadikan

strategi bagi PT Graha Kerindo Utama sehingga para konsumen dapat
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menenima produk baru tersebut. Misalnya PT Graha Kerindo Utéama
mengeluarkan produk baru dengan jumlah isi tissue yang lebih banyak tétapi
dengan harga yang sama dengan produk sebelumnya. Dengan dukuﬁgan
promosi yang selalu memberikan informasi mengenai produk tersebut kcfpada
konsumen, maka produk baru tersebut akan dapat diterima oleh %para

konsumen.



V. KESIMPULAN DAN SARAN

A. KESIMPULAN

Taktik difcrensiasi produk adalah suatu taktik yang bertujuan uhtuk
menonjolkan keunikan atau keunggulan suatu produk dibandingkan dmzigan
produk lainnya. Dalam taktik diferensiasi produk, perusahaan dituntut Ulj‘ltl[[\'.
menciptakan suatu produk atau pelayanan yang dipersepsikan sebagai sesuatu
yang unik. Taktik difercnsiasi produk dapat digunakan untuk mcmpcrtuha:?kan
kedudukan pasar apabila didukung dengan penyampaian yang tepat.

PT Graha Kerindo Utama mempunyai satu lini produk, yaitu [ini produk
tissue. Panjang bauran produk sebanyak tiga merck. Kedalaman bauran pm;duk
sebanyak 60 spesifikasi sehingga kedalaman rata-rata setiap merek schanﬁyak
20 spesifikast. Tissue yang diproduksi PT Graha Kerindo Utama ada 4 jénis,
yaitu, pocket,  facidl, toiler dan napkin. Dalam menentukan harga juaiﬁya,
PT Graha Kerindo Utama menetapkan gross margin sebesar 30% dari hétrga
Jjual. Promosi yang dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utama meliputi proné“losi
penjualan dan penjualan personal melalui pembagian brosur serta kunjur;gan
salesman. PT Graha Kerindo Utama memiliki [4 distributor dan satu perwak:ilan
untuk memasarkan produknya.

Taktik diferensiasi produk yang diterapkan oleh PT Graha Keri:ndo
Utama adalah keragaman produk, keragaman kemasan, keragaman jumlahéisi,

tissue berparfum dan tidak berparfum, keragaman jumlah lapis dan distribusi
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vang luas. Hasil kuesioner yang disebarkan kepada 150 responden menunj'u‘k‘kén
bahiwa diferensiasi produk yang dilakukan oleh PT Graha Kerindo Utarréa
tersebut mempengaruhi responden dalam membeli tissue, |
Hasil identifikasi dan analisis SWOT menunjukkan bahwa kekuatan daén
peluang yang dimiliki oleh PT Graha Kerindo Utama mendukung pelaksanaaén
taktik diferensiasi produk yang dilakukannya. PT Graha Kerindo Utal‘él‘éa
mempunyai kekuatan dan peluang unfuk meluncurkan produk baru guna
menambah diferensiasi produk sehingga konsumen lebih banyak lagi mempun.)._/sii
pilihan dalam membeli produk tissue. Tetapi PT Graha Kerindo Utama haﬁés
tetap memperhatikan kelemahan dan ancaman yang dimitikinya. Oleh karena it%u
PT Graha Kerindo Utama harus mempunyai strategi sehingga produk baruny%a
tersebut dapat diterima oleh konsumen. Dari hasil kuesioner menunjukkan bahwéa
konsumen memperhatikan keadaan produk tissue. 1Hal ini dapat dijadikah
strategl oleh PT Graha Kerindo Utama dalam roemasarkan produk barunyzil,
Misalnya produk baru tersebut jumlah isi tissuenya lebih banyak tetapi dengazn

harga yang sama dengan produk sebelumnya.

2. SARAN

Untuk dapat diterima oleh konsumen, produk baru tersebut barus sesuai
dengan keinginan sasaran penjualan yang akan dicapai. Oleh karena itu perlu
dilakukan penelitian tentang preferensi sasaran penjualan yang telah ditetapkan

tersebut terhadap produk tissue.
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LAMPIRAN




Lampiran 1. Contoh Kuesioner

Kuesioner ini digunakan untuk keperluan tugas akhir sebagai bahan penulisan s]\r; p51

KUESIONER KONSUMEN

Nama Mahasiswa : Budi Wiranto
Jurusan : Teknologi Industri Pertanian

Fakultas : Teknologi Pertanian, Institut Pertanian Bogor

Responden cukup membertkan tanda silang (X) pada jawaban vang sesuai dan

menuliskan jawaban singkat pada bagian tertentu.

]

(U]

. Berapa usia Anda saat ini ?
{1} 15-24 tahun (2) 25 - 40 tahun (3) 41 tahun ke atas

. Apa pekerjaan Anda ?

(1) Pelajar'Mahasiswa (3) Pegawai Swasta (5) Lainnya: .. ..
(2) Pegawai Negeri (4) Wiraswasta
Pendidikan terakhir :
(1) SD/sederajat {3} SMU/sederajat (3; Sarjana
(2) SLTP/sederajat (4) Akademi/sederajat
Berapa Penghasilan/uang saku Anda dalam satu bulan ?
(1) <Rp 100.000,00 (2y Rp 101.000,00 — 230.000, OO

{3) Rp251.000,00 - 500.000,00 (4) Rp 501.000.00 - 750.000,00

(5) =Rp 750.000,00

Apakah Anda permah melihat tissue merek Dynasty ?
(1) Pernah (2) Tidak Pernah

Apakah Anda pernah melihat tissue merek Tessa ?
(1) Pernah (2) Tidak Pernah

Apakah Anda pernah melihat tissue merek Multi 7
{1} Pernah {2) Tidak pernah

Apakah Anda pernah membel tissue merek Dynasty 7
(1) Pernah (2) Tidak Pernah

Apakah Anda pernah membeli tissue merek Tessa ?
(1) Pernah (2) Tidak Pernah
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Lampiran 1. Lanjutan... ..

10, Apakah Anda pernah membeli tissue merek Multi ?

11

17.

19.

(1) Pernan (2) Tidak Pernah

- Apabila jawaban nomor 8, 9 dan 10 tidak pernah, apa alasannya ?

[Dan tissue merek apa yang biasanya anda beli ?
(1) Scott (4) Softies (7) Kleenex (10) Topaz {13) Trendy

(2) Nice  (5) FourRoses  (8) Cel (11) Economy  (14) Softo
(3) Topl (6) Trenti (9) Top Ten (12) Freska (15) Maxim

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Dynasty terdiri dari berbagai jenis tissue
(handkerchief, facial, napkin dan toiler) ?
(1) Tahu (2) Tidak tahu

Apakah Anda tabu bahwa tissue merek Dynasty mempunyai kemasan yano
berbeda pada setiap jenis tissue ?
(1} Tahu (2) Tidak tahu

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Dynasty mempunyai jumlah tissue (151)
vang berbeda dalam tiap kemasan ? .
(1) Tahu {2} Tidak tahu

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Dynasty ada yang berparfum dan ada yamr

tidak berparfum ?
{1) Tahu (2) Tidak tahu

Apakah Anda yakin bahwa tissue mereck Dynasty mudah didapatkan dt seluruh

Indonesia ?
(1) Yakin {2} Tidak yakin

Apakah hal-hal yang ditanyakan pada nomor 12 — 16 mempengaruhi Anda dajlam

membel tissue merek Dynasty ?
(1) Ya (2) Tidak

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Tessa terdiri dari berbagai jenis tlssue

(pocket, handkerchief, facial, napkin dan toiler) ?
(1) Tahu (2) Tidak tahu

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Tessa mempunyal kemasan yang berbeda

pada setiap jenis tissue ?
{1} Tahu (2) Tidak tahu
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Lampiran 1. Lanjutan...

20,

21,

[N
O]

24,

2
Wh

26.

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Tessa mempunyai jumlah tissue (131) yantr
berbeda dalam tiap kemasan ?
(1) Tahu (2} Tidak tahu

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Tessa ada yang berparfum dan ad"t yang
tidak berparfum ?

(1} Tahu (2) Tidak tahu

. Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Tessa mempunyai jumlah lapis tissue (p/'b)
vang berbeda ?
(1) Tahu (2) Tidak tahu

. Apakah Anda yakin bahwa tissue merek Tessa mudah didapatkan di selum}
Indonesia? -
(1) Yakin (2) Tidak yakin

Apakah hal-hal yang ditanyakan pada nomor 18 — 23 mempengaruhi Anda dqhm

membeli tissue merek Tessa 7
(1) Ya (2) Tidak

. Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Multi terdiri dari berbagai jenis 1IbSU€

(pocket, facial dan toiler) ?
{1) Tahu (2) Tidak tahu

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Mulii mempunyai kemasan yang berbeda

pada setiap jenis tissue ?
(1) Tahu (2) Tidak tahu

. Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Multi mempunyai jumlah tissue (!Si) Vano

berbeda dalam tiap kemasan ?
(1) Tahu (2) Tidak tahu

Apakah Anda tahu bahwa tissue merek Multi ada yang berparfum dan ada ymr'

tidak berparfum ?
{1) Tahu (2) Tidak tahu

Apakah Anda yakin bahwa tissue merek Multi mudah didapatkan di 5{.iuruh

Indonesia?
(1) Yakin (2) Tidak yakin
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Lampiran 1. Lanjutan...

30. Apakah hal-hal yang ditanyakan pada nomor 25 - 29 mempengaruhi Anda dalam
membeli tissue merek Multi 7 .

(1) Ya {2y Tidak

51. Dalam membeli tissue, apakah Anda hanya tergantung pada satu merek ?
(1) Ya (2) Tidak

32. Dalam membeli tissue, hal apa yang menjadi prioritas utama pertimbangan Anda ?
{1) Merek (2) Harga -
(3) Kualitas (4) Ketersediaan
(3) Desain‘kemasan (6) Jumlah isi/kepadatan

33. Pada saat kegiatan/ aktivitas apa Anda menggunakan tissue ?

34, Apa yang menjadi harapan Anda terhadap tissue merek Dynasty, Tessa dan Multi ?

TERIMA KASIH ATAS KESEDIAAN RESPONDEN
UNTUK MENGIST KUESIONER NI



Lampiran 2. Uji Reliabilitas Data

No. Responden

Pengukuran I

Pengukuran H

|

¢

L, 47 45
2. 41 4]
3. 42 44
4 47 47
5 53 51
6. 47 47
7 41 46
3. 52 39 ;
9 54 54
10. 52 52
I 47 50
12. 39 39
3. 46 16
14, 52 51
IS. 44 46
16. 37 37
17. 37 36
s, 47 49
9. 36 37
20, 51 49
21. 59 59
22, 59 60
23. 60 60
24 65 65
25, 49 47
26. 57 55
27, 60 59
28, 53 53
29, 55 46
30. 45 45

r tabel (N=28, 0=0,05)= 0,361

r hitung = 0,907

1 hitung > r tabel (reliabel)
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Lampiran 3. Uji Validitas Alat Ukur

579

No. Pertanyaan
Responden 12 13 14 i3 16
1. 1 1 2 I 2
2. 1 1 ] 2 1
5. i 1 1 | 1
4. 1 1 2 [ 2
8. 2 2 2 2 I
6. 1 1 2 2 2
7. I i ! ! 2
8. 1 1 1 I 1
9, 2 2 2 2 2
10, I 1 2 I 1
11. 2 2 2 2 2
12 1 1 ] 2 1
13, 1 1 1 I 2
14. p) 2 2 1 2
[5. ] 1 2 ] 2
16, | 1 1 ] ]
17. 1 ] 1 ] ]
18. 1 1 2 i 2
19, 1 1 | 1 [
20. 1 1 2 2 2
21 2 i 2 2 2
22, 1 1 2 i |
23, 1 2 | | ]
24. 2 2 2 2 2
25. 1 | 1 1 |
26. 1 1 1 i 2 ;
27. 2 2 2 2 2 ;
28. 1 1 2 1 2
29, 1 1 1 | | !
30. 1 1 2 | ! i

r tabel (N=28, «=0,05) = 0,361
T2 = 0,867 (Vahd)
113 = 0,728 (valid)
r14 = 0,740 (valid)
s = 0,707 (valid)
rye = 0,652 (valid)
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Lampiran 3. Lanjutan..,

el
o] e

21,
22.
25
2
27.
2

2

3

1.
1
1

0,697 (va

g =

6

7

8

9

0
r tabel (N=28, o
rig = 0,745 (vali
rie = 0,772 (vali
ry; = 0,665 (vali
122 = 0,748 (va
123 = 0,745 (va
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Lampiran 3. Lanjutan. ..

r tabel (N=28, 0=0,05)= 0,361
25 = 0,888 (valid)
126 = 0,950 (valid)
37 = 0,939 (valid)
e = 0,849 (valid)
9 = 0,834 (valid)

No. Pertanyaan -
Responden 25 26 27 28 29
L. 2 2 0 2 2
2. 1 | 1 2 ]
3. l 2 2 2 2
4, 2 2 2 2 2
5. 2 2 2 2 2
6. 2 2 2 2 2
7. 2 2 2 2 2
8. 1 ] 1 I 2
9. 2 2 2 2 2
10. 2 2 2 2 2
11. 2 2 2 2 2
12, 1 1 i 2 !
13. 2 2 2 2 2
14, 2 2 2 2 2
15 I 1 2 ! 2
16. ] 1 1 1 1
17. ] i 1 1 1
18. 2 2 2 2 2
19. 1 ] 1 i 1
20, 1 I 2 2 2
21. 2 2 2 2 2
22. 2 2 2 2 2
23, 2 2 2 2 2
24, 2 2 2 2 2
25. 1 I r 1 I
26. 1 ) 2 2 2
27 2 2 2 2 2
28. 2 2 2 2 2
29. l ] i l 2
30. 1 [ | I I




Lampiran 4. Analisis Chi-Kuadrat dengan Menggunakan Software Minitab’

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman Produk Tissue Dynasty dengan
Perilaku Pembelian

Cl C2 Total
1 89 33 122
78.08 43,92

2 721 28
17.92 10.08

Total 96 54 150

Chi-Sq = 1.527+ 2,715+
6.654 + 11,830 = 22,727
DF =

Hubungar Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman Produk Tissue Tessa dengan
Perilaku Pembelian

Cl C2  Total
i 101 31 i3z
93.28 3872

Total 106 44 150

Chi-Sq = 0.639+ [.539 +
4.685+11.288 = 18,151
DF= |

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman Produk Tissue Multi dengan
Perilaku Pembelian
Ci C2 Total
i 37 15 52
16.64 3536

2 I 87 98
31.36  66.04

Total 48 102 150
Chi-8Sq =24.912+ 11,723 +

13218+ 6.220 = 56.074
DF =1

4
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Lampiran 4. Lanjutan. ..

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman Kemasan Tissue Dynasty dengan
Perilaku Pembelian 3

Cl C2 Total
il 89 33 122
75.64 46.36
2 4 24 28
17.36  10.64

Total 93 57 150

Chi-8q = 2.360 + 3.850 +
10.282 + 16.775 = 33.267
DF = |

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman Kemasan Tissue Tessa dengan
Perilaku Pembelian

Cl C2 Total
[ 105 25 130
96.20 33.80

2 6 14 20
1480 520

Total 111 39 150
Chi-Sq = 0.805+ 2291 +

5,232+ 14.892= 23.221
DF = |

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Keragaman Kemasan Tissue Multi dengan
Perilaku Pembelian

Cl1 C2 Tolal
1 36 e 32
1427 3779

2 5 93 98
20679 71.21

Total 41 109 150
Chi-Sq =33.395 + 12.562 +

17720+ 6.665= 70.342
DF =1



Lampiran 4. Lanjutan...

[lubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Ker agaman Jumlah 1si Tissue Dynasty dt,n
Perilaku Pembelian

Cl C2 Total
1 00 55 121
56.47 64.53

2 4 25 29
13.53 1547

Total 70 80 150
Chi-Sq = 1.610+ 1.408 +

0716+ 5876 = 15610
DE=1

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Kerz agaman Jumlah Isi Tissuc Tessa (Icn"dn
Perilaku Pembelian

Cl C2 Total
] 92 40 132
83.60 48.40

2 3 15 13
[1.40  6.60

Total 95 55 150
Chi-Sq= 0.844+ 1458 +

6.189+ 10,691 = 19.182
DF = |

Iubungan Antara Pengetabuan Responden tentang Keragaman Jumlah Isi Tissuc Muiti duwdn
Perilaku Pembelian

Cl C2 Total
| 29 23 52
11.09  40.91

2 395 98
2091 77.09

Total 32 i18 150
Chi-Sq = 28,905 + 7.839 +

15337 + 4.159 = 56.240
DF =
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Lampiran 4. Lanjutan. ..

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentany Tissue Dynasty Berparfum atau Tidak Berparfitm
dengan Perilaku Pembelian :

Ci C2 Total
I 101 2 122
91.09 30.9%

2 11 17 28
2091 7.09

Total 112 38 150
Chi-Sq= 1.077+ 3.175+

4.694 + 13.836 = 22.783
DFE = |

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Tissue Tessa Berparfum atau Tidak Berparfum
dengan Perilaku Pembelian

Cl C2  Total
1 104 25 129
9718 3t.82

2 9 iz 2t
1582 518

Total 113 37 150
Chi-Sq = 0479+ 1,467 +

2940+ 8979= 13.860
DF =1

Hubungan Antara Pengetahuan Responden tentang Tissue Multi Berparfum atau Tidak Berparfum
dengan Perilaku Pembeiian '

C1 C2 Total
1 34 i3 52
13.87 38.i3

2 6 92 98
26.13 71.87

Total 40 110 150
Chi-5q =29.232 + 10.630 +

15511+ 5640 = 61.013
DE=1
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Lampiran 4. Lanjutan. ..

Hubungan Antara Pengetahuan Responden lentang Keragaman Jumlab LapisTissue Tessa cxulgan
Perilaku Pembelian

ClI C2 Tolal
| 78 53 131
70.74 60,26

) 3 16 19
10.26  8.74

Total 81 6% 150
Chi-Sq = 0.743 + 0875+

5037+ 0,031 = 12,788
DE= |

Hubungan Antara Keyakinan Responden tentang Distribusi Tissue Dynasty di Indonesia dcng:m
Perilaku Pembelian

1 €2 Total
1 87 34012

75.83 4517
2 7 22 29
1817 10.83

Total 94 56 150

Chi-5q = 1.646 + 2.764 +
6870+ 11331 = 22811
DE=1

Hubungan Antara Keyakinan Responden tentang Distribusi Tissue Tessa di indonesia deugan Pcrniahu
Pembelian :

C1 C2  Total
I 08 34 132
38.88 43.12

7 3 15 18
12,42 5.88

Total 107 49 150
Chi-8g = 0.936+ 1.929 +

6.863 + 14.145= 23,873
DF =1
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Lampiran 4. Lanjutan.

Hubunzan Antara Keyakinan Responden tentang Distribusi Tissue Multi di Tndonesia densan Perifaku
Pembelian

Cl C2 Total
{ 28 23 51
1258 3812

0 o 99
24420 7458
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