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Abstract  
The world economy globally is currently experiencing developments and increasing the number of 
businesses very rapidly and causing competition in the business world to become increasingly stringent. 
Companies will experience competition to get a lot of consumers. One of the most important things that a 
business must pay attention to in order to be better than its customers competitors is to implement a good 
marketing strategy and have the right target. This study used a qualitative research design using 
descriptive research methods, aiming to analyze the marketing strategy of Kecap Bango product at PT. 
Unilever Indonesia Tbk. The marketing strategy carried out by PT. Unilever Indonesia Tbk. in dealing with 
competition with SWOT analysis. Based on the SWOT analysis, PT. Unilever Tbk. must continue to 
maintain the best and varied products from them and take advantage of opportunities in increasingly 
advanced technology and information. 
Keywords: Marketing Strategy, Sales 
 
Abstrak 
 Dunia perekonomian secara global saat ini mengalami perkembangan serta peningkatan jumlah bisnis 
dengan sangat pesat dan menyebabkan persaingan didalam dunia bisnis semakin ketat. Perusahaan 
akan mengalami persaingan untuk mendapatkan konsumen yang banyak. Salah satu hal terpenting yang 
harus diperhatikan oleh sebuah bisnis agar menjadi lebih baik dari para pesaingnya adalah dengan 
menerapkan strategi pemasaran yang baik dan memiliki sasaran yang tepat. Penelitian ini menggunakan 
desain penelitian kualitatif dengan menggunakan metode penelitian deskriptif, bertujuan untuk 
menganalisis strategi pemasaran produk kecap bango pada PT. Unilever Indonesia Tbk. Strategi 
pemasaran yang dilakukan oleh PT. Unilever Indonesia Tbk. dalam menghadapi persaingan dengan 
analisis SWOT. Berdasarkan analisa SWOT, PT. Unilever Tbk. harus tetap mempertahankan produk-
produk terbaik dan yang bervariasi dari mereka serta memanfaatkan peluang dalam teknologi dan 
informasi yang semakin maju. 
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Penjualan 

 
PENDAHULUAN 

Dunia perekonomian secara global saat ini mengalami perkembangan serta peningkatan 
jumlah bisnis dengan sangat pesat dan menyebabkan persaingan didalam dunia bisnis semakin 
ketat. Perusahaan akan mengalami persaingan untuk mendapatkan konsumen yang banyak. 
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Salah satu hal terpenting yang harus diperhatikan oleh sebuah bisnis agar menjadi lebih baik 
dari para pesaingnya adalah dengan menerapkan strategi pemasaran yang baik dan memiliki 
sasaran yang tepat.  

Menentukan strategi yang tepat dalam pengambilan keputusan merupakan salah satu hal 
yang sangat penting yang harus dilakukan perusahaan, karena strategi memiliki peranan 
penting dalam membantu perusahaan berkembang sehingga dapat mencapai tujuan 
perusahaan. Kotler (2008) mendefinisikan bahwa penerapan strategi pemasaran yang tepat 
dapat berdampak positif bagi perusahaan dalam jangka panjang, menguasai pangsa pasar 
yang ada dan menghadapi persaingan. Hal ini bertujuan agar dapat bersaing dalam segala 
situasi dan apabila strategi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan berjalan dengan baik 
dan lancar maka akan dapat meningkatkan penjualan di PT Unilever, dimana kebutuhan dan 
keinginan para konsumen terus berubah, seiring dengan pesatnya perkembangan teknologi 
informasi yang telah turut memberikan trend perubahan perilaku konsumen Perubahan ini 
terkait dengan perubahan yang lebih modern untuk membuat gaya hidup mereka lebih efektif 
dan efisien.  

PT Unilever Indonesia Tbk adalah perusahaan multinasional dalam industri fast moving 
consumer goods (FMCG) yang didirikan pada tanggal 5 Desember 1933 dengan nama awal 
Zeepfabrieken N.V. Lever. Perusahaan ini adalah perusahaan yang selalu terdepan dalam 
kategori produk food, ice cream, home & personal care dan telah menghasilkan ±30 merek 
terkenal dengan ±700 SKU di pasar Indonesia. Wall’s, Blue Band, Sariwangi, Pepsodent, 
Pond’s, Lux, Dove, Sunsilk, Clear, Rexona, Vaseline, Rinso, Molto, dan Lifebuoy merupakan 
sebagian kecil dari banyak merek-merek besar yang lahir dan dibesarkan oleh Unilever 
Indonesia (PT. Unilever Indonesia, Tbk.). 

Unilever Indonesia yang telah Go Public sejak tahun 1981 ini tidak hanya memiliki dua 
anak perusahaan, yaitu: PT. Anugrah Lever dan PT Technopia Lever, tetapi juga telah 
mengakuisisi saham PT. Knorr Indonesia dari Unilever Overseas Holdings Limited. Selain itu, 
Unilever Indonesia juga mengambil alih industri minuman sari buah brand Buavita dan Gogo, 
yang selama ini dimiliki oleh PT. Ultra Jaya Milk Industry & Trading Company Tbk (Ultra). PT 
Anugrah Lever yang didirikan tahun 2000, merupakan perusahaan yang bergerak dalam 
pembuatan, pengembangan, pemasaran serta penjualan kecap, saus cabe dan saussaus 
lainnya yang dipasarkan dengan brand Bango, Parkiet, Sakura dan beberapa brand lainnya. 
Sedangkan PT Technopia Lever adalah perusahaan di bidang distribusi dan ekspor-impor 
barang-barang yang menggunakan merek dagang Domestos Nomos. 

Kecap merupakan salah satu produk olahan kedelai yang umum dikonsumsi masyarakat, 
Pada zaman moderen, supermarket menjadi salah satu tempat yang dipilih konsumen untuk 
melakukan pembelian termasuk pembelian kecap karena kenyamanan tempatnya, 
menyediakan banyak pilihan varian dan kemasan, serta ketersediaan produk secara terus 
menerus.Semakin berkembangnya industri kecap dan ketatnya persaingan, maka banyak 
perusahaan yang menggunakan pendekatan merek sebagai strategi pemasaran yang dilakukan 
oleh perusahaan kepada konsumen, sehingga pemasaran produk lebih dititik tekankan pada 
kekuatan merek mempengaruhi perilaku konsumen.Hal inilah yang menjadi dasar pentingnya 
ekuitas suatu merek pada sebuah produk dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 

Kecalp Balngo dibualt melallui pengembalngaln produk dengaln memperhaltikaln 3 falktor 
utalmal, yalitu kuallitals, ralsal daln kemalsaln. Dalri segi kuallitals, kecalp Balngo dibualt dengaln 
teknologi terkini daln perpaldualn tepalt balhaln pilihaln dalri allalm yalng halnyal terbualt dalri 4 balhaln 
pilihaln seperti kedelali hitalm Mallikal, alir, gulal daln galralm yalng diralwalt sepenuh halti melallui 
Balngo Palngaln Lestalri dengaln calral bertalni yalng bertalnggung jalwalb daln ralmalh lingkungaln. 
Dalri segi ralsal, jalminaln untuk sensalsi ralsal Malnis daln Gurih yalng tepalt daln “nendalng” di setialp 
malsalkaln. Salalt malkaln kelualrgal alkaln mengenyalngkaln daln menghalngaltkaln halti. Dalri segi 
kemalsaln, kecalp Balngo dikemals secalral higienis daln terjalmin mutunyal sertal tersedial pilihaln 
ukuraln daln jenis kemalsaln yalng disesualikaln dengaln kebutuhaln daln keinginaln konsumen. 
Dengaln straltegi pengembalngaln produk inilalh malkal PT. Unilever Indonesial sebalgali produsen 
kecalp Balngo mencobal untuk tetalp mempertalhalnkaln loyallitals konsumen paldal kecalp Balngo 
sebalgali kecalp pilihaln nomer saltu konsumen di Indonesial. 

 



 

 

638 | HUMALNIS (Huma lnities,Ma lnalgement a lnd Science Proceedings) Vol.3, No.2, Juli 2023 
       Specia ll issue : HUMALNIS2023 Tecnopreunership di era l society 5.0 

 

(Humanities,Management and Science Proceedings) 

H U M A N I S  

TINJALUALN LITERALTUR 
Malnaljemen 

Malnaljemen paldal dalsalrnyal merupalkaln seni altalu proses dallalm menyelesalikaln sesualtu 
yalng berkalitaln dengaln pencalpalialn tujualn. Malnaljemen secalral umum dialrtikaln sebalgali proses 
perencalnalaln (plalnning), pengorgalnisalsialn (orgalnizing) penggeralkaln (alctualting) daln 
pengalwalsaln (controlling). (Kotler & Galry ALrmstrong, 2008)  
Malnaljemen Pemalsalraln 

Menurut Putri (2017) malnaljemen pemalsalraln aldallalh sualtu usalhal untuk merencalnalkaln, 
mengimplementalsikaln (yalng terdiri dalri kegialtaln mengorgalnisalikaln, mengalralhkaln, 
mengkoordinir) sertal mengalwalsi kegialtaln pemalsalraln dallalm sualtu orgalnisalsi algalr tercalpali 
tujualn orgalnisalsi secalral efisien daln efektif altalu dikenall dengaln istilalh fungsi malnaljemen. 
Menurut Kotler (2009), menciptalkaln pelalnggaln yalng loyall merupalkaln inti dalri setialp bisnis. 
Konsumen yalng salngalt puals bialsalnyal alkaln tetalp setial untuk jalngkal walktu yalng lalmal. 
Kepualsaln salngalt bergalntung paldal kuallitals produk daln pelalyalnaln. Kuallitals aldallalh 
keseluruhaln sertal kalralkteristik produk altalu lalyalnaln yalng berpengalruh paldal kemalmpualn 
perusalhalaln untuk memualskaln kebutuhaln yalng dinyaltalkaln altalu diralsalkaln.  
Straltegi Pemalsalraln 

Menurut Kotler & ALrmstrong (2012), straltegi pemalsalraln aldallalh logikal pemalsalraln dimalnal 
perusalhalaln ingin menciptalkaln nilali talmbalh balgi pelalnggaln daln membalngun hubungaln 
pelalnggaln yalng menguntungkaln. Menurut Kurtz (2008), straltegi pemalsalraln aldallalh 
keseluruhaln progralm perusalhalaln dallalm menentukaln talrget palsalr daln memualskaln konsumen 
dengaln membalngun kombinalsi elemen dalri malrketing mix, produk, distribusi, daln halrgal. 
Tujualn dalri straltegi pemalsalraln iallalh membalntu meningkaltkaln kuallitals koordinalsi alntalr 
individu dallalm tim pemalsalraln sehinggal lebih efektif daln malmpu mencalpali talrget dengaln 
mudalh. 
Segmenting, Talrgeting, daln Positioning 

Segmentalsi palsalr dalpalt dialrtikaln sebalgali usalhal untuk membalgi palsalr ke dallalm 
kelompok-kelompok yalng dalpalt dibedalkaln berdalsalrkaln kebutuhaln, kalralkteristik, altalu perilalku 
yalng mungkin alkaln memerlukaln produk-produk daln straltegi pemalsalraln tertentu untuk 
menjalngkalunyal (Kotler & ALrmstrong, 2001). Paldal dalsalrnyal, segmentalsi palsalr aldallalh straltegi 
yalng didalsalrkaln paldal fallsalfalh malnaljemen pemalsalraln yalng berpusalt paldal konsumen. 
Dengaln melalkukaln segmentalsi palsalr, kegialtaln pemalsalraln dalpalt dilalkukaln dengaln lebih tepalt 
salsalraln daln sumber dalyal perusalhalaln di bidalng pemalsalraln dalpalt digunalkaln secalral lebih 
efektif daln efisien (Rismialti & Suraltno, 2001). Tujualn dalri segmentalsi palsalr aldallalh untuk 
menghemalt usalhal-usalhal pemalsalraln dengaln memfokuskaln paldal pembeli yalng memiliki minalt 
beli yalng tinggi. 

Menurut Kotler & ALrmstrong (1997), empalt valrialbel utalmal dalpalt digunalkaln dallalm 
segmentalsi palsalr konsumen. Pertalmal, segmentalsi geogralfik yalitu membalgi palsalr menjaldi 
beberalpal unit secalral geogralfik seperti negalral, regionall, negalral balgialn, kotal altalu kompleks 
perumalhaln. Kedual, segmentalsi demogralfik yalitu membalgi palsalr menjaldi kelompok 
berdalsalrkaln paldal valrialbel seperti umur, jenis kelalmin, besalr kelualrgal, siklus kehidupaln 
kelualrgal, pendalpaltaln, pekerjalaln, pendidikaln, algalmal, rals, daln kebalngsalaln. Ketigal, 
segmentalsi psikogralfik yalitu membalgi pembeli menjaldi kelompok berbedal berdalsalrkaln paldal 
kalralkteristik sosiall, galyal hidup altalu kepribaldialn. Keempalt, segmentalsi tingkalh lalku yalitu 
mengelompokkaln pembeli berdalsalrkaln paldal pengetalhualn, sikalp, penggunalaln altalu realksi 
merekal terhaldalp sualtu produk.  

Menurut Keegaln & Green (2008) talrgeting aldallalh proses evallualsi segmentalsi daln 
pemfokusaln straltegi pemalsalraln ke sualtu negalral, propinsi, altalu sekelompok oralng yalng 
memiliki potensi untuk memberikaln respon. Talrget palsalr dalpalt jugal dialrtikaln sebalgali kegialtaln 
yalng berisi daln menilali sertal memilih saltu altalu lebih segmen palsalr yalng alkaln dimalsuki oleh 
sualtu perusalhalaln.  

Menurut Rismialti & Suraltno (2001), aldal limal falktor yalng halrus diperhaltikaln sebelum 
menentukaln talrget palsalr. Ukuraln segmen merupalkaln falktor penting dallalm memutuskaln 
alpalkalh sualtu segmen palsalr cukup berhalrgal untuk ditindalk lalnjuti. Perusalhalaln yalng besalr 
alkaln memilih segmen dengaln volume penjuallaln besalr daln menghindalri segmen kecil daln 
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seballiknyal. Pertumbuhaln segmen, meskipun ukuraln segmen salalt ini kecil bukaln tidalk mungkin 
alkaln berkembalng altalu dihalralpkaln dalpalt berkembalng untuk malsal mendaltalng. Bialyal yalng 
halrus dikelualrkaln untuk mencalpali segmen tersebut, sualtu segmen yalng tidalk cocok dengaln 
kegialtaln pemalsalraln perusalhalaln sehalrusnyal tidalk "dikejalr". Kesesualialn dengaln tujualn daln 
sumber dalyal/kemalmpualn perusalhalaln, talrget yalng diinginkaln halrus sesuali dengaln tujualn daln 
sumber dalyal/kemalmpualn perusalhalaln. Posisi persalingaln, sualtu segmen mungkin memiliki 
ukuraln daln pertumbuhaln yalng balik tetalpi mempunyali potensi lemalh dallalm hall lalbal. Semalkin 
sedikit persalingaln, semalkin altralktif/menalrik segmen tersebut.  

Penempaltaln produk (positioning) mencalkup fungsi untuk meralncalng penempaltaln produk 
dallalm persalingaln daln menentukaln baluraln pemalsalraln yalng terperinci. Penemppaltaln produk 
paldal dalsalrnyal aldallalh desalin produk daln baluraln pemalsalraln yalng meninggallkaln kesaln 
khusus paldal konsumen. (Lubis, 2004) 
Talktik Pemalsalraln 

Baluraln pemalsalraln dalpalt dialrtikaln sebalgali unsur – unsur internall yalng salngalt penting 
untuk membentuk progralm pemalsalraln (Hurriyalti, 2018). Selalnjutnyal, balgi perusalhalaln kunci 
untuk memperoleh profit yalitu dengaln keputusaln straltegi pemalsalraln yalng tepalt untuk 
meningkaltkaln keputusaln pembelialn konsumen. Menurut Kotler & ALrmstrong (2019) baluraln 
pemalsalraln aldallalh seralngkalialn allalt pemalsalraln (malrketing mix) yalng digunalkaln oleh 
perusalhalaln untuk mencalpali tujualn perusalhalaln dallalm palsalr salsalraln.  

Berdalsalrkaln pendalpalt dialtals, disimpulkaln balhwal baluraln pemalsalraln iallalh seralngkalialn 
allalt pemalsalraln yalng salling terkalit dallalm upalyal untuk membentuk progralm pemalsalraln yalng 
tepalt sehinggal perusalhalaln dalpalt mencalpali tujualn pemalsalraln dengaln efektif daln sekalligus 
untuk memualskaln kebutuhaln daln jugal keinginaln konsumen. Menurut Kotler & ALrmstrong 
(2019) unsur altalu elemen baluraln pemalsalraln terdiri dalri: 
1. Produk (Product): segallal sesualtu yalng dalpalt ditalwalrkaln ke palsalr untuk diperhaltikaln, 

diperoleh, digunalkaln, altalu dikonsumsi yalng dalpalt memualskaln sualtu keinginaln altalu 
kebutuhaln. 

2. Halrgal (Price): sejumlalh ualng yalng dibebalnkaln untuk sualtu produk, altalu sejumlalh nilali 
yalng ditukalrkaln pelalnggaln untuk malnfalalt memiliki altalu menggunalkalnnyal. Saltu-saltunyal 
elemen baluraln pemalsalraln yalng menghalsilkaln pendalpaltaln aldallalh halrgal; semual elemen 
lalinnyal aldallalh bialyal. Halrgal, tidalk seperti fitur produk daln komitmen dealler, aldallalh sallalh 
saltu elemen baluraln pemalsalraln yalng palling mudalh dibentuk. Paldal salalt yalng salmal, 
penetalpaln halrgal aldallalh malsallalh palling umum yalng dihaldalpi balnyalk bisnis, sehinggal 
merekal tidalk dalpalt mengelolal penetalpaln halrgal secalral efektif. Sallalh saltu malsallalh yalng 
sering muncul aldallalh balhwal perusalhalaln menurunkaln halrgal terlallu cepalt untuk 
melalkukaln penjuallaln dalripaldal meyalkinkaln pembeli balhwal produk merekal yalng bernilali 
lebih tinggi menjalmin halrgal yalng lebih tinggi. 

3. Tempalt (Plalce): kegialtaln perusalhalaln yalng membualt produk tersedial untuk dikonsumsi 
oleh konsumen. Keputusaln salluraln perusalhalaln secalral lalngsung alkaln mempengalruhi 
semual keputusaln pemalsalraln lalin. Penetalpaln halrgal bergalntung paldal alpalkalh perusalhalaln 
bekerjal salmal dengaln pihalk lalin altalu menjuall secalral lalngsung melallui situs web. 

4. Promosi (Promotion): paldualn spesifik periklalnaln, promosi penjuallaln, hubungaln 
malsyalralkalt, daln penjuallaln personall yalng digunalkaln perusalhalaln untuk 
mengkomunikalsikaln nilali pelalnggaln secalral persualsif daln membalngun hubungaln 
pelalnggaln. 

5. Oralng (People): semual pelalku yalng memalinkaln peralnaln penting dallalm penyaljialn jalsal 
sehinggal dalpalt mempengalruhi persepsi pembeli. Elemen dalri oralng aldallalh pegalwali 
perusalhalaln, konsumen, daln konsumen lalin. Semual sikalp daln tindalkaln kalryalwaln, calral 
berpalkalialn kalryalwaln daln penalmpilaln kalryalwaln memiliki pengalruh terhaldalp keberhalsilaln 
penyalmpalialn jalsal 

6. Proses (Process): aldallalh semual prosedur alktuall, mekalnisme, daln alliraln alktivitals yalng 
digunalkaln untuk menyalmpalikaln jalsal. Elemen proses ini memiliki alrti sesualtu untuk 
menyalmpalikaln jalsal. Proses dallalm jalsal merupalkaln falktor utalmal dallalm baluraln 
pemalsalraln jalsal seperti pelalnggaln jalsal alkaln senalng meralsalkaln sistem penyeralhaln jalsal 
sebalgali balgialn jalsal itu sendiri.Berdalsalrkaln penjelalsaln tersebut mengenali baluraln 
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pemalsalraln, malkal dalpalt disimpulkaln balhwal baluraln pemalsalraln memiliki elemen-elemen 
yalng salngalt berpengalruh dallalm penjuallaln kalrenal elemen tersebut dalpalt mempengalruhi 
minalt konsumen dallalm melalkukaln keputusaln pembelialn.  

7. Salralnal fisik (Physicall Evidence): hall nyaltal yalng turut mempengalruhi keputusaln konsumen 
untuk membeli daln menggunalkaln produk altalu jalsal yalng ditalwalrkaln. Unsur yalng termalsuk 
dallalm salralnal fisik alntalral lalin lingkungaln altalu balngunaln fisik, perallaltaln, perlengkalpaln, 
logo, walrnal daln balralng-balralng lalinnyal. 

Penjuallaln 
Menurut Kotler (2008) menjelalskaln balhwal penjuallaln aldallalh proses sosiall malnaljeriall 

dimalnal individu daln kelompok mendalpaltkaln alpal yalng merekal butuhkaln daln inginkaln, 
menciptalkaln, menalwalrkaln, daln mempertukalrkaln produk yalng bernilali dengaln pihalk lalin. 

Menurut Dhalrmmestal (2014) tujualn penjuallaln dallalm perusalhalaln aldallalh untuk mencalpali 
volume penjuallaln tertentu, memperoleh lalbal, daln mendukung pertumbuhaln sertal 
perkembalngaln perusalhalaln. Oleh kalrenal itu, tujualn penjuallaln aldallalh untuk menjuall produk 
secalral efektif, paldal posisi tetalp balhkaln meningkalt, daln jugal menghalsilkaln keuntungaln. 
Dimalnal keuntungaln tersebut digunalkaln untuk mengembalngkaln perusalhalaln menjaldi lebih 
besalr daln stalbil. 

 
METODOLOGI PENELITIAN  

Dallalm penelitialn ini, penulis menggunalkaln desalin penelitialn kuallitaltif dengaln 
menggunalkaln metode penelitialn deskriptif. Penelitialn deskriptif kuallitaltif bertujualn untuk 
menggalmbalrkaln, melukiskaln, meneralngkaln, menjelalskaln daln menjalwalb secalral lebih rinci 
permalsallalhaln yalng alkaln diteliti dengaln mempelaljalri semalksimall mungkin seoralng individu, 
sualtu kelompok altalu sualtu kejaldialn. Dallalm penelitialn kuallitaltif malnusial merupalkaln instrumen 
penelitialn daln halsil penulisalnnyal berupal kaltal-kaltal altalu pernyaltalaln yalng sesuali dengaln 
kealdalaln sebenalrnyal. Objek penelitialn yalng digunalkaln aldallalh PT Unilever Indonesial Tbk.  

Penlitialn ini bertujualn untuk mengalnallisis straltegi pemalsalraln dallalm meningkaltkaln 
penjuallaln paldal PT Unilever Indonesial Tbk. Straltegi pemalsalraln yalng dilalkukaln oleh PT. 
Unilever Indonesial Tbk. dallalm menghaldalpi persalingaln dengaln alnallisis SWOT. Menurut 
Ralngkuti (2015) ALnallisis SWOT (Strenghts, Wealknesses, Opportunities, Threalts) merupalkaln 
sallalh saltu allalt balntu yalng dalpalt digunalkaln untuk mengembalngkaln straltegi yalng berlalndalskaln 
paldal situalsi di sekeliling perusalhalaln yalng mempengalruhi kinerjal perusalhalaln. 

ALnallisis SWOT aldallalh sebualh model yalng salngalt populer yalng dilalkukaln oleh 
perusalhalaln dallalm melalkukaln alnallisis situalsi dallalm merencalnalkaln straltegi untuk perusalhalaln. 
ALnallisi SWOT dilalkukaln dengaln calral mengidentifikalsi dalri falktor eksternall alncalmaln (threalts) 
daln pelualng (opportunities) dengaln falktor internall kelemalhaln (wealknesses) daln kekualtaln 
(strenghts) untuk merumuskaln straltegi perusalhalaln. Tujualn pelalksalnalaln alnallisis SWOT aldallalh 
untuk memberikaln sualtu alcualn supalyal perusalhalaln lebih dalpalt fokus, sehinggal dalpalt 
dijaldikaln untu melalkukaln perbalndingaln polal pikir dalri sudut palndalng dalri segi kekualtaln, 
kelemalhaln, pelualng, sertal alncalmaln. (Falhmi, 2015)  
 
HALSIL DALN PEMBALHALSALN 
Daltal Penjuallaln 

Berdalsalrkaln perkembalngaln bialyal promosi sertal bialyal produksi yalng dibualt dallalm lalporaln 
keualngaln talhunaln perusalhalaln. Hinggal salalt ini, PT. Unilever Indonesial Tbk mengallalmi 
peningkaltaln volume penjuallaln daln lalbal bersih. Berikut merupalkaln daltal perkembalngaln 
penjuallaln besertal bialyal promosi daln produksi yalng dilalkukaln oleh PT. Unilever Indonesial Tbk 
paldal talhun 2011-2020: 
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Galmbalr 1 

Tingkalt Perubalhaln Lalbal Bersih, Bialyal Promosi, Bialyal Produksi daln Volume Penjuallaln PT. 
Unilever Indonesial Tbk. Talhun 2011- 2020. 

Sumber: www.unilever.co.id 
 

Berdalsalrkaln gralfik di altals, terlihalt balhwal selalmal periode talhun 2011 hinggal 2020, lalbal 
bersih yalng didalpalt PT. Unilever Indonesial Tbk. mengallalmi peningkaltaln, nalmun tidalk terlallu 
signifikaln. Hall ini dalpalt dilihalt dalri galris pertalmal yalng beraldal di balwalh alngkal 20.000.000, 
kemudialn pergeseraln galris kenalikalnnyal tidalk melebihi alngkal 20.000.000 itu sendiri. 
Sedalngkaln paldal gralfik volume penjuallaln, terlihalt balhwal volume penjuallaln mengallalmi 
pergeralkaln kenalikaln yalng signifikaln dalri talhun 2011 hinggal 2020. Hall itu terlihalt dalri 
pergeralkaln alngkal yalng cukup jaluh dalri alngkal Rp 60.000.000, kemudialn mencalpali lebih dalri 
alngkal 100.000.000. Sementalral itu bialyal-bialyal yalng dikelualrkaln untuk produksi jugal terus 
mengallalmi peningkaltaln selalmal periode 2011-2020. Berdalsalrkaln gralfik dialtals, bialyal produksi 
mengallalmi pergeralkaln dalri yalng sebelumnyal di balwalh alngkal 40.000.000, kemudialn menuju 
ke alralh dialtals Rp 60.000.000. Hall ini berbedal dengaln bialyal promosi yalng terdalpalt paldal gralfik 
bialyal promosi yalng cenderung bergeralk lalmbaln altalu tidalk mengallalmi perubalhaln yalng cukup 
signifikaln alntalral rentaln periode talhun 2011-2020. Hall itu terlihalt dalri pergeralkaln alngkal yalng 
halnyal bergeralk dibalwalh alngkal 20.000.000.  

Hall di altals menunjukkaln balhwal seiring dengaln aldalnyal kenalikaln secalral signifikaln paldal 
volume penjuallaln daln bialyal produksi, sertal bialyal promosi yalng dikelualrkaln PT. Unilever 
Indonesial Tbk, terlihalt belum cukup malmpu untuk dalpalt membualt peningkaltaln yalng signifikaln 
paldal lalbal bersih yalng diterimal. Kenalikaln paldal lalbal bersih tersebut tentunyal tidalk sejallaln 
dengaln pergeralkaln alngkal bialyal-bialyal yalng dikelualrkaln untuk produksi daln promosi, sertal 
volume penjuallaln yalng jugal mengallalmi kenalikaln. Fenomenal demikialn menalndalkaln aldalnyal 
malsallalh paldal lalbal bersih PT. Unilever Indonesial Tbk. selalmal periode 2011- 2020. ALdalnyal 
kenalikaln volume penjuallaln daln bialyal produksi yalng signifikaln, sertal jugal bialyal promosi yalng 
dikelualrkaln, tidalk diiringi dengaln lalbal bersih yalng diterimal, membualt peneliti tertalrik untuk 
meneliti lebih jaluh tentalng balgalimalnal bialyal-bialyal yalng dikelualrkaln dallalm sualtu perusalhalaln, 
seperti bialyal promosi daln bialyal produksi, dalpalt memberikaln pengalruh terhaldalp lalbal bersih 
yalng diterimal. Selalin itu, peneliti jugal tertalrik untuk mengetalhui tentalng peraln volume 
penjuallaln sebalgali valrialbel medialsi alntalral bialyal promosi daln produksi terhaldalp lalbal bersih 
tersebut. 
Daltal Penjuallaln Produk Kecalp Balngo 

Berdalsalrkaln daltal yalng didalpaltkaln dalri Kementrialn Perindustrialn, paldal talhun 2014 
terdalpalt 94 unit usalhal industri kecalp skallal menengalh-besalr dengaln totall nilali produksi kecalp 
sebalnyalk Rp 7,1 triliun, sallalh saltu perusalhalaln yalng sudalh memiliki palngsal palsalr daln bralnd 
imalge yalng balik aldallalh kecalp Balngo (Unilever) yalng mengualsali 32% penjuallaln kecalp. 
Segmentalsi Palsalr, Talrget Palsalr, daln Penempaltaln Produk 

http://www.unilever.co.id/
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Segmentalsi Palsalr 
1. Segmentalsi Berdalsalrkaln Demogralfik 

Unilever dalpalt mengelompokkaln konsumennyal berdalsalrkaln falktor demogralfis seperti 
usial, jenis kelalmin, pendalpaltaln, daln pendidikaln. Misallnyal, unilever telalh menentukaln 
segmentalsi berdalsalrkaln usial. Hall ini dibuktikaln dengaln produk Kecalp Balngo yalng 
ditalwalrkaln tidalk halnyal untuk konsumen dewalsal, tetalpi jugal alnalk-alnalk kalrenal cocok 
dimalsalk dengaln jenis malkalnaln alpalpun yalng cocok dimalkaln berbalgali usial. 

2. Segmentalsi Berdalsalrkaln Geogralfik 
Unilever dalpalt memalsalrkaln produknyal berdalsalrkaln lokalsi geogralfis seperti negalral, 
regionall, negalral balgialn, kotal altalu kompleks perumalhaln. Perusalhalaln memiliki posisi yalng 
kualt di palsalr negalral berkembalng, seperti ALsial daln ALfrikal, yalng menalrgetkaln konsumen 
dengaln tingkalt pendalpaltaln yalng lebih rendalh. 

3. Segementalsi Berdalsalrkaln Psikogralfik 
Unilever dalpalt menalrgetkaln konsumen ke berbalgali kelompok berdalsalrkaln kalralkteristik 
sosiall, galyal hidup altalu kepribaldialn. Perusalhalaln menalrgetkaln konsumen yalng saldalr 
lingkungaln daln menghalrgali keberlalnjutaln dengaln produk-produknyal yalng berkelalnjutaln,  
seperti kecalp balngo dengaln staltus ekonomi sosiall  dalri menengalh salmpali menengalh ke 
altals daln kepribaldialn walnital yalng gemalr memalsalk  

4. Segmentalsi Berdalsalrkaln Tingkalh Lalku 
Unilever dalpalt mengelompokkaln konsumen berdalsalrkaln pengetalhualn, sikalp, staltus 
pemalkali, penggunalaln produk untuk loyallitals merek, staltus kesetialaln, tingkalt penggunalaln.  
Balnyalk pemalsalr percalyal balhwal valrialbel tingkalh lalku merupalkaln titik alwall terbalik untuk 
menciptalkaln segmen palsalr. Misallnyal, kecalp balngo. Pengkaltegorialn palsalr berdalsalrkaln 
kalralkteristik (nilali) altalu malnfalalt yalng terkalndung dallalm produk membualt konsumen 
mencalri produk yalng menalwalrkaln malnfalalt tertentu untuk memenuhi kebutuhalnnyal.   

Penentualn Talrget Palsalr 
PT. Unilever Indonesial Tbk malmpu memenuhi kebutuhaln konsumen dengaln berbalgali 

produk yalng dihalsilkaln untuk berbalgali kallalngaln usial malupun semual kallalngaln ekonomi. PT, 
Unilever Indonesial memiliki jalringaln distribusi yalng luals sehinggal dalpalt terjalngkalu oleh 
konsumen di berbalgali daleralh. talrget palsalr alkaln berbedal-bedal untuk setialp produk. Berikut 
beberalpal falktor yalng perlu dipertimbalngkaln dallalm memilih talrget palsalr untuk beberalpal 
produk Unilever: 

Kecalp Balngo memiliki talrget utalmal yalitu ibu rumalh talnggal yalng gemalr memalsalk , sesuali 
dengaln iklaln yalng ditalmpilkaln menggalmbalrkaln kehalngaltaln sualtu kelualrgal terutalmal alntalral 
ibu daln alnalk. 
Penentualn Produk 

Straltegi penentualn posisi Unilever didalsalrkaln paldal penciptalaln nilali balgi pelalnggaln 
melallui produk daln inisialtif keberlalnjutalnnyal. 
a. Pemosisialn Produk: Unilever memposisikaln produknyal berdalsalrkaln fitur daln malnfalaltnyal 

yalng unik.  Misallnyal, merek Balngo memposisikaln dirinyal sebalgali produk yalng digunalkaln 
untuk memalsalk yalng mempromosikaln ralsal daln kuallitals balhaln. 

b. Positioning Keberlalnjutaln: Unilever memposisikaln dirinyal sebalgali pemimpin dallalm 
keberlalnjutaln di industri balralng konsumsi. Balngo, kecalp malnis yalng sejalk talhun 2001 
resmi menjaldi kelualrgal PT Unilever Indonesial Tbk, salalt ini memiliki sualtu progralm khusus 
yalng dilalkukaln sebalgali kegialtaln promosi Festivall Jaljalnaln Balngo. FJB berhalsil menalmbalh 
citral Balngo, selalin itu didukung  dengaln slogaln citral” Benalr-benalr kecalp”,” Halrgal galk 
pernalh bohong”,daln “ Ralsal gk pernalh bohong” salalt ini merk balngo semalkin melekalt di 
benalk malsyalralkalt Indonesial. 

Talktik Pemalsalraln yalng Digunalkaln Oleh PT Unilever Indonesial Tbk 
PT. Unilever Tbk memiliki straltegi-straltegi untuk menghaldalpi persalingaln-persalingaln alntalr 

perusalhalaln, straltegi itu alntalral lalin: 
1. Kepemimpinaln Halrgal Rendalh 

Dengaln menjalgal halrgal yalng rendalh daln ralk-ralk diisi dengaln balik menggunalkaln sistim 
pengisialn kemballi persedialaln yalng melegendal, wall-malrt menjaldi pemimpin bisnis eceraln 
di ALmerikal Serikalt. Sistem mili wall-malrt mengirimkaln pesalnaln altals balralng dalgalng balru 
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secalral lalngsung kepaldal pemalsok ketikal pelalnggaln membalyalr pembelialn merekal paldal 
kalsir. Terminall titik pejuallaln mencaltalt kode balralng setialp balralng yalng melewalti kalsir daln 
mengirimkaln tralnsalksi pembelialn lalngsung kepaldal komputer pusalt wall-malrt. Komputer 
mengumpulkaln pesalnaln dalri semual toko wali-malrt daln mengirimkalnnyal ke pemalsok. 
Pemalsok jugal dalpalt mengalkses daltal penjuallaln daln persedialaln wall-malrt menggunalkaln 
teknologi web. Sistem ini malmpu membualt wall-malrt mempertalhalnkaln bialyal rendalh 
dengaln menyesualikaln persedialalnnyal untuk memenuhi permintalaln pelalnggaln.  

2. Diferensialsi Produk 
Produk Unilever terus memperkenallkaln kemalsaln terbalru, tetalpi Unilever tetalp 
mempertalhalnkaln kuallitals produknyal. Balik itu kemalsaln yalng botol kalcal, salchet, botol kecil 
daln jenis kemalsaln lalinnyal. 

3. Berfokus Paldal Pelualng Palsalr 
Produk Unilever menggunalkaln sistem informalsi pelalnggaln yalng berbedal. Produk malsuk 
kedallalm palsalr dengaln calral mempromosikaln produknyal dengaln calral terjun lalngsung ke 
malsyalralkalt dengaln bukti-bukti kuallitals secalral nyaltal, misallnyal mengaldalkaln perlombalaln 
balgi malsyalralkalt untuk membalndingkaln produk Unilever dengaln produk-produk pesaling 
lalinnyal. 

4. Mengualtkaln Kealkralbaln Pelalnggaln Daln Pemalsok 
Menggunalkaln sistem informalsi untuk memudalhkaln pemalsok mengalkses jaldwall produksi 
daln balhkaln mengizinkaln pemalsok untuk memutuskaln balgalimalnal daln kalpaln mengirim 
palsokaln kepaldal pemalsok. Selalin itu, Unilever jugal melalkukaln talnyal jalwalb kepaldal palral 
konsumen daln membualt sualral konsumen tempalt palral konsumen mengeluh. Dallalm PT 
Unilever Indonesial, promosi yalng dilalkukaln palling balnyalk melallui medial elektronik. 
Nalmun, dallalm kehidupaln sehalri-halri promosi yalng dilalkukaln PT. Unilever Indonesial tidalk 
halnyal lewalt medial elektronik tetalpi balnyalk jugal melallui medial cetalk, sponsorship, kalrenal 
iklaln aldallalh sallalh saltu calral promosi yalng bisal dilalkukaln oleh perusalhalaln algalr dalpalt 
memperoleh keuntungaln yalng optimall. 
Keputusaln Indonesial ikut sertal dallalm globallisalsi memberikaln dalmpalk paldal Unilever. 

Setialp kalli aldal kebijalkaln balru pemerintalh dallalm perekonomialn, muncul berbalgali peralturaln 
perundalng-undalngaln balru. Unilever merupalkaln perusalhalaln besalr yalng mempekerjalkaln 
balnyalk pekerjal, sehinggal tidalk menemui halmbaltaln pemerintalh. Kebijalkaln dallalm PT Unilever 
Indonesial Tbk dipengalruhi oleh lingkungaln internalsionall. Sallalh saltunyal aldallalh kebijalkaln PT 
Unilever Indonesial Tbk dallalm progralm peningkaltaln gizi alnalk. Dengaln produk Blue Balnd-nyal, 
PT Unilever Indonesial Tbk memulali progralm peningkaltaln gizi alnalk-alnalk kuralng malmpu di 
beberalpal negalral bekerjal salmal dengaln UNICEF. Selalin itu, beberalpal progralm daln produk PT 
Unilever Indonesial jugal bekerjalsalmal dengaln WHO.   
ALnallisis SWOT 

PT Unilever Indonesial Tbk telalh melalkukaln identifikalsi dengaln alnallisis SWOT dengaln 
halsil Maltriks SWOT sebalgali berikut. 
Kekualtaln (Strenghts) 
1. Straltegi promosi produk PT Unilever yalng efektif dengaln menalmpilkaln model-model yalng 

tipikall mudal, berkulit putih, beralmbut palnjalng, sehinggal memalcu konsumen (lebih spesifik 
perempualn) untuk membeli produk tersebut algalr dalpalt mengallalmi sendiri halsil yalng 
diterimal si model dallalm iklaln tersebut. 

2. PT Unilever melalkukaln kegialtaln sosiall untuk tetalp dekalt dengaln konsumen. Hall ini terlihalt 
dalri pembelalnjalaln iklaln daln promosi yalng telalh mendorong pertumbuhaln penjuallaln di 
tengalh palsalr yalng kompetitif. Menurut sebualh maljallalh pemalsalraln, PT Unilever Indonesial 
aldallalh sallalh saltu pembelalnjal iklaln terbesalr (Top Bralnd Survey, Edisi Khusus 2007). 

3. Pemimpin palsalr consumer goods di Indonesial. 
4. Memiliki tim yalng terdiri dalri oralng-oralng berdedikalsi, teralmpil, daln termotivalsi di semual 

tingkaltaln. 
5. ALdalnyal kenalikaln palngsal palsalr untuk kaltegori-kaltegori penting seperti falce calre, salvoury, 

daln ice crealm. 
6. Perencalnalaln yalng balik daln kerjalsalmal yalng eralt dengaln pemalsok, konsumen daln 

distributor untuk memindalhkaln produk dalri palbrik ke tempalt penjuallaln. 
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7. PT Unilever sudalh memiliki jalringaln distribusi sendiri sehinggal distribusi produknyal hinggal 
ke daleralh-daleralh dalpalt terlalyalni. 

8. PT Unilever mempunyali moto “operaltionall elellent with no compromise on quallity”. Unilever 
dallalm menjallalnkaln operalsinyal dijallalnkaln dengaln balik talnpal mengalbalikaln kuallitals 
produk. 

Kelemalhaln (Wealknesses) 
1. PT Unilever memiliki struktur maltriks dimalnal perusalhalaln menghaldalpi beberalpal 

talntalngaln. Pertalmal, sulitnyal koordinalsi kegialtaln alntalr depalrtemen yalng mempunyali 
algendal daln jaldwall sendiri-sendiri. Kedual, komunikalsi paldal kalryalwaln yalng bisal menerimal 
pesaln yalng berbedal-bedal. Daln ketigal, resolusi konflik alntalral inisialtif dalri dukungaln 
depalrtemen (SDM, keualngaln, daln lalin-lalin) dengaln depalrtemen lini produk yalng bialsalnyal 
salngalt berorientalsi komersiall. 

2. Rendalhnyal respon palsalr terhaldalp produk-produk tertentu. 
3. Jumlalh kalryalwaln yalng talmbun. 
4. Palnjalngnyal birokralsi alkibalt kebijalkaln sentrallisalsi membualt Unilever Indonesial tidalk dalpalt 

mengalmbil keputusaln yalng tepalt.  
5. Konsolidalsi internall yalng lalmbalt dallalm pengalmbilaln keputusaln. 
6. Sertifikalsi Hallall yalng tidalk jelals untuk produk tertentu. 
7. Malyoritals produk unilever memiliki entry balrrier rendalh. 
8. Growth omzet penjuallaln dibalwalh raltal-raltal industri. 
Pelualng (Opportunities) 
a. Stalbilitals ekonomi yalng relaltif balik daln pertumbungaln ekonomi Indonesial yalng 

menggembiralkaln sebesalr 6,3 persen. 
b. Pertumbuhaln ekonomi yalng kualt di wilalyalh kepulalualn seperti Sumalteral, Kallimalntaln, 

Sulalwesi, daln palpual. 
c. Tingkalt kepualsaln konsumen yalng tinggi dalpalt dilihalt dalri predikalt utalmal indeks kepualsaln 

konsumen. 
d. Balnyalknyal pemalin palsalr nalsionall yalng belum memiliki calral produksi kosmetik yalng balik. 
e. Lualsnyal potensi palsalrnyal sekitalr 250 jutal lebih tepaltnyal 122.527.186 lalki-lalki (49,9%) daln 

122.922.553 (50,1%) perempualn. 
f. Ketergalntungaln malsyalralkalt yalng tinggi terhaldalp jenis produk consumer goods. 
g. Rekomendalsi investalsi paldal salhalm dengaln level betal dibalwalh 1. 
h. Tinggi daln stalbilnyal tingkalt kesetialaln malsyalralkalt altals produk consumer goods 83 persen. 
ALncalmaln (Threalts) 
1. Bialyal balhaln balku daln balhaln pengemals seperti minyalk kelalpal salwit, gulal kelalpal daln 

balhaln berbalsis minyalk bumi meningkalt kalrenal kenalikaln halrgal minyalk, balhaln kimial daln 
komoditals lalinnyal. 

2. Ketidalkstalbilaln nilali tukalr rupialh terhaldalp maltal ualng alsing. 
3. Melemalhnyal dalyal beli konsumen. 
4. Meningkaltnyal pemallsualn daln penyelundupaln produk dalri cinal. 
5. Rendalhnyal infralstruktur yalng memaldali berupal jallaln yalng menyebalbkaln tingginyal bialyal 

pemalsalraln produk. 
6. ALdalnyal penghalpusaln subsidi BBM balgi industri. 
7. Palsokaln gals Pertalminal tidalk konsisten. 
8. ALdalnyal tren perubalhaln galyal hidup malsyalralkalt dalri produk traldisionall-nalsionall menjaldi 

produk-produk lualr negeri 
9. ALdalnyal calmpalign algalinst unilever oleh greenpealce alkibalt penggundulaln hutaln yalng 

membalhalyalkaln komunitals oralng utaln. 
10. ALdalnyal pemboikotaln produk zionisme termalsuk unilever. 
11. Produk pesaling dengaln halrgal lebih rendalh. 
 
KESIMPULALN DAN SARAN 

Berdalsalrkaln penjalbalraln halsil alnallisis daltal penelitialn daln pengalmaltaln paldal PT unilever 
Tbk dalpalt disimpulkaln sebalgali berikut.  
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1. Berdalsalrkaln alnallisis SWOT, PT. Unilever Tbk. halrus tetalp mempertalhalnkaln produk-
produk terbalik daln yalng bervalrialsi dalri merekal sertal memalnfalaltkaln pelualng dallalm 
teknologi daln informalsi yalng semalkin malju. 

2. Balnyalknyal pesaling balru sehalrusnyal bukaln menjaldi malsallalh besalr balgi PT. Unilever Tbk. 
Dengaln inovalsi kemalsaln produk, periklalnaln, promo menalrik, pelalyalnaln malsyalralkalt sertal 
peduli lingkungaln sudalh menjaldi balyalngaln yalng jelals balgalimalnal perusalhalaln ini berjallaln. 

3. Pengembalngaln palsalr, produk, sertal efisiensi bialyal alkaln salngalt membalntu perusalhalaln 
unilever dallalm menghaldalpi halrgal produk yalng malhall, menjalgal hubungaln dengaln 
konsumen sertal pemalsok daln dalpalt menjaldi pertimbalgaln untuk skallal jalngkal palnjalng. 

4. ALnallisis STP Unilever menunjukkaln balhwal perusalhalaln menggunalkaln kombinalsi straltegi 
segmentalsi, penalrgetaln, daln pemosisialn untuk memalsalrkaln produknyal. Perusalhalaln 
menalrgetkaln konsumen berdalsalrkaln valrialbel demogralfis, geogralfis, psikogralfis, daln 
tingkalh lalku dengaln menggunalkaln kombinalsi pemalsalraln malssall daln pemalsalraln ceruk 
untuk menjalngkalu konsumen tersebut. Unilever memposisikaln produknyal berdalsalrkaln 
fitur daln malnfalaltnyal yalng unik daln memiliki straltegi positioning yalng kualt berdalsalrkaln 
keberlalnjutaln. Dengaln menggunalkaln alnallisis STP, Unilever dalpalt secalral efektif 
menalrgetkaln pelalnggalnnyal daln menciptalkaln citral daln identitals yalng unik untuk 
produknyal. 

Saran penelitian ini adalah: 
1. Salraln kalmi balgi perusalhalaln aldallalh sebaliknyal perusalhalaln lebih meningkaltkaln straltegi 

penjuallaln produk-produknyal dengaln calral yalng lebih inovaltif daln memperbaliki produk dalri 
segi kuallitals algalr konsumen tidalk mudalh berpindalh ke produk dalri bralnd lalin. 

2. Pendekaltaln terhaldalp konsumen sudalh salngalt balgus dengaln menberikaln stimulaln-
stimulaln yalng jalralng dilalkukaln oleh perusalhalaln pesaling. Perlu aldal tindalk lalnjut malupun 
pengembalngaln inovalsi balru algalr konsumen tidalk meralsal jenuh daln menghindalri 
percontohaln dalri perusalhalaln pesaling. 

3. Selallu memperhaltikaln kealmalnaln malupun kelalyalkaln produk yalng alkaln diberikaln/ 
didistribusikaln kepaldal konsumen, balik melallui berbalgali malcalm bentuk menetalpkaln 
stalndalr-stalndalr industriall daln komersiall dunial altalu sering di sebut ISO (Internaltionall 
Orgalnizaltion for Stalndalrdizaltion). 
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