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Judul: DIFERENSIASI STRATEGI PEMASARAN UNTUK 

MENINGKATKAN  VOLUME PENJUALAN CGV KEDIRI MALL 

 

Ringkasan: 

Penelitian ini mengkaji implementasi strategi diferensiasi dalam pelayanan 

dan produk pada CGV Kediri Mall, sebuah bioskop di Kediri. Data diperoleh 

melalui wawancara dengan manajer dan karyawan, serta tanggapan pelanggan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa CGV Kediri Mall berhasil menerapkan 

diferensiasi dalam pelayanan pelanggan dengan menonjolkan perhatian pada 

kesehatan dan kenyamanan. Dalam hal produk, berbagai fasilitas seperti area 

merokok, toilet difabel, dan seat booster menjadi kelebihan yang membedakan 

mereka dari pesaing. Teori diferensiasi pemasaran mendukung temuan ini, 

menyoroti pentingnya menciptakan nilai tambah dan pengalaman unik bagi 

konsumen. Implementasi inovasi, seperti program keanggotaan dan penggunaan 

media sosial, juga memberikan kontribusi signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan. Temuan penelitian ini memberikan implikasi teoritis dengan 

menguatkan konsep diferensiasi sebagai strategi yang efektif dalam menciptakan 

keunggulan kompetitif. Dalam konteks praktis, manajemen CGV Kediri Mall 

disarankan untuk terus memperkuat aspek diferensiasi, sementara perusahaan 

bioskop lain dapat mengambil inspirasi dan fokus pada uniknya pelayanan 

pelanggan dan variasi produk. Pemerintah daerah dapat mendukung 

perkembangan industri hiburan, dan lembaga pendidikan dapat memberikan 

pelatihan untuk meningkatkan keterampilan karyawan dalam memberikan 

pelayanan pelanggan yang diferensiasi.Penelitian ini memberikan kontribusi 

dalam pemahaman praktik diferensiasi di industri hiburan dan memberikan dasar 

untuk penelitian lebih lanjut tentang strategi pemasaran dan pengalaman 

pelanggan di pasar lokal. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan industri hiburan dan bioskop di Indonesia mengalami 

pertumbuhan yang sangat pesat, berdasarkan data filmIndonesia.or.id jumlah 

bioskop mencapai 500 unit per 13 Januari 2023 (Dayna, 2023). Banyak 

jumlah bioskop tersebut juga di dasari oleh gaya hidup masyarakat dalam cara 

mengonsumsi film. Berbagai cara dalam menonton dan menikmati film yakni 

mengunduh atau download filem, streaming, dan menonton di bioskop. Akan 

tetapi cara menonton film dengan datang ke bioskop lebih banyak digemari, 

hal ini dibuktikan dari hasil survei yang tertera pada gambar 1 dibawah ini.

 

Gambar 1. 1 Bagan Survei Menonton 

Sumber : RumahMillennials.com 
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 Berdasarkan survei yang dibuat oleh RumahMillennials.com 

sebanyak 138 responden mengikuti survei tentang kegemaran menonton film. 

Dari hasil survei yang membahas “Lebih suka menonton film dengan cara?” 

sebanyak 73,9% yang memilih untuk pergi ke bioskop, sebanyak 47,1% 

menonton  dengan cara streaming, dan suka menonton dengan cara 

mendowload film sebanyak 38,4% (Pratomo, 2019). Dari data tersebut 

diketahui menonton film dengan cara pergi ke bioskop lebih dipilih sebanyak 

73,9%.  Film yang diputar di bioskop memiliki banyak pilihan genre salah 

satunya, yakni genre seperti aciton, drama, horror, komedi, fantasi, thriller, 

animasi, religi, dan lainya. Film bergenre action paling banyak diminati oleh 

pecinta film dengan dibuktikannya hasil survei pada gambar 2 dibawah ini. 

 

Sumber : Databoks 

 Hasil tersebut sejalan dengan maraknya film dalam negeri maupun 

luar negeri yang tayang di bioskop. Dilansir dari Databoks selama tahun 2020 

pemutaran bioskop di Indonesia didominasi film bergenre action dengan 

Gambar 1. 2. Bagan Genre Film 
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presentase sebesar 21,83%. Di posisi kedua ditempati oleh genre drama 

dengan presntase pemutaran 19,76%. Kemudian di posisi ketiga terdapat 

genre horror sebesar 17,26%. Jika dirinci berdasarkan pulau paling banyak 

memutar genre action adalah sebagai berikut Bioskop di Jawa dengan 

presentase 21,41%, di Kalimantan sebanyak 29,67%, dan di Sulawesi 

sebanyak 24,7% (Dihni, 2022). Agar pengalaman menonton lebih berkesan 

pihak bioskop biasanya memberikan fasilitas atau properti yang sesuai 

dengan genre, misalnya film horor akan ada properti yang berkaitan. 

 Berbagai fasiltas yang ditawarkan persuahaan bioskop untuk 

menarik para pelanggannya. Maka dari itu berbagai perusahaan bisokop 

berlomba lomba memberikan pengalaman menonton yang tak terlupakan 

untuk pelanggannya. Di dalam bioskop, penonton akan dimanjakan dengan 

layar besar, efek suara yang terasa berada di dalam film, dan tempat duduk 

yang nyaman untuk menonton. Di bioskop juga penonton akan ditawarkan 

untuk membeli popcorn, minuman, atau membeli makanan yang telah 

disediakan lainnya. 

 Berdasarkan Akurat.co terdapat 6 perusahaan bioskop yang populer 

di Indonesia yakni Cinema XXI, CGV, Cinepolis, Fic Cinema, Platinum 

Cineplex, dan New Star Cineplex (Dayna, 2023). Dari ke-6 bioskop tersebut 

memiliki kelebihan masing-masing untuk dapat menarik pelanggan mulai dari 

Cinema XXI yang memiliki tipe bioskop IMAX  (Islamiati, 2022) atau bisa 

disebut Image Maximum yang dapat menampilkan film dengan resolusi lebih 

besar, CGV dengan tipe bioskop 4DX  (Admin, 2023) yang memberikan efek 
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kursi gerak, angin, lampu kilat,  wawangian, dan salju, Cinepolis dengan 

layer tipe Macro XE yang membentang 25 meter ultrawide, Fix Cinema 

dengan teknologi Dolby Atmos dan Vision, Platinum Cineplex yang memiliki 

format 4DX, dan New Star Cineplex yang memberikan pengalaman konsep 

modern dan elegan. 

 Kediri sebagai salah satu kota di Jawa Timur yang masyarakatnya 

gemar menonton di bioskop dengan dibuktikan hadirnya 3 bioskop ternama 

yakni Golden, XXI, dan CGV.  CGV atau Cultural Great Vital hadir di Kediri 

yang terletak pada salah satu mall yakni Kediri Mall. CGV juga menjadi salah 

satu  bioskop yang populer di Indonesia yakni dengan jumlah 70 bioskop 

yang tersebar di Indonesia (Sadya, 2023). 

 Dalam persaingan yang semakin ketat  tersebut, CGV dituntut 

untuk berpikir  kreatif, inovatif dan  berbeda. Ketiga faktor tersebut jika tidak 

diterapkan dengan baik maka akan muncul risiko kebangkrutan dan hilangnya 

daya saing. Ketika pesaing baru bermunculan di pasar tidak boleh diabaikan, 

karena tingkat pengetahuan mereka yang tinggi dan peningkatan aksesibilitas 

pasar, dapat membantu mereka memasuki pasar  dengan mudah  dan 

mengungguli pemain lama. 

 CGV  harus merancang strategi pemasaran yang efektif. Upaya  

mencapai tujuan pemasaran dimulai dari dalam perusahaan, khususnya 

melalui penyempurnaan produk-produk yang ditawarkan CGV. Dalam 

konteks ini, pilihan strategis yang tepat adalah diferensiasi produk, yang 
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mengacu pada proses menambahkan perbedaan yang berarti dan bernilai pada 

produk  CGV  guna membedakannya dari produk lain yang disediakan oleh 

pesaing.  

 Wilar mengungkapkan bahwa diferensiasi produk adalah strategi 

perusahaan untuk menawarkan produk dengan keunggulan yang lebih baik, 

lebih cepat, dan lebih ekonomis dibandingkan dengan produk pesaing, dengan 

tujuan menciptakan nilai yang lebih tinggi bagi konsumen. Dalam 

pandangannya diferensiasi merupakan upaya merancang perbedaan yang 

signifikan untuk membedakan tawaran perusahaan dari tawaran pesaing. 

Lebih lanjut, Kotler  menegaskan bahwa perusahaan dapat melakukan 

diferensiasi dalam lima dimensi, yaitu produk, pelayanan, personalia, saluran 

pemasaran, atau citra (Wilar et al, 2017). Pentingnya diferensiasi tidak hanya 

terletak pada perbedaan itu sendiri, melainkan juga pada keberlangsungan 

perbedaan tersebut dalam jangka waktu yang panjang (Nandy, 2023). 

 Strategi pemasaran diferensiasi adalah pendekatan di mana suatu 

perusahaan menciptakan dan menawarkan produk atau layanan yang 

memiliki keunikan atau perbedaan yang dianggap bernilai oleh konsumen. 

Salah satu tujuan dari diferensiasi adalah untuk menciptakan citra bagi 

perusahaan yang membuatnya berbeda dan lebih baik dari yang lain (Izza, 

2022). 

 Dengan menciptakan keunggulan yang diakui oleh pasar, 

perusahaan berharap dapat membedakan dirinya dan membangun citra merek 
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yang kuat. Diferensiasi dapat mencakup berbagai aspek, termasuk kualitas 

produk, fitur, desain, citra merek, pelayanan pelanggan, dan elemen lain yang 

memberikan nilai tambah (Wilar et al, 2017). Keberhasilan strategi 

pemasaran diferensiasi bergantung pada kemampuan perusahaan untuk 

menciptakan perbedaan yang dapat dikenali dan dihargai oleh konsumen, 

sehingga menciptakan preferensi terhadap produk atau layanan mereka 

dibandingkan dengan pesaing. Perusahaan hiburan memiliki persaingan yang 

cukup ketat dengan dibuktikan jumlah bioskop 517 lokasi dengan jumlah 

layar 2.145 yang tersebar di 115 lokasi di Indonesia (Iskandar, 2023). Dengan 

adanya jumlah bioskop tersebut perusahaan harus membentuk strategi 

marketing yang efektif.     

 Tujuan utama  penerapan diferensiasi produk adalah untuk 

menciptakan dan mempertahankan pelanggan (Tampenawas et al, 2022). 

Sehubungan dengan membangun basis pelanggan ini,  CGV harus melakukan 

analisis mendalam terhadap nilai yang diberikan produknya kepada 

konsumen. Konsep nilai pelanggan  penting dalam pemasaran karena pembeli 

akan memilih produk yang mereka yakini menawarkan nilai paling besar 

dibandingkan pilihan lainnya. Nilai pelanggan ini mencakup kualitas produk, 

tingkat layanan dan harga yang ditawarkan.  

 Dengan hadirnya tiga bioskop besar di Kediri, setiap perusahaan 

memiliki diferensiasi strategi pemasaran yang dimiliki masing-masing. 

Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat di industri bioskop, CGV 

Kediri Mall perlu mengembangkan strategi pemasaran yang dapat 
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membedakan dirinya dari pesaing-pesaingnya. Strategi diferensiasi mencakup 

berbagai aspek seperti penawaran produk, layanan pelanggan, promosi, dan 

pengalaman pengunjung yang unik (Nandy, 2023). 

 Pertumbuhan penduduk, meningkatnya daya beli, dan minat 

masyarakat terhadap hiburan membuat bisnis bioskop menjadi potensi yang 

menarik. Oleh karena itu dalam meningkatkan penjualan di CGV Kediri Mall 

harus memiliki diferensiasi strategi pemasaran produknya agar dapat 

meningkatkan penjualan.  

 Indikator yang menentukan berhasil atau tidaknya  pemasaran  

suatu produk dapat dilihat dari  tingkat penjualan yang  dicapai perusahaan 

pada periode berikutnya. Secara umum, jika penjualan rendah, maka 

keuntungan juga akan rendah.  Ada korelasi langsung antara penjualan dan 

pendapatan  perusahaan (Aisyah, 2020) . 

 Hasil penelitian (Aisyah, 2020) membuktikan bahwa strategi 

pemasaran yang dapat menyesuaikan pasar dapat meningkatkan penjualan. 

Penelitian strategi diferensiasi pemasaran berpengaruh terhadap proses 

keputusan pembelian sehingga dapat meningkatkan penjualan (Septiani, 

2015). Kemudian penelitian yang sejenis mengenai pemasaran diferensiasi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Taringan et al, 2022).  

Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Diferensiasi Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan  

Volume Penjualan CGV Kediri Mall” 
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B. Fokus Penelitian  

Supaya penelitian lebih terarah dan fokus pada pembahasan utama, 

maka penelitian ini berfokuskan pada  peran diferensiasi strategi pemasaran 

yang meliputi produk, dan layanan pelanggan di CGV Kediri Mall dalam 

meningkatkan penjualan. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas dapat disusun rumusan masalah 

penelitian ini sebagai berikut : 

1. Apa saja elemen-elemen diferensiasi yang digunakan oleh CGV Kediri 

Mall dalam upayanya untuk membedakan perusahaan dari pesaingnya di 

pasar bioskop Kediri? 

2. Sejauh mana strategi diferensiasi yang diterapkan oleh CGV Kediri Mall 

berdampak pada peningkatan penjualan tiket bioskop? 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengidentifikasi dan menganalisis elemen-elemen diferensiasi yang 

digunakan oleh CGV Kediri Mall dalam upaya mereka untuk membedakan 

diri dari pesaingnya di pasar bioskop Kediri. 

2. Untuk mengukur dampak strategi diferensiasi yang diterapkan oleh CGV 

Kediri Mall terhadap peningkatan penjualan tiket bioskop. 

E. Manfaat Penelitian 

 Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk berbagai 

kepentingan, antara lain: 
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1. Manfaat Teoritis 

Diharapkan penelitian ini juga dapat memberikan kontribusi akademis 

dalam pemahaman lebih lanjut tentang bagaimana strategi pemasaran 

dalam meningkatkan penjualan diferensiasi dapat diterapkan dalam 

konteks industri hiburan, khususnya di daerah yang sedang berkembang 

seperti Kediri. Dan juga diharapkan dapat digunakan sebagai sumber 

rujukan terkait topik penelitian sejenis. Dengan demikian, hasil penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan panduan praktis bagi perusahaan dalam 

meningkatkan penjualan dan mempertahankan posisinya di pasar yang 

kompetitif. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat  mengembangkan keahlian dalam 

penelitian pemasaran, analisis data, dan evaluasi strategi pemasaran, yang 

dapat menjadi aset berharga dalam karir akademis atau profesional. 
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