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 With the rapid growth of the retail business in Indonesia, the increasing 
purchasing power of the people has driven product innovation to meet 
consumer needs. One product that has garnered attention is Tisu Slebew, 
offering wet and dry tissues with a focus on comfort and attractive packaging. 
Visually appealing packaging is a crucial component in attracting customers, 

creating emotional bonds, and enhancing product recall. Additionally, user 
convenience, such as resealable packaging features, provides a practical 
solution to improve consumer experience. This research aims to investigate 
the impact of packaging comfort and attractiveness on Tisu Slebew sales. A 
quantitative research method with a descriptive approach was utilized, with 
96 respondents as the sample. The results indicated that an increase in 
packaging attractiveness had a positive impact on sales by 0.133. Comfort 
also had a significant positive impact on sales by 0.128. Overall, 

attractiveness and comfort together had a significant positive effect on Tisu 
Slebew sales with a value of 3.312. These findings underscore the importance 
of packaging design innovation and comfort in boosting retail product sales. 
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1. PENDAHULUAN 

Seiring perkembangan dari tahun ke tahun, pertumbuhan bisnis ritel yang ada di Indonesia juga semakin 

cepat (Hikmawati & Nuryakin, 2017). Kondisi tersebut disebabkan pada era milenial kini semakin besar daya 

beli masyarakat yang memungkinkannya untuk mendatangi gerai ritel yang diinginkan secara langsung. Tisu 

slebew adalah salah satunya yang menawarkan bermacam produk di antaranya tisu basah dan kering untuk 

pemenuhan kebutuhan konsumen. Pemasaran bukan hanya sekedar ditujukan dalam rangka melakukan 

penjualan produk produk (Kotler & Keller, 2016). Memahami inovasi dalam pemasaran produk adalah hal 

yang penting dan ini ditujukan supaya pelanggan bisa tertarik dan menerima untuk melakukan pembelian 
produk secara berulang. Inovasi produk adalah proses menciptakan dan memasarkan produk baru ataupun 

memperbaiki produk dengan tujuan meningkatkan nilai bagi pelanggan dan perusahaan (Azhari & Ali, 2024).  

Salah satu faktor yang mempengaruhi penjualan adalah daya tarik. Daya tarik visual dapat dilihat dari 

kemasan merupakan komponen terpenting dari sebuah produk (Badri et al., 2022; Nawawi et al., 2023). 

Kemasan adalah senjata ampuh untuk komunikasi serta pencitraan merek. Dalam hal menarik pelanggan dan 

memengaruhi opini mereka tentang suatu produk, daya tarik visual sangatlah penting. Kemasan yang menarik 

secara visual menawarkan lapisan daya tarik tambahan pada tisu basah, di mana kenyamanan dan kepraktisan 
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sangatlah penting, mengubah produk kebersihan dasar menjadi pernyataan gaya, kualitas, dan kepercayaan. 

Kapasitas kemasan yang menarik secara estetika untuk membangun hubungan langsung dengan pelanggan 

merupakan salah satu fitur terpentingnya (Agustina et al., 2021; Fadhilsyah et al., 2021). Desain yang cerah 

dan penuh warna dengan estetika kontemporer menonjol dalam daftar e-commerce dan di rak-rak toko yang 

penuh sesak. Warna, jenis huruf, dan gambar yang sesuai dengan target audiens menciptakan ikatan emosional 

dan meningkatkan nilai daya ingat produk. Misalnya, konsumen yang peduli lingkungan tertarik pada warna-
warna yang bersahaja dan desain yang sederhana, tetapi keluarga muda atau generasi milenial perkotaan 

mungkin tertarik pada pola yang cerah dan semarak. 

Hasil ini mendukung penelitian (Kusumasari & Supriono, 2017) dengan judul “pengaruh desain kemasan 

produk dan iklan terhadap keputusan pembelian konsumen.” Hasilnya yaitu desain kemasan terhadap 

keputusan pembelian berpengaruh positif dan signifikan. Ini memperlihatkan bahwa desain kemasan yang 

menarik dapat mempengaruhi konsumen mengambil keputusan, yang akan berdampak pada peningkatan 

penjualan. 

Selain itu faktor kenyamanan dalam penggunaan tisu juga menjadi faktor meningkatnya penjualan. 

Kemasan tisu yang telah diubah dengan penutup yang dapat ditutup kembali, yang memberikan jawaban praktis 

untuk salah satu keluhan pelanggan yang paling sering: tisu mengering sebelum dapat digunakan sepenuhnya. 

Setelah pembukaan awal, kemasan tradisional sering kali gagal memberikan penyegelan yang memadai, yang 

mengakibatkan hilangnya kelembapan dan berkurangnya khasiat produk. Namun, penutup yang dapat ditutup 
kembali mengatasi masalah ini secara langsung, menjamin bahwa tisu basah tetap segar dan berfungsi lebih 

lama (Lestari et al., 2023). 

Hasil ini mendukung penelitian (Mahkota, 2014) yang berjudul “pengaruh kepercayaan dan kenyamanan 

terhadap keputusan pembelian online.” Hasilnya yaitu ada pengaruh signifikan dan positif dari kenyamanan 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut menandakan bahwa variabel kenyamanan 

mempengaruhi penjualan produk. 

Mengacu pada penjelasan tersebut, maka tujuan yang bisa dijabarkan dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui: 

1) Pengaruh daya tarik kemasan terhadap penjualan tisu slebew. 

2) Pengaruh kenyamanan terhadap penjualan tisu slebew. 

3) Pengaruh daya tarik kemasan dan kenyamanan terhadap penjualan tisu slebew. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Daya Tarik 
Daya tarik praktis dan visual adalah dua faktor yang menentukan daya tarik kemasan (Taufan & Saffanah, 

2023). Daya tarik visual mencakup fitur seperti bentuk, bahan, warna, gambar, dan label yang ada di dalam 

kemasan. Porsi yang sesuai, kemudahan membawa, menyimpan, membuka, dan menutup, serta proses daur 

ulang adalah beberapa faktor yang membuatnya menarik secara praktis. Kemasan bisa dikatakan sebagai hal 

yang calon pembeli lihat untuk pertama kalinya, dan desain yang menarik dapat menarik perhatian mereka 

bahkan sebelum mereka memutuskan untuk membeli (Kridaningsih, 2023). Saat ini, persaingan bisnis berfokus 

pada keunggulan produk seperti rasa dan formulasi, dan desain semakin ditekankan (Khayru et al., 2021). 

 

2.2. Kenyamanan 

KBBI (2021) secara ringkas menerangkan bahwa kenyamanan adalah kondisi nyaman. Paling tidak harus 

bisa memenuhi kebutuhan dasar manusia agar bisa mencapai kondisi nyaman. Misalnya kebutuhan terhadap 
konsumsi, sandang, dan papan yang bisa membentuk rasa nyaman. 

 

2.3. Penjualan 

Sumiyati & Nafiah (2021) memberikan definisi komprehensif bahwa penjualan yaitu pembelian jasa atau 

barang antar pihak dengan memperoleh ganti uang dari pihak yang bersangkutan. Ini adalah suatu sumber 

pendapatan perusahaan, dimana bertambah besarnya penjualan maka pendapatan yang perusahaan terima juga 

akan bertambah besar. 

 



ISSN: 2986-3546   

 

 

 Inovasi Kenyamanan dan Daya Tarik Kemasan dalam Meningkatkan Penjualan … (Kukuh Hestiantoro) 

61 

3. METODE PENELITIAN 

3.1. Jenis Penelitian 

Jenis metode penelitian kuantitatif yang memanfaatkan pendekatan deskriptif dan metode verifikatif 

dipergunakan pada pelaksanaan penelitian ini. Sugiyono (2017) memberikan penjelasan bahwa penelitian 

kuantitatif yaitu suatu metode penelitian dengan berdasar pada filsafat positivisme untuk mengkaji populasi 
ataupun sampel, dimana proses untuk mengumpulkan data lewat instrumen penelitian dengan data dianalisis 

dengan cara kuantitatif dalam rangka menguji hipotesis penelitian. 

Metode deskriptif sebagaimana penjelasan dari Sugiyono (2017) yaitu suatu metode untuk 

menggambarkan kondisi atau nilai satu variabel atau lebih secara independen. Sugiyono (2017) menerangkan 

bahwa metode verifikatif memiliki arti sebagai penelitian terhadap populasi atau sampel guna menguji 

hipotesis penelitian. 

 

3.2. Populasi dan Sampel 

Populasi mencakup pula benda alam lain dan bukan sebatas manusia saja, juga meliputi berbagai 

karakteristik atau sifat dari obyek penelitian. Semua pelanggan Tisu Slebew dijadikan populasi penelitian ini. 

Sehingga rumus penentuan sampel memanfaatkan rumus Lemeshow (Riduwan & Arifin, 2020) dan didapatkan 

sebanyak 96 responden. 

 

3.3. Teknik Pengumpulan Data 

a) Studi Literatur 

Pelaksanaan teknik ini mencakup penelitian kepustakaan terhadap laporan skripsi, dimana peneliti akan 

memperoleh data atau informasi dari catatan, perusahaan, buku, dan berbagai literatur yang menyangkut 
topuk penelitian. 

b) Observasi 

Observasi berdasarkan penjelasan dari Sugiyono (2019) yakni langkah pengumpulan dengan mengacu 
pada karakteristik tertentu dengan pengamatan. Sementara Nasution (dalam Sugiyono (2019)) memberikan 

penjelasan bahwa observasi yakni landasan dari ilmu pengetahuan secara keseluruhan. Ilmuan sebatas dapat 

bekerja berdasarkan data tertentu, yaitu menyangkut fakta sesungguhnya dari observasi. Oleh karena hal 

tersebut, peneliti dalam proses pengumpulan data menggunakan alat bantu tertentu untuk menunjang 

penelitian. 

c) Kuisioner (Angket) 
Angket menurut penjelasan Arikunto (2016) yaitu daftar pertanyaan untuk diberikan kepada pihak 

lainnya untuk mendapatkan respons sesuai apa yang ditargetkan. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1. Hasil Penelitian Berdasarkan Uji Hipotesis 

4.1.1. Uji t 

Tabel 1. Hasil Uji t 

 
 

Penjelasan dari tabel 1 tersebut, adalah: 

1. Nilai t-hitung untuk variabel daya tarik (X1) yaitu sejumlah 2,058 > t-tabel 1,660 dan signifikansi 0,041< 

0,05. Ini memiliki makna secara parsial daya tarik (X1) memberi pengaruh signifikan dan positif terhadap 

penjualan (Y). Oleh karena itu menerima Ha dan menolak Ho. 

2. Nilai t-hitung untuk variabel kenyamanan (X2) yaitu sejumlah 1,917 > t-tabel 1,660 dan signifikansi 
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0,041< 0,05. Ini memiliki makna secara parsial kenyamanan (X1) memberi pengaruh signifikan dan 

positif terhadap penjualan (Y). Oleh karena itu menerima Ha dan menolak Ho. 

  

4.1.2. Uji F 

Tabel 2. Hasil Uji F 

 
 

Uji F atau simultan dipergunakan dalam rangka melihat sebesar apakah pengaruh secara serempak dari 

variabel bebas terhadap variabel terikat atau dalam konteks ini pengaruh variabel harga, fasilitas dan lokasi 

secara simultan terhadap keputusan berkunjung. Jika nilai F-hitung > F-tabel serta probabilitas < 0,05 maka 

dinyatakan signifikan model regresi. Kebalikannya bila F-hitung memiliki nilai < F-tabel serta signifikan > 

0,05 maka tidak signifikan model regresi. Dengan signifikansi 0,05 maka df1 (N1) = k-1 = 2-1 = 1 dan df2 

(N2) = n-k = 100-4= 96, di mana k yakni total variabel serta n yakni total sampel, maka f-tabel didapatkan 

senilai 2,699. Uji F melalui SPSS 26 didapatkan hasil sebagaimana tabel 2 diatas. 

Mengacu pada data tersebut, didapatkan F- hitung 3,312 > F-tabel 2,699 serta signifikansi senilai 0,044 
< 0,05. Ini memiliki arti daya tarik (X1) dan kenyamanan (X2) secara serempak terhadap penjualan (Y) 

berpengaruh positif dan signikan. Oleh karenanya, menerima Ha dan menolak Ho. 

 

4.1.3. Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 

Tabel 3. Hasil Uji Koefisien Determinas (R2) 

 
 

Mengacu hasil dari tabel 3 diatas didapatkan R-Square dengan nilai 0,220 atau daya tarik (X1) dan 

kenyamanan (X2) terhadap penjualan (Y) memiliki pengaruh sejumlah 22% sementara untuk sebagiannya lagi 

88% dipengaruhi faktor lainnya di luar penelitian. 

 

4.2. Pembahasan 

4.2.1. Pengaruh Daya Tarik Terhadap Penjualan 
Hasil uji t terhadap variable daya tarik menunjukkan bahwa daya tarik kemasan yang digunakan Tisu 

Slebew berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Daya tarik kemasan pada tisu slebew mampu 

menarik pelanggan untuk membeli produknya. Kemasan yang menarik perhatian adalah teknik pemasaran yang 

ampuh yang sering kali membentuk kesan pertama terhadap merek. Misalnya, desain yang ramah media sosial 
memungkinkan pelanggan untuk memposting tentang pembelian mereka secara daring, sehingga 

meningkatkan kesadaran dan daya tarik merek secara alami. Kemasan yang “layak untuk Instagram” berubah 

menjadi strategi yang tenang namun efektif untuk memanfaatkan pengaruh pelanggan (Tjiptono & Diana, 

2020).  
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4.2.2. Pengaruh Kenyamanan Terhadap Penjualan 
Hasil uji t terhadap variabel kenyamanan menunjukkan bahwa kenyamanan kemasan yang digunakan 

Tisu Slebew berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Dispenser snap-on dan wadah clip-on 

merupakan inovasi lebih lanjut dalam kemasan kompak yang menarik bagi orang tua dari anak kecil dan pecinta 

alam. Desain ini menyediakan akses mudah untuk bepergian atau kegiatan luar ruangan dan dapat diikatkan ke 
sepeda, kereta dorong, atau tas. Karakteristik ini meningkatkan kegunaan tisu di luar aplikasi konvensionalnya 

dan menjadikannya alat yang diperlukan untuk kehidupan yang sibuk. Desain yang ringkas menunjukkan tren 

yang meningkat terhadap kesederhanaan selain kenyamanan. Produk yang berguna sekaligus mudah 

dibersihkan semakin diminati konsumen. Produsen tisu slebew dapat menjangkau pasar dengan menekankan 

bentuk yang hemat tempat serta menyediakan produk sesuai kebutuhan mereka akan kesederhanaan dan 

efisiensi. 

 

4.2.3. Pengaruh Daya Tarik Dan Kenyamanan Terhadap Penjualan 
Berdasarkan hasil penelitian daya tarik dan kenyamanan secara simultan mempunyai pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap penjualan.Hal tersebut menunjukkan bahwa daya tarik dan kenyamanan 

terhadap penjualan berpengaruh positif. Besarnya pengaruh dari daya tarik dan kenyamanan secara serempak 

terhadap penjualan adalah 22% dan sebagiannya lagi yaitu 88% dipengaruhi variabel lainnya diluar variabel 

daya tarik dan kenyamanan. 

 

5. KESIMPULAN 

Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa daya tarik dan kenyamanan memiliki pengaruh 

signifikan terhadap penjualan Tisu Slebew. Daya tarik kemasan memberikan kontribusi positif, sehingga 

peningkatan daya tarik kemasan dapat meningkatkan penjualan. Kenyamanan, khususnya melalui inovasi 

kemasan portabel, juga terbukti memengaruhi penjualan secara signifikan. Selain itu, kombinasi daya tarik dan 

kenyamanan pada kemasan tisu menunjukkan pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan, 

menekankan pentingnya inovasi pada kedua aspek tersebut. 

Adapun saran dari penelitian ini mencakup dua hal utama. Pertama, Tisu Slebew disarankan untuk 

mempertahankan desain kemasan dan kenyamanan yang telah diterapkan, serta mengembangkan inovasi lebih 

lanjut, seperti kemasan sachet atau mini untuk pelanggan yang suka bepergian. Kedua, bagi peneliti 

selanjutnya, disarankan untuk lebih mempersiapkan proses pengambilan data dan segala hal yang berhubungan 

dengan penelitian. Jika mengambil tema serupa, peneliti diharapkan meningkatkan rasa percaya diri, inisiatif, 

dan kemampuan berkoordinasi dengan informan penelitian untuk mendukung hasil yang lebih optimal. 
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