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Abstrak

Pengaruh iklan sanpat erac hubungannya dengan keputusan prubelian aleh konsemen, Untuk e,
merupikan tugas dari pemasar agar iklan dapat terlihat lebih menacik dan mestonjal agar mimpu
mempenganti minat konsumen dulam melakukan keputusan pembelizn, Thlan televisi imterupakan
media thlan vang paling sering dipilih saar ini karenz dinilg sangat elektif. Selain komunikasi yang
cibuar oleh perusahaan kepada konsumen, komunikasi dianters konsumen Jjugh sangar penting
Siperhatikan, vang biase disebut dengan komunikasi wiard-of-moreh, Dari hasil penelitian terhadap
100 responden pria di kote Padang diperoleh hasil bahwa iklun tefevisi dan komunikasi werd-of
=outh secars simultan berpengaruh signifikan terhiadap keputusan pembslian alel konsumen dalum
membeli produk shampo Clear Men yang divatakan oleh nilai rocfisien determingsi (B°) sehesyr
UZ7s atal 174 persen, Sedangkan sisunyn schesar 7206 persen dipengarubi oleh faktor lain. Secara
parsial juga terlihat bahwa iklzn televisi dan komunikasi werd-of-manth berpengareh positf dan
‘sigmifikan terhudap kepulusan pembelisn produk shampo Clear Men, Yang berpengaruh paling

cominzn dan signifikan adalah iklan televisi vaitu sebesar koefisien regresi Heta 0,430
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BARB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Setiap harl, manusia membuat berancka ragam keputusan dari segala aspek
hidupnya, Salah sstunya ialah dalam keputusan pembelian produk atau jasa untuk
memenithi Kebutuban, Supplier menggunakan strategi vang rumit dalam harga,
distribusi, dan promosi bagi calon pembeli. Hal ini membuat svatu proses piliban
dan keputusan menjadi lebih rumit karena ketika dihadapkan pada dua pilihan atau
lebih yang berkaitan dengan suatu masalah atau kebutuhan tertenty, konsumen
gkan  berkecenderungan mengevaluasi - alternatif-alternatif  secara  subjektif]
mempertimbangkan berbagai informasi yang tersedia mengingat ckspektasi atau
pengharapannya pada saat ini dan masa vang aken datang (Hanna &
Wazniak, 20017,

Adalah ugas bagi pemasar untuk melihat lebib jauh tentang beragam fuktor
veng mempengaruhi pembeli dalam tiap tahapan proses keputusan pembelian,
vaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian, dan perilaku pascapembelian. Pemohaman tentang masalah ini akan
mengarahkan pemasar untuk dapat menyusun sualy program pemasaran scsual
dengan pasar yang dituju, karena seperti yang dapat diketahui, perubahan pola
vidup dan pola pikir masyarakat kini membawa dampak yang besar terhadap

<ebutuhan, perilaku pembelian, piliban produk atau jasa dan vang lain sebagainya,



Salab saru langkah awal yang dapat dilakukan perusahaan atau pemasar
adalab dengan merancang bauran komunikasi perusahaan yang efektif dan efizien
dalam menjangkau pasar yang dituju, Secara umum, komunikasi pemasaran
perusahazn didisain untuk membuat konsumen mengetabui keberadsan produk,
membujuk pada pembelian atau komitmen, menciptakan perilaku (pandangan)
positif terhadap produk, memberi nilai simbelik pada preduk atau menunjukkan
bagaimana produk dapat memecahkan masalah konsumen secara lehib baik
daripada produk atau jasa pesaing (Schiffman dan Kanuk,1999:230) Bauran
komunikasi pemasaran ini terdirl dari lima cara komunikasi utama, vait
Periklanan; Fromesi Penjualan; Hubungan Masyarakat dan publisitas; Penjualan
Pribadi; dan Pemasaran Langsung,

Akan tetapi, hal yang penting untuk diingat kembali oleh pemasar ataw
perusahaan. yaitu bahwa setiap interaksi perusahaan dan produk dengan pelanggan
2dan sangat berpengaruh terhadap pandangan pelangpan. Setiap kontak merek
memberikan kesan dan itu dapat menguatkan atau melemahkan pandangan
relanggan terhadap perusahaan (Kotler, 2002:626).

Kekuatan periklanan melalui media televisi mulai disadari oleh para
cemasar i Amertka Serikar tahun 1950, dimana media ini memberikan
wesempatan bagi mercka untuk menampilkan merek produk mereka dengan
cepribadian dan kesan tertentu serta pencapaian massa dalam waktu yang cepat
2an teratur. Akan tetapi, saat ini periset media mulai memperhatikan penurunan
| cfekuivitas televisi, vang diakibatken oleh  kekacauan iklan, meningkatnya

‘pemampatan dan percepelan” iklan, serta menurunnya penonton iklan televisi
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BAB VI

PENUTUP

Berdasarkan analisis vang dilakukan pada bab  sebelumnyva, maka

kesimpulan dari selurub hasil penclitian yang telah dilakukan dan saran untuk

perusahaan serta saran untuk penelitian selanjutnya akon dikemukakan pada bab

ifi.

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang dilakukan, dapat

disimpulkan bahwa:

1:

Dalam penclitian ini responden terbanyak yang menggunakan produk
shampo Clear Men adalah responden dengan kisaran usia 20-24 tahun,
berprofesi sebagai pelajar / mahasiswa dan memiliki pendapatan di atas Rp
1.000.000.

Secara umum, responden mengenal iklan produk shampo Clear Men di
televisi, Hal ini dikarenakan perusahasn selalu melakukan perikalanan di
televisi secara intensif, Selain itu, televisi adalah media iklan vang
mempunyal jangkauan yang luas dan mampu mencapai seluruh pelosak dan
lapisan masyarakat sshingga sangat efcktif untuk memperkenalkan produk
kepada calon konsumen.

Tklan televisi berpengaruh sebesar 0,430 dan signifikan terhadap keputusan

pembelian produk shampo Clear Mer oleh konsumen pria di kota Padang,
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