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RINGRASAN

N Kheoay. Fanggapan komsumen lerhadap atobut shampo clen® yang ditklankan &
ielevisi dalam hubunganna  dengan kepumsas membeli.  Dibawiah  timbingan  Ags
W hjutame sebagsi pembimbing §dan S Hatono scbagal pombinding 1

Pada saat ini. iklim usaba vang ada Khusostya industi hosmeth (shampo) sudah
diwamai deh persaingan yang Keta, Neadaan i terjadi karena semakin banyakeva
industi-indust serupa vang  muged &  Indonesia  dan industri-industin  ierse bl
menghasilkan produk yang mempunyai sifaL dan kegunaan yang hampir sama atal sebagal
barang penggani. Melibal pukﬂmhangan tersebul, maka perkembangan dumia informasi

elekironik mempunyal peranan vang, “‘““* ing. Oleh karena su untuk menghaddapi

persaingan yang ada perusahaan (s havys mampu mempeck enalkan produknya
kepada konsumen melalui m ' isalah salunya adalah mefalui 1clevisi,
Dalam penelitian me- gy ) akar it ;mda
1. Bagaimana %’IL'tp, -"'fq T d‘ litkiankarn o televist
2 Bagaimana pefalal j - shampo  ¢lear vang
disklankan- gl
8 lapal di umuskan
variabel-variab l, desain sachet,
aroma, ‘warna Fw.ng menentukan
pertiaku konsume penjuat
Dalam peng
1. Mengetahui diklankan dimedn

eclekirondk.
shampo clear yang

dii Hankon di nm U N 55 u LA
Dalam. menentuld “-ﬁ"' ,,IJ ‘ aﬂl-‘ sligi wtm i‘!{’-‘!-

perilaku konsumen d'al'ﬂ peribieh
dan perilaku Fish ben. |
Hasit penclitian i adahh schagai henkul
1. Bordasarkan nilai variabel keyakinan membeli yang terbesar adalah desan botol yaitu
3] dm herdasar variabel evaluasi vang terhesar adalah aroma sebanvak 41, scdanghan
nila variabel kevakinan nommatf vang ierbesar adalah orang lam dan leman yaiu 40
dari berdasar vaciabel motivasi adalah 1sman yanu 40,
2.Berdasarkan hasl penchtian menunjukkan bahwa niai skap tofal konsumen ssbesar
13391 . Sedanghan skor maksimum konsumen schesar 3,16, Karena nilai sikap total
konsumen berada diantara 4,08 dm 2.04, maka hal in menunjukkan bahwa sikap
konsumen berada pada kalegori cubup badh karena milai tersebut lebilh besar dari nol
dan positit.
3. PBewdasarkan hasl perhitungan menunjukkan bahwa nilai norma subyekil sebesar
21523 dam miai maksud perthku (1) sebesar 1.70549, Harena hasil tersebul adalah
positil dan Jebih beswr dari nol maka maksud perilaku/tanggapan konsumen adalah bak.
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1.1.

BAB 1

PEDANULUAN

Latar Belakang

Setap  management  dalam  suatu perusabaan  enlunya  mengharapkan

rancingan/mercrcanakan kcg:atan-kegtatan uniuk mesa yang akan datang, dimana

f schap manageomen

. z v aus scgera dselesaikan
maupun tnasalal

UHIS%UI.A
\ Ml@eb* e

dan tapm, Sﬂuﬂpl, Yerusahaan akan by baga: cara untuk menarik

Il,&atu masalah #u adalh

terlihal setmakin ketat

konsumen agar memebli produk yang dihasikan okh perusahaan.

Pada saat ini, ildir usahs industn yang ada khususnya shampo sudah diwarmas
okh persaingan yang ketat. Keadaan ini terjadi karena sernakin bantyaknva industri-
industri terscbut menghasilkan produk yang mempunyai sifat dan kegunaan vang
harpir sama atau schapal bamng pengganti Oleh karerma ity perusalman yang
bergerak dibidang ini dituntut untuk  mencart upaya dan strategi agar dapat

mempertahankan  kelangsunpan  usabanya  dan  sckaligus  untuk dapal



mengembanghkannya. Salah salu caranya adalab dengan melihat keadazn, keinginan
serta kebutuhan dar konsumen. Hal i ndak seriepas dart kemajwan informasi vang
ada,

Melthar kondist seperti wu maka perkembangan dunta nfirrmasi elekironik
TMENIPUNYal peranan yang sangal penting bapl perusahzan uniuk menampilkan dan

memperkenalkan produknya. Perkembangan tehnologl  komunikasi it dapat

diaplikasikan dalam  media m’*. Karena melalui media

., s
I' u“lssu"A A . .
\ A2l goalotal l,,fn o |

L]
bagi konsumen untuk ¥ hany
\ =2\

ini, karena ity memerlukan strategs perdkbinan  yang bagus agar bis  menarik
konsumen. Perusahaan menggunakan media elektronk sebagal penyampai pesan
karena media i mempunyai keunggulan dibandingkan dengan media celak,
Reberapa keunggulannya adalah hahwa media elekironik mempunyal janpkavan
vang leleh luas, penyampaian vang lebih cepa serta menampilkan gambar dan
suara yang lebih dapat mevakinkan kopsumen tentang keungpulan produk yang

ditawarkan. Maka dengan menggunakan media clekironik sebagai media Tklan dan



L1

L.3.

dengmmenggtmakanmediadﬂkﬂmﬁksdmgaimediaﬂdmdmdmgmnﬂmhmﬂ
letnggimnmkd}umhankonmmmdmganhaikmakacﬁ]wq}kan aIpan
perusahaan alan kroapai yaitu berhagl menank lonsumen urfuk membeli produk
yang ditawarkan perusahaan

Deri urzlan didas perlis tertarik untuk mencliti bagaimana tanggapan
konsumen torhadap atrbut shampo ckar yang diiklankan dimedia » televisl | dalam

hebungannya dengan keputusan membeli.

Batasan Masalah

Agar permasalatan yang aksn dbahas [chih jdas pedu adanya aism batasan
masatah, Hal ini dimaksodkan etk memperjelas masidah yang akan dibahas/diteliti
Adapun hatasan masalah dalam penelitian ini sdalah scbagai baikut :
1. Dagaimana sikap konsumen terhadap shampo clear yang diiklankan di televisi,
2. Bagsimana perilaky fonsumen dalam melakukan pembeban shampo clear yang

iklankan di telovis

Perumusan Masalah

Datam Jemyataannya banyak sekali varisbelvariabel yang menemmukan sikap
dmpcﬂakukmmmdidalmmdakukacmbcﬁmshampﬂdm, akan tetapt
fidak senma variabebvariabel tersebut dapat dianefisis, Schingga dalam penclitian mi
ik menguji kebenaran hipotesa perumpisan masalahmya adalah sehagai beriloa ;
1. Variabd-variabel wng refovan menentukan sikap konsumen adalah dessin botol,

desain sachel, arama, warna, kernasan, ukuran botol dan ularan sadhet.
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2 Variabel-variabel wang rekvan menentukan perilaku bonsumen adalah anggota

L4, Tujuan Penelitian
Adapun tujan yang hendak dicapai melabri penelitian ini adalah uniuk
memperoleh jawaban atas permasalahan yang telah dirumuskan, yaic
1. Untuk mengetabui sikapkrggg{mmhadapshmpouhum difklankan di

HH:?EHL!‘& _. akan dapat membantu
! ﬂ'““yiiﬁt "'pmdukn}n khususmya strategi

2. Kita mengetalmi perilaku komsumen dalam melakukan pembdian shampe cloar
memasarkan  produknya karema  pefusahaan  taln faktorfaktor  yang

mempengarutd perilaku kansumen dalam pembdian sharapo dear temsebut,



BAB i1

LAINDASAIN TEORI

2.1. Pemasargn
21.1. Pengertian Pemasaran
Basy Swata DH (1981 : 7y mengemukakan pemasaran scbagai snait

kegiatan agar bamng/jasa yang dihagilkan perusshaan dapat dipasarkan atau

.".-

L
UNISSULA
IR, 7c2llinl] 2500 o) pimals

onsutmen, artinva bahwa

F:epuamr; konsuritent men ja$ orientasi usaha tersendiri.

b) Pemasaran adalah hasil interaks! dan kegatan-keglatan, berarti definis tu
menyarankan balwwa pethiasaran merupakan suaty proses usahe yang
dinamis (proscs keschuruhan vang interakif),

¢ Program pemasaran bermula don suatw ide tentang produk/jasa dan udak

berakhir sampaj kebutuhan konsurnen terpenuby,



d) Seccara tidak langsung definisi v mengatakan bahwa unluk menyatakan

perusahaan memperoleh keuntungan dalam jangka panjang.

2.1.2. Kensep Pernasaran
Basu Swasta dan Irawan (1982: 67) mengemukakan bahwa konsp

pemasaran adalsh suatw filsalgh bisis yang menyatakan bahwa pemuasan

- kepuasan tethadap

| ¥
i 81 Ao B
#"M Iég‘ﬂ'?&iﬂ;ﬁl’“‘ e secara optimal, eiemen-

"‘q'\-\. -
glemen pemasaran yang oda harus dikoordinasikan dan diintegrasikan.

\

Digamping #tu harus dihindard adamya pertentangan didalm perusahaan
manpun di pasar. Semua bagian vasg ada didalam perusahaan Tun
bekerja dakm suatl usaha yang dikoordinasikan untuk memberikan

kepuasan kepad akonsumen sehingga wijuan perusahaan dapat iercalisasi.



¢) Volume Penpalan yanp Mengintungkan
Tupan penggunaan  konsep pemasaran  adalah  uituk  memperbaiki
hubungan perusahaan dengan konsumen agar Iebih beik, schinppa

bagi perusahaan untuk  meningkatkan velume penjalan  dan laba

perusahaan.

&g
\ TNISSULZA -
\\ Aeelduwlliealotol vimala /

l.l Sﬁgm::n;ﬂﬂl Pasar
Tiap pasar terdiri atas bermacam--macam pembeli yang berbedabeda,
Sedangkan perusabasn Gdak mungkin dapat memenvhi kebuluhan serua
pembeli sehingga perusahaan harus mengelompolkkan pasar vang berrsifag
hiterogen tersebut kedalam satuan-satuan pasar yang bersifat homogen

Pola segmenlasi pasar dikategorikan menjadi ;



a Preferensi Homopen
3uaty  pola  yang menunjukkan  bahwa  suate  msar  semua
konsumennya kurang kebih mcmpunyai preferensi yang sama:

b. Preferensi Tersebar
Pola yang mmenunjukkan bahwa pilihen konsumen terpencar keseluruh
penjury.

¢ Preferensi Mengelompe

[
o
-
F g -
| “ t

UNISSULA
A\ Petllnl/| 220 Lobinelen

' /
| —
Strategi memasuki segmen pasar yang dijadikan sasaran penjualan. Dalam

memasuki  segmen  pasar  perusahaan  dihadapkan pada  hambatan

memasiku segnien pasar fersebut digabung dengan reaksi pam pesaing
yang sudah ada

Rintangm atau hambatan masuk lersebut adalah:

= Skala Fkomomi



Menggambarkan mrunnva bisya safuan sumty produk apabila volume
absolt per periode meningkat.

= Deferensiasi Produk
Perusahaan tertetu atau pesaing sudah mempunyai idenifikey merk
dan kesebaan  pelanggan, perbedaan produk  dan  kemampuan

memanuhi kebutuhan pelanggan dimasa lampan.,

=> Kebutuhan hodal

it &?‘01 modal untuk ikian

(}\
Q{g‘% -
g / price, promotion

=

o

,H‘Miwh /a/ aan harus benar-benar

mengetahui  kapan '.\_ra].:m vanig paling lcpd dalam  memasarkan

preduknya.
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2.2, Iklan
2.2.). Pengertian Thian
Unwik menarik konsumen, perusahazn hrus melakukan komumikas
dengan  kopsumen, karema didalam pemasaran modern  tdak banyak

memasarkan produk vang bagus, menctapkan lorga vang menarik dan
membuat produk terjangkaw oleh pelanggan largel letapi juga harus ada

komunikast  antara

dengan  konsumen  schingga mengerti

ONISSUL A
el JJﬂ!‘.&j : M}i el ? an  sebagal pesan-pesan

penjualan ylmwmﬁ‘mm/mdﬂ calon pembeli vang

paling potensial atzs barang/jasa terentu dengan blaya semurah-murahnya.

Siraga (1993 . 4) menpemukakan ikbin scbagai benuk  sualu
produk/ jasa, gagasan yang disampakan okh suav media dan dibiayai oleh
Pemrakarsa yang dikenal seta  diwjukan  sebagian  atau keseluruhan

masyar zkal.
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Philip Kotler (1998 : 360) menjdaskan iklan adalah beertuk
komunikasi non peérsonal yang dildksanakan fewat media dan dibayar cleh
onsor yang jedas,

Tegasnya iklan merupakan unsir pencrangan pada masyarakat schapai
sarana permasaran yang aukup modern dan bagus.

Dan uraian diatas dapat diambil beberapa elemen yang dimiliki iklan,

222, Tujuan ]k]l'an
Philip kotler {19%31: 27) menydaskan wjpan skba dikelompokkan
menjadi tiga, yaitu :
1. Menyampaikan informasi, artinya memberitahu pasar akan adapya produk
baru ata penggunaan yang, baru
2 Membujuk #au memilih produk sau merk erentu seta  mengubah

perseps; konsurnen akan merk fertonty.



p A
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3. Mengingalkan konsumen zan keberadaan suatu produk

Dari wraian diatas menvnjukkan balwva mjuan penklanan adalah
sebagal salah sate sarapa komunikasi dalam pemasarap antara  produsen
dengan Konsumen.

Kasal {199 3: 16) mengemukakar manfaa #dan sebapai berikut :
1. Tklhn mempesielas alternatif tagi konsumen

2. Tkhan menimbutkan kepercayaan pada konsumen

enyebab proscs

b} Performance

Ferformance yatu orang atau sekelompok orang vang membawakan klan
tersebut. Hal ind didukung oleh -

= Popularfas



I3

= Keaantikan dan kelampanannya

= Kemampuannya

Suasam

Suasana adalah kecocokan dari kendisi idan yang dampilkan
= Kecocokan amtara gamhbar dengan percakapannya

= Kecocokan altifitas dengan percakapannya

= Kecocokan musik dengan gambar

.&i

I"'.

\ UHISSULﬂ

\fﬂ'M £l witnola /
\.—XL_I

feksibel, mencakwp pasaran_laka] vang baik biasanya selektif tidak mahal
dapal dinikmai Ibih lama. Sedangkan kekuranagnnys adalah mudah

disbaikan mutu produksinya yang jelek.
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b Mapiah
Kebatkan dari media ol adalah dapad mengemukakan gambar yang
menarik sedhivigea pembacanya ldh selekbf dan media terscbut dapal
dinikmati lcbih lama. Kekurangannya adalah fleksibelnya rendah,

¢) Radie
Kebatkan dari madia ini adalah biayamya relatif rendah, dapat dierima

daerah yang lebih luas, Keburukannya

ml{]dmbmur. Kebaikan dari

I!.flzsalnja Karfu pos, bulr

media i para pererimanya yeng sama dan bessifit, sedangkan
keburukannya adahh bizyanya cakup tinggi

f) Tempat Terbuka
Conteh spanduk, papan reklame, plakat dan sebagainya. Kebalkannya
adalzh pembeberan vang sening dufang dan sedikit bersaing, sedangkan

keburukannya adalah tidak ad selektifitas dan pengamat.
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13. Perilaku Konsumen

l_ 2.3.1. Pengertian Perlahiy Konsumen
Porilku konsumen fGdak ierlepas dari masalah pasar, ok karema 1o
kita peh mengclahui pengertan pasa; Philip Koder (1992 : 11}
mengemukiakan pasar adalah terdifi dari semua pdanggan potensial  yang
inempunyai kebutuhan atau keinginan tentang yang nmingkin wrsedia dm

mampu mandiri dalam sualua_)pc{tlfkmn guna mensuaskan kebutuhan atau
5 " Y

g I.-
- - LA |
komsumen merupakan tindakan individu yang secara langsung terlbat dalem

usaha memperolch dan memperpunakan barangrbarang ekonotnis termasuk
pengambilan keputusan yang mendahului dan menentukan tmdakan tersebut.
' Berdasarkan pendapal pam ahii dwias, dapat dismputkan baima
- penlaku konsumen adakh lindakan-tindakan yang dilakukan olsh ndivida,
kelompok keputusan dalam mendapatkan, mengeunakan tarang / psa

ekonomis yang dapat dipengarohi lingkungan
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232 Faklor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
. Faktor Ekstcmal
Banyak sckali faltor cksternal yang mempengaruhi konsumen bik
kia ingin memzhamui perilabw konsumen Penlaku  konmumen sangs
dipengaruhi oldy berbagar lapisan masyarskat dimana dia berasal dan
dbusarkan. lni berarti konsumen yang bersal dan lapisan masyarakat atae

dan mempunya  penilaian, kebutuhan,

lingkungan vang berbol

(J scgala aspd:
Y fakior vang korripleks

dari gerwrasi kegenerasi

Kelas sosil adalah suswnan yang relatil permanen dan kramr Jalam

sual masyarakal yang anggolanya mempunyai nilai, moral dan
perilabil vang sama.
Kdas sosial masyarakal pada pekoknya dapa dikelompokkan momjadi

tga golongan, yaitu.
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« Golongan aas, terdint dan pejabat thggl dan konpglomerat.

e Golongan monengah, yang lermasuk dalam gdongan m adalg
¥ pegawai nepenl dan pegawai swasta.

» Gdongan rendah yain para burvh pabrik maypun  pedagang

¢ {(Gotongan sosid dan kelompok referens

! peioaas okl Kprsumen ol

?ufla;imgmasing arg-gt-:?a_ kelharga bcrbui hal yang berbeda dabm
membeli sesuaty, schab setiap anggota keluarga memilki kebuluhan
dan selera yang berbeda akan suatu obyck. Oleh karcna #u mansger
pemasaran perb mengetahui,

l. Siapa yang mempengaruhi kepuwsan membel

2 Siapa yang membual keputusan membel

3 Siapa sang mdakukan pembehan




1%
4. Siapa yang memakal produknya
L2 Fakior [nternal
Sclain fakior eksternal faktor psikologis yang berasal dan proses
iternt  individy sangat berpengarub  werhadap  keputusan  pembelian

konsumen, Fakwr-fiaktor psikologis yang menjadi dasar dalam perilaku

konsumen adalah ssbagar berkut

7
UNISSULA
\ Autllolll goalntipl simala /18

mu:ignrgnmsakan dan menafsirkan :masaiah«masalah wfiormasi uniuk

menciptakan sebuah gambar yang bermakna lentang dunia, afau
dengan kata laiv pertalian berdasarkan pengalaman masa lah dan
sliomasi yang kila terima melalui panca indera kia.

¢ Belajar
Hasil dari proses belajar adalsh perubahan psikologis yang akhirnya

dan merubah perilaku seseorang dalam kaitannya dengan proses
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perilaky korsumen, Proses bdajar akan menjadi pengalaman dan akan
mempengaruhl penlaky konsumen dajam melakvkan perubahan pada
masa yang akan datang,

d  Kepribadian dan konsep dirs
Kepribadian adalah orgamisasi dar falor biologis, psikelogis dan

menyadari poriaku individu Kepribadan menyanghut kebiasaan.

vang

CMNISTULA
W\ e/l £o0ilolinala

_,"'l.-i:r:.lpakﬂn hasil d.iﬁrﬂﬁklor genells dan proses belajar dan selalu

berfhubungan dengan suatu obyck 2au produk. Sikap biasanya
memberikan penilaian (tenerima / menclak) ferhadap produk ataw

obyek vang dihadapinya




2.3.3. Tahap-Tahap Dalam Proses Keputusan \embelj
Philp Koder (1992 : 257) menyatakan bahwa konsumen akan
mglalui lima tahap dabun membeli suan bampg, yailu:
a Pengenalan masalah
Proscs membeli  sescorang dimufai karma adanya  masalah  atu

kebutuhan dan kebumhan wu dapat digerakkan baik oleh rangsargan dari

bar maupun dan pembel.

sumen adlah  sifat

L dan proscdur

., .
L UL ISSULA
c. perioi w2l wll) 2o loluinala
Setclah I‘ﬁmﬁ'ﬂﬁhm konsumcn akan mengalami  beberapa

fingkat kepuasan atm ketidakpuasan.

4. Kerangka Pemikian
Salsh satu modd sikap vane leckenal adalsh model dkap multatcbat dan

Feshbemn. Menunk Bowen (1993) model skip Fishbien i berfokus pada prediksi
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skap vang dibentuk sescorang kerhadap obyek tenenmu. Model in mengidentifikasi

igz fakior utamax unfuk memprediksi sikasikap. Fakworfaktor tersebut adalah

1. Keyakinan scsecrang terhadap atribut yang menonjol dari pbyek.

2 Kekuatan keyakinan scscorang bahwa atribwt memiliki aribui Klas, biasanya

diketzhui dalam bentuk pertanyaan.

Evaluasi dari masing-masing keyakinan zkan atribut yang menonjol, dimana

|Norma Subyek tiiT___

F akior lain ]_

] Motivasi _'I

Sumber : Riset Sumber Daya Manusiz Dalam Organisast
Husein Umar, 1997



Kelerangan:

a Variabe] keyakinan amibui sang menonol dan variabel evaluas  ambur
menentukan sikap konsumen dan kemudian menentukan maksud peritako dan
konsumen terscbut dan pada akhimya akan membentuk peribku konsumen. Jadi
disni perilaku lonsumen ditentukan oleh variabel keyakinan akan airibul vang
menonjol dan uga vanabel evaluasi atsibut.

b Varabel keyakinan dan varibel motivasi membentuk norma subycktif pada

peneliian dan atn'but-atibut langsungriya yang memiliki peranan pating dalam
pangnkumn perilalu, karena akan mementukan tindakan apa yapg akan dilakakan
dengan tidak dpengaruhi olsh fiklor eksternal.

2 Variabel Norma Subek tif’
Variabel im bersifa eksternal individs vang mempunyai pengaruh terhadap

peridku indniadu. Variabel i dapa dilitung dengan cara mengalihkan antara
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milai kepercayaan normatif individu lerhadap atribul dengan mothvast bersetuiu
terhadap atribut terscbut. Kepercayaan nommaif mempunyai art  schapai
koatnya keyakinan normmaif seseorang ferhadap airbut vang ditawarkan daam
mempengaruhi  perilakunya terhadap obyek. Sedangkan motivasi bersetup
merupakan motivasi seseorang untuk bersefuju dengan atribul yanp ditawarkan

schagal fakior yang berpenganih terhadap perilakunya.

-
E
F.
=

UNISSULA /A

3 IEI st "e

\ —
2 Didupa perilaku konsumen dalam melak ukan pembelian shampo clear vang

diiklankan di televisi adalah bak (poskif)
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3.3

3.2,

BAB ill

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian
Dalam penehtian ik penulis mengpunakan jenis penelitian studi kasus,

Husein Umnar (1997 31) mmgarnuk kan bahwa studi kasus adalah penciitian yang

bertupean uatuk membuat p 'sjstcmahs, fiMugl dan  alurat

Penelitian | Desa lviagersa Fatcbon  Kabupaten

Kendal, Jawa T

Lingkup f enelitian

Sutrisno Hadi (1973 : 8 mengemukakan babwa linglup penelitan adzlah
batasan-batasan masalah yang akan diteliti. Dalam  penelitian mi  lngkup
penelitiannyz terbatas hanya unfuk mengetahué bagaimana sikap atau tanggapan
konsumen terhadap atribut shaopo clear yang ditklankan & televisi dalam

hubungannya dengan keputusan membels



34, Sumber Thata
Sumadi Survabrata (1983 - 93) mengemukakan batwa sumber dala dibaer
dua yalm :
1. Data Primer
Data primer vau data yang diperoleh langsung dan sumbemya diamatt da
dicatal uniuk pertamakalinva atau dala vang dikumpullen da diolah sendin oleh

O1ganisasi MAVPUN Perorangan secara langsung melalul wawancara kepada pihak

dengan  tuy E k] ﬁu- d: g A | perolehannya  bukan
\ vNiSSULA

dlusahakan str:.' ﬁfuﬂﬂ?'@?’ﬂ““ﬂ’ﬂ‘ﬁiﬁ‘g} #2 peruszhaan, majalah,
tabel, buku dan Keterangan-etorangan lain

Dalam penelittan ini data sekundernya adalsh kelerangan-keterangan  dari

responden mengenal klan shainpo clear & televisi.



35. Populasi dan Sarepel
1. Populasi
Suirisno Hadi (1989 - 75) mengemukakan bahwa populasi adalzh Jurrlah
dai kessluruhan obyck yang karakenstiknva hendak diduga. Dalam penelittan is
populasinya adalah konsumen potensial yaiu orang vang berumur 11 - 60 tahmn

di Desa Magersari sebanvak £73 orans.

36. Metode Pengumpuls n Dets

Arct Sukadi dan Ssid Hutagoal (1990 : 275) menpemukakan bahwa
pengumpuian data dapat dilakukan dengan cara schagai berikut:
1. kuesioner
Quesioner ini berisi sehumpulan pertanyaan yang diajukan kepada responden
untuk dijawab,



3.7

T

I~

Ohservasi

Observasi dilakukan pencliy secara langsung pada obyek atan lapangan serla
mengadakan pencalalan sccam sistematis mengenal suate hal vang penting xang
berhubungan dengan penelinan,

3 Waeancara

Benelili menvampaikan pertanvasn-perianyaan kepada responden untuk dijawab,

menggali jawaban kbih jaub apabila dikehendaki dan mencatainya.

Qj"‘ Ajuannya  adalsh  ungak

%
,

\ ' . .
konsumen wﬂﬁl Uﬂiﬁgu LA /h telovisi, maka dabm

S el U oAt
penclitian ni mod ;'iﬂ!--‘ﬂ‘lﬂ;f | éﬁjﬁ&!'-: Valah 1"""

yailu:
t. Model Sikap Fishbien
n
AB =7 (bg) (ci)
j=1
Dimana
AB = Sikep lotal individu terhadap obyek tertentu

W = Kekuatan keyakinant konsumen balrea obyek memiliki atibut 1



e Evaltasi kepercavaan individu mengenai atribut )

1l

n Iumiah kniteria yvang relevan
Model maksud Fishbicn

B=Rl = WI{AB) + WZ(SN)
dinana:

B = Penlaku

Bl = Maksud perilaka

L
UNISSULA
SN = Noma #’MI@wah

%
NBi = Keyakinan normaif indiadu

&

Motivasi konsumen

m = Banyaknya refiren yang relevan

Sclanjutnys data yang dibutubkan umuk mengenalisa permasaichan distas adalah
sebagai benkut:

I Varizbel keyakinan membeli {tanggapan scbelum membeh)

s Desain bowl shampo clear
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» [Desain sachel shampo dear
» Ukuran boiol shampo dear
¢ Ukurn schael shampo clear
*  Wama cairan shampo clear

» hKemasan shampo clear

¢ Aroma shampo <lear

Variabel kevakinan normeabf
membeli sharmpe clear)

s Angpota keluarga

e (ang lain

e Temaen sebava

e Tenaga penpal
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IV, Varabel motnasi {kermungkinan emmotivasi unuk membedi  oleh pengarih
orang lain). Varizbelnya harus sama dengan variabel keyakinan normatif,
e  Amggota keharga
s Orang lan

* Teman sehaya

» Tenaga penpal

&9
IR lISSULA
'F&’Jbﬂyléebhlﬂ:;mb

2 a4 06 1 =2

Rﬁ!angslmrnuksi:nnnada]ah+25d:agaimgahaikdmshnrnﬁnhml

adakh -2 sfbagai sanga tidak baik, maka |

e Hila nilai sikap has! penelitian berada diantara nd sampal +2. maa sikap
konsumen terhadap atrbut shampo dcar yang difkbnkan di televisi adabh

baik {postif) dan berarti hipotesis ditcrma.
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¢ DBila nilx sikap hasil penelition bernda antara -2 sampal ool maka sikap
konsumen erhadap atribue shampo czar yvang diildankan & relevisr adakib
fidak bak (negatify dan in berand Hpotesis diiolak,

2 Pengujian peritku konsumen dalam melakukan pembelian shampo clear.

e dika pilby B alalah postif (kbih besar dan ool Deram tanggapan
korsumen adalah bak dan hpotesis diterina,

« Jka nilaf B adalab negatif (iebih

@cil darl pol) berart tanggapan konsumen

e

UNISSULA
wellal/I g0l lolumala




BABIV

GAMBARAN UMUM OBYEK YANG DITELTTI

4.1. Gambaran Umum Desa \agersari
Dalam gambaran umum desa Magersari penulis mencola menggambarkan

tentang keadaan desa Magersan yang micliputi keadaan wilayah, jpimlah penduduk,

maa pencaharan penduduk day duduk menuna tingkat pendidikan.

i.'.ii‘-ﬂﬁ&ui.ﬂ e

dan 2 R lL. L!‘ f9ar] kan dataran rendah yang

4.1.2. Jumlah Penduduk Menurut Jenis Kelamin Di Desa Magersari
Mengenai jumiah penduduk memunut jenis kelamin dapat diliha

pala tabd berikut:



Tabel 4.2.: Jurnfah Pendaduk Desa Magersari Menurui
knis Kdamin Tabun 1999/ 2000

Mo Jenss Kelarmun Jurnl ah Prosentase
1 Laki-taki 640 47.84%
2 Perempuan i 52,16%

Jumlah 1.338 100 %

pencaharian penduduk desaz Magersari dapat dilihat pada tabd berikut:



Tabel 4.2 Jumfah Penduduk Desa Magersan Usia 10 Tabun Eeatas
Memarut Mata Pencaharian Tahur 1999 / 2000

o Maa Pencahartan Jumlah Prosentasc
1 Petan( 45 5,13%
2 Peternak 15 1L.71 %
3 Nelayan 585 66,70 %
4 PNS R £,91%
5 Pensiunan ABRL Sapil 3 .34 %
6 Pegawai Swasta 10 1,14%
7 Pedagang . 23 263 %
3 I 1,L37%
9 13,11 %
10 2,85 %
1t

- desa Magersan
585 jiwa ataw

jwva atau 0,34%

4.1.4. ; DN 2kat Pendidikan

mesa gekarang manpun masa yang akan datang. Pendidikan tdak dapai [agi
terupzkan kebutuhan sekunder bagi setiap orang, meainkan sidah menjadi
kebutuhan yang elak untk dimiliki oeh setiap orang. Pemerintah
Indonesiapun  tdlah  mengingatkan  perlunya  pendidikan  dengan

mencanangkan program wajb belajar ¢ wahun,
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Pada tabel berikul dapal dilihat tingkal pendidikan vang dimiliki
olkh masyarakat Magersan.

Tabel 4.3, Jumiah Penduduk Desa Magersari
Menurut Tingkat Pendidikan Tahun 1999 / 2004

No Tngkd Pendidikan umla | Prosentase
! Belum Sekolah 142 10,62%

2 | beum Tama SO 216 | 16,15 %
3 | Tidak Tamat S - 225 | 16.82%

4 | Tamat S ., 42,60 %
p P . 4,11 %
6 3,36 %
7 0,37 %
8 .

Mageraeri_vaitu schanyak 570 ora g alau 42,60% dan
.M-Hléﬁdﬂ!wwaﬂﬁ#!@. schanyak 3 orang atau

4.2 Gambaran Umum Konsumen Potensial
Gambaran umum konsumen pofemeial yaitu menggambarkan banyaknya

konsumen yang mempunyai kemungkinan lebih besar untuk mengkonsumsi

shampo clear, dinmna konsumen potensial terschut bertempat tinggal & desa

Magersari Patebon - Kendal



X%

Kensumen potensial didni  dapat  dilihat dari wmwr  konsurnen  yaitu
antaravmur 11 tahmn sampai denpan umur 60 tahon, Karena pada umur tersebut
konsumen akif dalwn melakukan pembelian, schingga konsumen yang berumur
antara 11 tabun sampai dengan 60 tahun mempunyai kecenderungan yang lebih
untuk mengkonsumsi shampo clear bik dibandingkan dengan kensumen yang

berumur dibawah 11 tahun atau berumur diaas 60 talun,

Berdasarkan monografi desa M. i tahun 1999/ 2000, konsumen yang
mempunyal urmr 11 talun s sai h _(kotisumen potensial) adalsh
schanyak 873 orang atm 6/ Sk da di desa Magersart.
g i, s SN N

e ' -
-:"' i LY | \\f'
Tabel 4.4,
Takh = /
| == == -'II
m | -
> 2
T 7%
; ' 5,9%
3 ' §6%
4 sl ol slal ool o /MRS
5 31 | 5,0%
6 36 — 3% C4.1%
I 41-45tahun ' &l 6,9%
8 46 - 50 talun 82 0%
9 51-55 tahun 8 9,5%
10 56 - 60 talun 2 94%0
Jumlah £73 100 %

Sumber: Monografl desa Magersar)
Berdasarkan tabel diatas konsumen polensial wang terbanyak adalah vyang

berurmir antara 11 talun hingga 15 tabun yaitu sebanyak 172 orang atan 19,7%,
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sedangkan yang terkecil adalak yang beraumur amara 35 tahon hingga 40 tahun Yaiu

sebanyak 36 orang atay 41% dari seluruh konsumen potensiel yang ada.

42.1. Jumlah Konsumen Shampo Clear di Desa Magersari Menurut Jenis
Kelamin
Banyaknya konsumen shampo ckar & desa MagTsari amata

konsumen laki-laki dan mpuan jumlahnya adalah berbeda Agar kbih

=
a5
5
- H"‘-\-\._
e g
L

f
ang ata: 45% dart seluruh

422  Jumlsh Konsumen Shampo CQlear di Desa Magersari  Menurut Mzta
Pencaharian
Mata pencaharian kensumen shampo clear di desa Magersan adalah

mgamuhimmmaﬁmﬁﬁﬂmmﬂhhkem
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wilayah yang disempati, ketrampilan dan pga tingka pendidikan yang
Mata pencaharian konsumen shampo dear di desa Magersani dkan
dijdaskan pada tabel dibawah ini:

Tabel 45. Jumplah Konsemen Shampo Clear di Desa Magersan
Memurut Mata Fencaharian

&8
\ UNISSULA
4.2.3. Jumlah Ke #’MI&:,%&E?!A

Pendidiian

gersarl Menurut Tlngkat

Tingkat pendidikan konsumen shampo clear akan dijelaskan pada

tabe berikut ini:



Tabel 4.7. huulah Konsumen Shampo Clear di Desa Magersar
Memurut Tingkat Pendidikan

Noy Tingikat Pendidikan Jumlah | Prosentase

1| Tilak tamat SD 9 8%

2 Tamat SD i3 28% i

3 Tamat SMP 3 34%

4 Tamal SMA i) Po

5 Tamat Akademi/PT 2 2%
Jumlah 104 100 2%

* Sumber : Data Primer yang diclah

Berdasarkan tabe]l ditas

o |k NAAD *
o R o
2 -,
.

L
UNISSULA

\\ Fellel)gbotobisndla

ias dapat dijedaskan bahwa tingkat pendidikan



5.1

BABVY

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian

Berdasarkan penclitian yang telah dilahukan melaky pembagian daftar

Pertanyaan: kepada 100 orang d desa Magersan diperokh data-data sebagai beriku

5.1.1

<
W UNISS I.l LA
A\ mﬂl*fflswﬂul.mh / Gt | Do
e f 1k 1] 2
A = AR
prrir d s + ff - S R I .-

Sumber ; Cata Primer yang diolah
Berdasarkan tabd dmtas, menunjukkan bahwa:
Desan botol shampoclear mendapatkan nilai schanyak 31 dengan
kategort menank, hd i dirmngkinkan karena konsumen merasa bahwa
desain bowl shampe dear yang merdka fithax dalam ikl & televisi adalzh

bagus dan menank
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Kemasan shampo clear memperoleh nilai sebanyak 30 dengan
kalegori menaril, ha iG dikarenakan konsumen marcasa bahwa kemasan
shampo clear Yang mercka §hat dalam iklan & televisi adalah menarik

Aroma shampo clear temnyata meragunkan konsumen. Hal inf
terbukti dengan banyaknya nilai vang dipercleh aroma vaiu sebanyak 30
dengan kategori ragu-ragu, Hbl ni mungkin karena &onsumer. ridak dapat

mengetahai aroma shampo cled

vamg schenamyr melalui jklan shampo

clear di televigl.

ras2 bagos da H, konsumen shampo

\ unIissuLA
\ by

\ I —
dai konsumen yatu sebesar 31 denpan kategori menarik. Hal in

disunpkinkan karena konsumen merasa bahwa vkuran sachet shampo clear
yang enercka lihat pada iklan dimedia clektronik adalah bagws dan menarik.
Berdasrkan vraian diasas dapat disimpuolkan bahwia yang paling
banyak mendapatkan milai dengan kawgori menarik adalah desain botol dan
ukuran sachet, hal ini dimungkinkan karena desain boted dan ukumn sachet

shampo clear yang dilihat konswmen melalui iklan & televisi adalah bapus



5.1.2.
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dan menarik konsumen shapypo clear. Sedanghkan aroma ternyata meragukan
konsumen yaitu dengan nilai sebanyak 3¢ dengan kategori ragu-ragu, hal ini
dimungkinkan karena kosumen tidak dapat mengetahui aroma shampo

cear yang sebenamya melalui iklan di televiss.

Varabel Evaluasi

Variabel m.ralua dan tanggapan komsumen seiclah konsumen
terscbut / 1g diiklankan di televigi. Dari
i

&
UNISSLA
\M‘@?b* winala

-;-‘ _‘, mukai Bﬂhmﬂk 3 deogan

kKategori menarik, hal ni dmungkinkan karcna konsumnen merasa bahwa

mode atau dessin botd shampo dear termyata memang bagw dan menanid
Desan sachet shampo dear termyata memperokeh nilai sebanyak 40
dengan kategori sanga menarik, hd ini dimmngkinkan karena konsumen

merasa hahwa temyata desain atau model sachet clear #u sanpat menarik.
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Kemasan shampo clear mendapatkan nilai sebanyak 30 dengan
kategori sangad menarik hal ini dinungkinkan karena konsumer merasa
hahwa shampo clear dikemas dengan kemasan yang sangal menarik

Aromna shampo clkar lemyata mendapatkan nilai yang iebih banyak
vaitu dengan nilai 43 dengan kalegori sangat menarik, hal ini dimungkinkan

karens aroma shampo clear ¥u menarik dan disukai oleh konsumen shampo

clear,
. -

ing. menarik bagi konsumen, ha in

——— i

shampo clear ternyata vkuran gachet shampo clear memang menarik.

Berdasarkan hasl dari variabel keyakinan membeli dan wvariabel
evaluas menunjukkan bahwa terjadi  pervbahan penileian  konsumen
grhadap aribut shempo clear yang diiklankan di televisi, vaitu sebagai
berikut:
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Desain sachet shampo dear lerayata mengalami perubaban nifas
yaitu dari 28 dengan kawporj manerik menjedi 40 dergan katepori sangat
menarik. Hal ini dimungkinkan karena setefsh konsumen membeli shampo
clear temyata desain atan medd sachet shampo clear lebih  bagus
dibandingkan dengan yang dilihat korsumen melalui ikbin & televisi.

Kemasan shampe clear berubah dari nili 30 denpan karegori

sehanyak 29 I:ategun ragirragy, hal ini mungkin dikarenakan setelah

mengkonsumsi shampo clear temyata »ama yang sebenarowa tidak sehagns
yang mercka lthat dalam ddan di wlevisi.

Ukwan sachet shampo clear mengalarmi kenaikan nilal yaim dari
nilai sebanyak 31 dengan kakepori menarik menjadi sebanyak 35 dengan

kategori menjadi sangat menarik, hal i dimamgkinkan kerena ukuran
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sachet vyang sechemamva ternyala Jebdh  bapus dan lebih  menarik

dibandingkan dengan yang kensumen lihat dalam iklan & televisi.

51.3. Variabel Keyakinan Narmatil
Variabel keyakinan normatif adalah pengaruh orang lain terhadap

pembelian shampo clear yang dilakukan olch konsumen & desa Magersari

=6
ﬂﬂiﬁﬁui.ﬁ
EL

T i
'ﬁ‘,"lf ‘ii@tﬁ:}l“r 5 i-n.'r—'f‘

R LT
Sl i | 1L 1

konsumen banyak oleh anggota kelwarga yang hin.

Orang kin berpengaruh sebanyak 40 dengan katepori menank, hd
ini dimungkinkan karna dalam membdi shampo clear konsumen meniry
orang lan yang mungkin Icbih dahuly mengkonsumsi shavpe clear.

Teman juga mempunyai pemgaruh yang cukup dominan dalam

pembelian konsumen Hal ine terbukli dengan nilai yang diperoleh variabel

ird yaitu scbanyak 40 dengan kalegori menarik. Ha ni munpkin discbabkan




&y

karena dalam melakukan sesuaiu khususnya dalam ha mengkonsums masih
banyak dipengaruhi okh teman,

Tenaga penjual shampo clear termyata kunng mempengaruhi
konsumen dalam melakukan konsumsi shampo clear, hal in' mungkin
dischabkan oleh persepsi masyarakat yang lurang bagus lerhadap tenaga

penjual,

Berdasarkan ‘ atas Jclaslah bahwa dalam melakukan
,.-f

konaumsi sharpe p" i oleh anggota keluarga, omng

| — .ax_
Keterangan Anggota Orang ‘Teman penjual
Keluarga |  Lan
Sanga1 menartk k., P 40 Pl
Menarik 3B %} 40 43
Ragu-ragu 14 12 5 11
Kurang menarik 16 16 10 14
Tidak menarik 4 3 § 5

Sumber © Data Pomer vang diclab
Berdasarkan tabel dialas, mesmnpukkan bahwa:

Angpota  keluarga hanva memotivasi pembelian  konsurnenind

terbukti dari nilai yang didapat oleh variabel ini vaiu sebanyak 38 dengan
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kategori menark. Hal ini mungkin karena datam membeli shampo clear
konsumnen termotivasi oleh anggota keluarga lain yang juga mengkonsumsi
shampo clear.

Motivasi orang lin juga berpengaruh dalam konsumsi konsumen
shampo ckar. Hal i% terlihat dari banyaknya nilsi yang diperolch variabel

N Yaitu sehanyak 43 dengan kategori menarik, Hal in mungkin discbabkan

karena konsumen ﬂumpu aeathdalam mengkonsumsi banyak kerdoncng

konsumen uﬁuﬁmﬁch sh.mﬁc; ;:lr:ar,
Berdasarkan nild dari variabe! keyakinan normatif dan varjabel
motivasi menunjukkan terjadinyz penbaban sikap konsumen terhadap
motivasi yaitu:
tman fternyata mengalami kenaiken nild dari nilai 40 dengan

kategori menarik menjadi 40 dengan kategori safigal menark, hd
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dimungkinkan karepa teman lebih banyak memotivasi pembelian konsumen
dibandingkan dengan yang lannva,

Tenaga penjual juga mengalami perubahan yaitu dari nila 35 dengan
kategori ragu-ragu berubah menjadi 43 demgan Kategori sangat rmenarik, hal
inl dimungkinkan karena berubahnya imape alau persepsi masyarakat

terhadap tenaga penjpal.

£.2. Pembahasen

n d 1eevisi
sangat meneitki aq erbelian produk
yang bersan duk terscbut adafah
baik 'maka "; / beli produk  yarg

bersangkutan dan-pada-akhirmys- aku dipasaran. Tetapi
sebaliknya bila sikap konsumen ierhadap produk yang diiklankan adaiah
kurang baik maka komsumen enggan unfuk membeli produk tersebut dm
akhirmya produk akan kurang lakw dipasara..

Sikap komsumen ini blasanya dipengaruhi olch beberapa  hal,
diantaranya adalah atribut prodsk yang bersangkulan, keyakinan ideal dan

variabel evaluasi komsumsn terscbut.
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Unmuk mengelahui sikap konsumen lerhadap atribut shampo clear
dapat dikitung detigan menggunakan cara dibasvah nd
2 Mencari nilai rala-rata tertimbang variabel keyakinan membeli {bi)
Nilai b atau nilai airibut dari variabel keyakinan adalab kekuatan
keyakinan %onsuren bahwa shampo clear memiliki airibut i yailu atribul

yang terscbut pada varabel keyakiman membeli, variabel cvaluasi,

\ A
Berdasarkan taoel diatas menunjukkan bahwa -

Ulsran sachel mempunyai nilai rata-rata tertimbang paling besar
yailu 0,37, hal ini dimungkinkan karena Konsumen menganggap bahwa
vkwan sachet shampo olear lebih praktis. Sehingga konsumen kebih
tertarik dengan ukumn sachet shampo clear ketika melithat iklan shampo

clear & televisi.
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Deszin botd mempunyai Tala-rata tertimbang terbanyak kedua
yaitu sebesar 0,35, hal i dimwngkinkan kaeoa desain botdl shempo clear
yang difhat konsumen melalui ikian di relevisi adalah bagus dan menank.

Arora shampo clear memperoleh rata-rata tertimbang schanyak
033, hal in dimungkinkan karcna aroma ehampo clear yang dilihal

konsumen melahui Bdan di televisi meragukan konsumen yang disebabkan

rala-rata lertimbang

gebanyak 022, hal ini dimungkinkan karema desain sachet shampo clear
dalam iklan di teievisi kunaeg menanik konsumen.
Kemasan shampo clar mendapat rata-rata (ertimbang schanyak
0,19, hal ini dmungkinkan karena ketika konsumen melihat ikian shampo
dear d televisi konsumen tidak fertarik dengan kemasan shampo clear.
Berdasarkan uraan diatas dapat dilihat batwa variabel yang

mempunyai ratatata ftertimbang terbesar adalah atmbut ketujuh  yaitu
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ukuran sachet sebesar 0,37, hal ind dikarenakan ketika konsumenmelihat
iklan shampo clear di televisi konsumen lebih tertrik pada kuran sachet
shampo clear. Sedangkan atriby yang memperoleh rala-ata terlmbang
paling kel adalah aribut ketipa yaiiu kemasan shampo clear sebesar
0,19, hal ini dikarenakan komsumen tidak tertarik dengan kemasan shampo

cear yang dilklankan di televisi.

Mencari nild rata-rata o r;s:-al'ra-'x_r...- variabel evaluasi (ci)

| P
\ UKISSUGLA
\ "t Igilte smia

R

g O LA e b B i

Sumber ; Data Primer yang diolah
Berdasarkan tabe! diatas menunjukkan bahwa:

Aroma shampo clear sebagai dribut keempat mempunyai. rala-
ras tertimbang paing besar yaku sebanyak 0,85, hal ini dikarenskan
setelah membeli temyata aroraa shampo clear lebih menarik.

D;win sachet shampo clear mendapatkan ratrrata tertimbang

sehanyak 0,68. Hal ini mungkin dikarenakan desain sachet shampo clear
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yang sesungguhaya lebih bagus dan menarik dari paca vang konsumen
lirat melalui Klan 4 televisi

Uluran sachet shampo ciear memperoleh rata-rala tertimbang
sebanyak (,63, hal in discbabkan karena ukuran sachei shampo dear
ernyata lebih menank dan pada yang konsumen That & iklan.

Kemasan shampo ckar mendapatkan rata-rata  tertimbang

o Glear ata-rata tertimbang
UNISSULA
= s * IE] u h’ |

aops dan manenik dari pada vang konsumen

fihat pada iklan & televisi.

Warna shampo clear temyata tidak menarik menurat konsamer
bak #n melalui ikhn & meda elktronik mawpun setelah konsumen
membeli shampo clear. Hal ini ferbukti dengan banyzknya rata-rata
tertimbang yang diperokh aribu wama vanmu sebanyak .37, dan
perokchan mi adalah yang terkecl] bila dibandingan dempan nilai amibut-

airjbul yang las
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Berdasarkan has! nila ralarata tertimbang dari  variabel
keyakinan membeli (bi) dan nila rata-rata eriimbang vasiabel evaluasi
(ei} menunjukkan tepadinya penbahan penildan konsumen terhadap
atribut-atribut shampo clear vaitu schagar beriku :

Aroma shampo cicar, dimana sebelum konsumen membek
shampo clear rata-rala tertimangnya sebesar 033, dan setddah Konsumen

membeli shampo clear 085 dan 1 merupakan rata-rata

L |_,:'—Fﬁ = Iﬂ

wkart farcna sctelah konsumen

1w - L yang konsumen

o ol telvi S SULA
Al £l oLl
Nilsi AB atau mils sikap otd Sonsumen adalah sikap totd indiigo

erhadap shampo clkear yang dilklankan di televisi Dimam nilai AB dapat
dicari dengan cara mengalikan nilai bi dengan ruki 4.

Agar lebih jelas dapat dilibat pada tabd dibawah i ni:



Tabel 57. Nila Sikap Konsumen

Alribul  Kevakinan  Evaluasi Total
(bi) (¢t} AB = {bl)x{cl)

1 0,35 0,50 0,1750

2 0,22 0,68 0,1496

3 0,49 0,53 02597

4 0,33 0.85 0.2905

5 89,24 037 0, 0938

6 029 050 0,1450

7

0,37 5 02405

ditklankan di televisi.

Berdasatkan tabd diatas diketabui bahwa nilal total sikap
konsimen (AB) adalah sebesar 1,3391, urtuk mengetahus sikap konsamen
tersebut berada pada skala yang mana, maka terichih dahulu kKita harus
menghiung  skor maksimum unuk sikap, yaim merupakan perkalian
aniara keyakinan ideal dengan vanabek cvaasi Agar kebth jelas dapat

dilihat pada tabe dibawah ini:
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Tabel 4.8 Sor Maksimum Sikap Konsumen

Atribut Keyakinan Ideal Evaluasi Total
(1) (2 (1)x(2)

1 2 0,50 1

) 2 0,68 1,36
3 2 0,53 1,06
4 2 0,85 1,7
5 2 037 0,74
6 2 0,50 1

7 2 0,65 1,3

televisi “u ad & ’:ﬁ ] VLA aroma shampo clear
ita. \\ Azllul) Iéﬂ?blhl-q:hch

komsumen adalah sebesar 816, Karena rertanp skor 2 adadah sangat baik
dan -2 adabh tidak bak moka remang nila sikap maksimum adalah §.16
dan nilaj sikap minimum adalah -8.16. Agar lehh jelas dapat dilihat pada
garmbar dibawah int:

2 1 0 1 2
i | 1 ] |

-8,16 -4,08 ¢ 408 +8,16
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Berdasaskan skala dialas menunjikkan bahwa nilai sikap
kopsumen dalam membeli shampo clear yaitlu dengan nilai sebesar
1,339] berada diantara skala 102 dan skala 2,04, berarti nilai sikap
konsumen tersebut berada pada kategori eukup baik, kamena nilai
diatas lcbih besar dari nd dan postil. Maka hipokesa vang menyatakan

bahwa sikap konsumen terhadap atribun shampo cléar yvang diiklankan

Perfiaku_Koasumen D
/ suatu  produk
rhasilan suatu.
I olch konsumen

en maka konsumen

perilaku vang baik

icne  mclanjutkan

\ — A= J/
pembeliannya, Tetapi bila pembelian terscbut ternyata fidak ecsuai dengan

keingiman konsumen terscbut maka akan menimbulkan perilaku yang tidak
baik (negatif)

Perilaku konsumen dalam medak vkan pembelian suatu  produk
dalarn memenuhi kebutuhannya bak kebutuhap primer maopun sekunder
biasanya dipengaruhi <leh beberapa ha diamaranya dipengaruhi oleh

varizbel keyakinan normatif, variabe! motivasi dan nomma subyektif,



.

Unuk  mengetahui  bagaimana  periolsky  konsumen  dalam
melakukan pembelian shampo clear yanp diiklankan di 1elevisi dapat
dicari dengan cara sebagal berikuy;

a Mencari nilai rata-rata tertimbang variabel keyakinan normatif (NBj
Nilai NBj atau nilai atribul dari varigbe] keyakinan normatd adalah
keyakinan normaff individu tferhadip shampe clear, Dad  hasil

penelitian dapat dilihat -*” dibawah int ;
- *

H'\.

- -

Dl dif [as

wa teman sebagal

amm:"l UNISSLILA /[mmmmwre

tlear  konsumen  masth

1

terpengarul olsh teman sebaya.

Teman mendapatkan rata-rata tertimbang terbanyak kedua
yaitu sebanyak 0,60, hal fi berarti dalam mengkonsumsi shampo clear
konsumen banyak dipengarvhi oleh orang lain yang juga membali

shampo clear,
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lenaga penjual schagal aribut keempat mendapaikan rata-rata
tertimbang sebanyak 045, Hal i mungkin dikarenakan dalam
mermbeli sharmpo dear kensumen dipenganshi oleh tenaga penjualaya.

Alribul pertamd  yailu anggota Keluarpa mendapat rata-rata

terttmbang palmg kecil vaitu sebanyak 016, Hal ini mungkin karena

dalarn membeli shampo anggota keluarga konsumen tidak banyak

Altine a b c d e Rata-tata
Z 1 0 -1 2 Tertimbang
1 2 35 i3 16 9 0,78
2 5 43 i3 16 3 0,73
3 40 4G 5 10 5 1
4 27 43 n 14 5 0,73

Sumber : Daa Prmer yang divlah
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Berdasarkan tabe diatas menunjukkan balwa leman scbaya
memperoleh rata-raa terimbang pahng banyak yaitw 1, hal i mungkin
dorongan/moiivasi feman dalam pernbelian konsumen sangat besar.

Angeta keluarga sebaga arrbul perama mendapatkan rata-

rda lertimbang sebanyak 0,78, hal i mungkin anggola Keluarga

banyak mendorong konsumen uniuk membeli shampo clear.

dipengaruhi deh feman yang nmungkin wlah lebih dabeds membeli
shampo clkear.

Anpgpota keluarga mengalammi kenaikan ratarata terimbang
yaitu dad 0,16 menjad 0,72, hal ini dimungkinkan karena sctelah
konsuenen membeli shampo dear anggota keluarga yang bin semakin

memotivasi untuk membeli shampo Clear.



c. Mencari nilai total norma subyekif {SN)
Niki SN atm nild dari noema subyekiif merupakan perkalian anfara
nilai variabel keyakinan normatf denpan mlal variabel motivasi. Agar
lebih jelas dapat dikhat pada tabel berikut ini

Tabe! 511. Nilai Norma Subyektif
Atribug Keyakinan Mottvasi Total
Normatid (NE) (MG) SN = (NBj) x (MCH)

0,4758
0,438
0,91
03285

unglin dn e i i
A\ n:"-l"l"!-y l.ﬁié"!ﬂwﬁmlz} .

subrekti £ },rang terkzcil Hal"l}l dikarcnakan adaj.:lya image aan persepsi
konsumen tertadap tenapa penjua yang Kurang

Sehingoa diketahui bahwa besarmya pilai SN atau nilai norma
subyektif adshh 2,1523, mala nilai maksud perilaku dapat dibitung
dengan nums dibawab i ni;
B = Bl= Wi {AB)+ W(SN)
Dinana nild W, harus lebih besar dari W dan jumlzh W dan

W, addah 1. Nilai W, dan W, dapat dicari dengan cara menjumlahkan



61

nilal dari variabel Keyakinan normatif dan pilai dari variabel mativasi.
W, dicari dengan cara membagi nilai variabel motivasi dengan tota)
nilai variabel keyakinan nommatif dan variabel motivast, sedangkan nilal
W, dicar{ dengan membagi nilai variabel keyakinan normatif dengan
total nifai wvariabe] keyakinan normatif dan wvariabel motivasi. Agar

lebih jelas dapat dilihat pada perhitungan dibawah ini:

m Tota nilai variz

/{ SLAM S0

'y
-

Jadi nilai Wy = 0,55 dan mulai W; = 0,45,

Berdasarkan niai W, dan W, diatas maka nilai besarnya nili perilalkn
adalah sehagai berikat :
B = ™ =W (AB}+W,(SN)

=0,55(13391)+ 045 (21533)

=, 736505 + 0,9G8985

=),70549
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Berdasarkan perhitungan diatas nilai B scbesar 170549, karena
nilai B adalah posutif (lebth besar dari nofy maks tangpapan konsumen
adalah baik, schingga hipotesis yang menyatakan bahwa perilaku

Kormsumer: dalarn melakukan pembelian shampo clear vang diiklankan d

televisi adalah bak (positif) diterima.

UNISSULA
aellul)| ool lolusinala




BAR V1

PENUTUP

6.1, Kesimpuian
Kesimpulan adalah hasi akhir dan peneliian vang twelah dilakukan, [i

dalam penelitian ini dapat diarik kesi mpulan-kesimpulan sebagal berik ut:

1. W Konsumen potensial terbesa " tahun yaitu sehanyak 19,7% dari

seluruh konsumen menurut tingka pendidikan.

9 Berdasarkan nilzi variabel keyakinan membeli yang terbesar adalah desain botol
dan ukumn sachet dengan nild scbanyak 31 dengan kaiegori menarik.
Sedangkan variabel evaluasi #mbuw yang mendapat nilai terbesar addah vkuran
aroma sharpo clear yaitu scbanyak 44 dengan kaiegori sangal menank.

3 Berdastkan nila variabel keyakinan wormatif atribwt yang paling ingei

mendapatkan rild adalah atrbut orang lam dan kman yaitu scbanyak 40 dengan

63
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kaepori menarik. Sedangkan dari milai variabel motivasi atribut  yarg
mendapatkan nilai terbesar adalah atribut teman yaitu sebagyak 40 dengan
kategori sangat menarik.

1, Sikap konsumen terhadap anribut shampo dear yang dilklankan d televisi.
Melalui perhitungan dengan medel Fishbien diperoleh nilai sikap total konsumen
(AB} sebanyak 1,3391 dan niai maksimum sikap konsumen sebesar B,16.

Karena hasl terssbut lcbih r- &f:- maka hipotesis diterima.

5 Perilaku konsumen dalatn. il @n.shampo clear yang diiklankan

di televisi.

Melalui _péit ‘deigan menggunsken  mede] - Fishbiex - diperoleh nili

1. Berdasarkan | . IT "l cvalvasi, ternyata

| ———

nenarik menjpdi 30 dengan kategori Rurang menarik. Ha it berarti dalam

iklan shampo clear tklak memperlihatkan wama yang sebemarnya, karena iu
scbaiknyz wama shampo clear dibuat lebih menarik dan lebih bagus sehingpa
akan menarik konsamnen untuk membeli shampo clear.

9 Berdasarkan Tilaic variabel keyakinan normatif dan variabel motivasi atribut
penjual mengalami kenaikan nilai, yaitu dari 35 dengan kategori ragu-ragu

menjadi 43 dengan kategori menark. Hal fu berarti tenaga penpual memotivasi
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konsumen untuk membeli shampo clear. Oleh karena fu shampo clear hams
tetap mempertahankan strategi tersebut dan berusaha urfuk. merubah image /

persepsi. miasyarakat yang kurang bagus tentang tenaga penjual.

UNISSULA
rt:"'_l.!.ag_yjé'ﬁbl e L?-
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