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INGKASAN 

TANGGAPAN KONSUMEN IERHADAP ATRIBUI PRODK SIHAMPO 
CLEAR YANG DIIKLANKAN PADA TAYANGAN MUSIC CLEAR TOP 10 

YANG BERHE BU NGAN DE NGAN KFPT'TUAN PEMBELIAN 
(STUDY KASUS KECAMATAN SEMARANG TIMUR KODA SEMARANG) 

olch PIPIN PRITAWATI 

Sejalan dengan pcngembangan dunia usaha yang semakin ketat dan pesat 
serta persaingan antara perusahaan yang scmakin ketat sehingga perusahaan mulaf 
heralih ke filosofi pelanggan dan pemasaran untuk dapat mengungguhi persangan 
Karena sckarang memilai heraneka ragam produk merek harga dan pumasok serta 
mncrcka akan mengestimasi penawaran yang akan memberikan nilai kepuasan yang 
tinggi bagi mercka, konsep pemasaran mengatakan bahwa tugas utama perusahaan 
adalah menentukan kebutuhan keinginan dan pilihan dari pelanggan sasaran dan 
menyediakan produk yang dinginkan 

Salah satu cara yang dipunkan untuk meningkatkan penjualan adalah 
dengan promosi karena promosi bukanlah komumikasi biasa tetapi merupakan 
bentuk komunikasi yang informatif dan persuasif. Iklan tclevisi mcrupakan media 
priklanan yang mampu memvisualisasikan pesan-pesan periklanan dengan jelas 
baik mengenai atribut produk, slogan maupun simbol yang terdapat pada produk 
dengan tujuan agar pemirsa menenima, memahami dan mcngngat dcngan hank iklan 
tersebut sehingga pada akhirnya mampu mempengarhi pemirsa untuk mclakukan 
pembelian produk yang diidamkan tersebut 

Produk shampo clear yang dapat menguaal pasar dunia saat ini sangat 
gencar menayangkan iklannya ditelevisi Apakah penayanpan iklan produk shampo 
clear dapat mempengaruhr skap pemirsa, trutama dalam mcncmpatkan atnibut 
produknya kedalam iklan yaitu desain kemasan, ukuran botol, warna produk, aroma 
sham po, pemakaian produk dan manfaat dan produk Berdasarkan masalah tersebut 
maka skripst int mengambil judul Tanggapan onsumen Terhadap Atribut 
Produk Shamp Clear sang Diiklankan Pada Tayangan Music Clear Top 10 
Yang Berhubungan Dengan Kepotusan Pembelian" (Study Kass Keeamatan 
Semarang Timur Kotamnadia Semarang), Disamping iklan, ada beberapa faktot 
eksternal yang mempcngaruhi kcputusan pembhian konsumen, antara lain 
nggota keluarga, orang lain, teman sebaya dan iklan 

Penelitian sknipsi mm menggunakan dua anahisrs yartu anahists kualitatif dan 
analisis kuantitatif. Analisis ini didasarkan pada hasil data yang diperolch dati pihak 
yang ditchiti dcngan membenikan guesianer kepada 50 responden yang brdomisili di 
ecamatan Semarang timur, dimana guesianer tersebut berkartan dengan sikap 
konsumen terhada atribut shampo clear yang diklank.an dan faktor -faktor ckstem 
yang mempengaruhi keputusan pembelian yang dilakukan konsumen sedangkan 
dalam analisis kuantitatif menggunakan model multiatnibut dari fishbein yaitu model 



sikap dan model maksud penlaku konsumen atas produk shampo clear yang 
iklankan dan maksud penlakn Fishbein untuk mengetahui pengaruh iklan shampo 
clear terhadap penlaku konsumen dalam melakukan pembelian 

Hasil yang didapat dengan menggunakan kedua model multiatnibut 
Fishbein adalah bahwa atnbut shampo clear yang diiklankan drtelevisi mendapatkan 
tanggapan sikap positf (baik) dan mempunyai pengaruh yang baik terhadap 
kcputusan pembelian konsumen dengan mempertimbangkan faktor-faktor ekstern 
yang ada Tanggapan sikap positif iri diperolah dari keseluruhan atribut, shampo 
clear yang diiklankan dengan prioritas yang berbcda yaitu prioritas atribut yang 
paling utama dalam mempcngarul sikap konsumen adalah atnibut aroma cairan dan 
faktor-faktor ekstern yang mendapat nilai negatif adalah faktor pengaruh orang lain, 
tetapi ini tidak berpcngaruh besar terhadap hasil akhir yang diperolh sehingga dapat 
dikatakan bahwa penayangan atribut shampo clear yang diiklankan mampu 
mempengaruhi sikap konsumen 
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TANGGAPAN KONSLMEN TERHADAP AIRIBUT PRODN 

SHAMPO CLEAR YANG DIIKIL ANAN PADA TAY4NGAN 

MISIK CLF AR TOP IY ANG BERIUBUNGAN 

DENGAN KEPT'TTSAN PEMBELIN 

(itudi asus hccanatan Semarang Timur kotamadia Semarang) 

BAB I 

PEDAHULEAN 

I.1. Latar Bela lag 

Masa depan scbuah pcrusahaan tdak dapat diranalkan secara past 

namu apa yang teryadi pada perusahaan di kcrudian hari sangat drpengaruhi 

oleh manajcmen sekarang. Setap perusahaan tentu aengharap#an rancangan 

atau merencanakan kegata-kcgatan untuk asa yang ak.an datans dimana 

pada saat itn sistem perdagangan yang akan tcrjadi ad lah sister 

perdagangan bebas 'global Sedangkan kita tahu bahwa pada sistem 

pcrdagangan imr produsen bcbas keluar masuk pasar Lanpa ada peraturan atau 

undang-undang yang sccara nyate mengaturmva scpert pada sistem 

perdagangan scbclumnya Berarti persaingran-perssangan yang ada tidal 

hanya produsen lokal saja tctapi jpa tidak menutup kemungkinan muncnlva 

pesang asing dalam perekonorman Indonesia. Karena tu setiap manaemen 

dihadapkan pada herbaga masalah, bark masalah yang harus segera 

drselesaikan maupum masala h-masala.h yang akan datamg,imana salah sgtu 



masalah itu adalah persamngan. Pada saat ii persangan antara perusahaan 

terhhat semakin ketat dan tayam Seti@p perusahaan aka berusaha berbagai 

cara untuk menarik konsmen agar membeli prodk yang, dihasilk.an oleh 

perusahaan 

Pada saat ini ikhm usaha industri vane ada khususnya produk 

sham po sudah diwarna oleh persangan yang ketat Keadaan ini terjadi 

karena semakin banvaknya indusri-industri terscbut menghasilkn produk 

yang mempunyai sifat dan kegunaan yang hampir sama/scbagai barang 

pengganti. Oleh karena itu perusahaan yang bergerak di bidang ini drtuntut 

untuk mnecant apaya dan state apar da pat mempertahankan kelanpsungan 

sahanya dan sckhigus atuk dapat mengembangkannya Salah satu carany 

adalah dengan mehihat keadaan, keinginan serta kebutuhan dani konsumen 

Hal imi tidak terlepas dan kemafuan informast vang ada 

Melihat kondist tu maka perk embanpan dunia informasi elektrok 

epuya peranan yang angat penting bagr perusahaan utuk 

menampilkan dan memperkcnalkan produknva. Perkcmbangan teknolog 

komunikast imi dapat diaphikasikan dalam media elektrontk seperti televist 

Karena melahut media tersebut akan memprcepat respon konsumen terhadap 

barang'produk yang diperkenalkan olch perusahaan. Melihat manfaat yang 

besar dalam media elcktromik tersebut, maka perusahaan banyak 

mcmanfaatkan media iklan scbaga sarana untuk mempromosikan atau 

memperkenakan produknya 



Longan maraknya persamngan van ada, terutama dalam pangsa 

puasa bayak persahaan belonba-Lomba untuk merebut hati konsumen 

dcngan berbagai cara. ni scmua tidal akan lepas dati bagaimana persahaan 

dapat mcahami perilaku konsumen agar bisa meraih pluang dan 

menghmndati anaman poss yang kuat bag konsumen untuk memihih jemis 

shampo karena kcanckaragaman dani produk im katena itu memerluka 

stratcg periklanan yang bagus agar bisa mcnarih komsumen Perusabaa 

menggunakan media elektromik sebagai pcnvampaian pesan arena media int 

mcmpunyai keunggutan dibandingkan dengan media cetak Beberapa 

keuggulannya adalah bahwa media elektromik mempunyat jangpkauan van 

lcbih luas penyampainnya yang lbih cepat serta menamnpilkan gambar an 

Sara yang lebih dapat meyakink.an konsumen tentang keunggulan produk 

yang drtawarkan Maka dengan menggunakcan teha elektronik sebagai 

media iklan dan dengan mcmahami keinpnan serta kebututhan konsumen 

dengan hail maka diharaplan tojan persahaan akan tcrcapai yzitn herhasil 

menarik konsumen umntuk membeli produk yang Itawatk.an pcrusahaan 

Dari uraan diatas penuhis tertank untuk aenehiti bagammana 

langpapnn konsumen terhadap atnibut produk shampo cleat yang diklank.an 

pada ayangan musik clear op ID yang bcrhubumngan dengan lcputusn 

pembelian tStudi Kasus Kecamatan Semarang Timur Kotamnadya Semarang) 



1.2 Perumsaa Masatah 

Peuklanan uidak haya lersifat fratif saja, ttapi juga bersifat 

persuatif atau mempenparui perilaku kensnmen tertama pada pembcii­ 

tembeli potrnsial Dengan menginformasikan bahwa satu produk lebih baik 

dant produk laun 

Pengaruh ikhan berkaitan etat dengan sikan konsnmen, kaena 

kopsumen akan membemtk sikap berupa seperangk.at kcpcrcyaan tr halap 

produk yang diiklanlan dengan menolak atau menenima, suka atau tidak suk.a 

dan pandangan onsumen mengenai baik atau buruknva suatu produk van 

pada akhirmya menrarah pala perilako konssumen la lam mctakuk.an 

pembelian 

Anahsts srkap dapat drgunakan untuk cala kcmampuan iklan 

dlam mempengaruhi sikan konsumen, walaupun sika tersebut tidal selala 

dihutr dgan Adak.an pemehan, Oleh karena tu permusan masalahnya 

adalah bagaa.aka.h taunggapan konsumen terhadap atnibut sharpo clear 

yang di lank.an 

Mengingat keterbata5an kemampuan, waktu, darn dan supaya 

penelitja dapat lebih terarah maka penelitian dalam masalah ini dibuatasst 

masaaha scbagair berikut 

khan produk yang diteliti dibatasi pada iklan shampo clear yang 

ditayangkan di televist 



2. Variabel vang diteliti berhubungan dengram atrout shampo clear vang 

diiklank.an meliput variabel design kemas.an botol ukuran botol warn 

proluk dan aroma 

1.3. Fujuan eneitian 

Adapun tuuan yang hendal dicana dani penetitian uni adalah untuk 

em peroleh jawaban atas permasalahan yang tela dirumusk.an vaitn 

irk mengetahui sikap konsnmen terhadap shapo ctear yang 

diklankan di televis 

• Unuk mengetahui periiaku konsumen dalam mciakuk.an pcruhahan 

shampo elcar yang dnklankn di televisi 

L 4.  Mafaat Penelitian 

Melami penelitian in aka dperoleh heherapa mantaat, yaitu 

l. Kita mengetahi sikap konsun terhadan shampo cleat yang diiklankan 

di tclovisi. Sehingga dengan mengetahut sikap lersehut akan dapat 

membantu perusahaan dalam memerapkan strategt pcmasaran produknya 

hustusova stratesi pemaatau 

2 Kita mcngctahi penlaku konsumen dalam mclakuk.an pemhelimn shampo 

clear yang diklankan di televisi. Deng,an demikian akan membantu 

perusahaan dalam memasahan produknya, «arena perusahaan tahu fakta­ 

fakta sang mempcngaruhi perilaku konsumen dale pembehian sha 

clear tcrsehut 

4 



AB II 

LANDASAN TOI 

2.I, emasaran 

2.1.1, Peugertan Peeasaran 

Bas Swasta DH 4198 2 mengemukaka peoasaran schagan 

min egiatan agar barang/jaa yang, dihasilk.an purosalaam dapo! 

dipasarkan atau suatu kegiatan vang mengarah#an aliran harang 1asa dari 

produsen ke konsumen atau pada pemakatnva 

Phi lip Kotler 419389 99) mensemukakan pemasaran sebaga 

uala kegiatan mamows1a yang diarahkan pada usaha mcouars k.an cngnan 

konsumen dan kcbutuhan konsumcn melalui produscn pertukaran 

baran/jasa. Dimana pengertian diatas bentolak pada kebutuhan dar 

emsnan konsumen 

Dani urin ditars trkadang unsur-tut pntag delatn 

pemasaran, yart 

a. Usaha bisis harus berotteutasi pada pas@r·honsuncn, arunya bahs 

kepuasan konsmen menjadi orientasi usaha tersendiri 

b Pemasaran adalah hasil intcraksi dani kegiatan-kegiatan, borarti definis 

itu mnya.rank.an bahwa pemasaran merupakan suatu proses usaha 

yang dinamis (proses keseluruhan vanp interakuif) 

e. Program pemasaran benula dati suatu ide-tide tentanp produkjasa dan 

ilak herakhir sampa kcbutuhan konsumcn terpenuhi 



d. Seara tidal langung defiisi imi menyatakan bahwa untuk 

menvatakan sukses, pemasaran hamus memaksimalkan penpalan 

iangka panjang 

2.1.2. Konsep Pemasaran 

Basa Swasta & lrawan (I8 ·67) mengemuhakan bahwa kons 

pemasaran adalah suat falsafah bsmis yang menyatakan bahwa kepuasan 

kebutuha onsuen mempunvar svarat ckonormrs sosal bag 

kelangsugan hdup perusahaan ha! ini hertujuan memherikan kepuasan 

tcrhadap kcbutuhan dan keirgmnan konsmen 

Dalam konsep pemasaran ini terdanat tiga unsur pokok, yaitu 

d. Orientasi lonsumer 

Yaitu persahaan horusaha webeika kepuasan terhadap ebutuhan 

dan kcinginan konsume 

b. Koordinasi dan integrasi dalam perusahaan 

mtuk memberikan kcpuasan pada konsumen secata optimal, elemen­ 

cleen pemasaran yang ada haus dikoodnaskan dan diintegrasik.an 

Disamping ttu hares hihindari adamya prtcndangan ti dalam 

perusahaan maupun di pasar. Semua bagian yang ada di dalam 

perusahaan turut bekerja dalam sutu usaha yang dikoordinastkan 

untuk memberikan kepuasan kepala konsumen seltngga titan 

prusaha dapat tereahast 



• Volume peniualan yan menguntungk.au 

Tujuan penggunaan konsep pmasaran adulah uuk memperbaili 

hubungan perusahaan dengan kosumen agar lobih baik schingga 

onsumen merasa puas dan mcnajdi pelanggan. Hal imi merupak.an 

kunet bagi perusahaan umntuk meringkatk.an volume penjualan dan 

lab perusahan 

2.1., Strategi Pemasaran 

Philip Kotler (1990 14) mengemukak.an strateg pemasaran 

sebapai suatu pcndckatan pokok yang akan dinaka umtuk bisis dalam 

mencapear sasaran yang tlah ditetapkan lebih dahalo. Didalamnya 

tercantumn keputusan-keputusan pokok mcngenai target proses, penetapan 

produk di proses, bauran pcmasaran dan tingkat biava pemasaran yang 

diperlukan 

Basa Swasta da lrawan (1981 10 menjelasi.an defiisi dan 

klasifikasi mcngenat jenis-ienis srategi pemasaran socara garis besar 

didasarkan atas tiga #ouscp strategi, vaitu 

Segmentasi Pusat 

Tiap pasar terditi atas bcrmacam-uacam pembciian yang berbcoda­ 

beda, sedangkan perusahaan tidak mungkin dapat memenuhi 

kebutuhan Cua pembeli harus 

menglompokkan pasa vans bersifat heterogen tersebut ke dala 

satuan-satuan pwsmr yang bersifat homogen 

8 



ola segmentasi pawsar dikatepontkan menjadi 

a Preterenet homogen 

Suatu pol yang menumtukkan bahwa sat proses serua 

konsurennvakurang Icbih mempunvai preterensi yang sama 

b. retcrens Tersebar 

Poin yang menunjukkan bahwa prhthan konsumcn tetpaneat ke 

churnh nepjrg 

e. Preterensi mengclompok 

Pola van mcnunjukkn bahwa di dalam pasar terdapat 

penelompokkan selera atau phhan yant tens 

Marketing Positioning 

trategt mi pada pnnsipnya memihih pola sposifik pemusatan pasar 

yang akan memberikan kesempatan maksimum pada pembeii untuk 

mendapat kcdadukan yang kuat, denpan kata lain perusahaan harus 

merihih sgmen pasar yang dapat menhasilk.an penualan dan lhe 

yang paling besat 

3. Marketing Entry Strategy 

Strati memasuki segmen puut yang dijadikant sasaran penjuatan 

Dalat memasuk segmen pasat perusahaan chihadapk.an pada 

hambatan memasuki scgmen pasar tersebut digabung dengan reaksi 

para pesaing vang sudah ada 

Ritangan atau hambutan masuk tersebut. adalah 

= Skl Fkonomi 



Menggambark.an urunnya biaya satuan suatu pro<du, apabila 

vohme absolut per penode meningkat 

= Dfcnsas Produl 

Perusahaan tertentu aau pesaing sudah mempunyai identifikasi 

merk dan keseuaan pelangan Perhedaa produk da 

kemampuan mememuh kebutuhan pelaggan di masa lam pan 

= Kbutuhan Modal 

Kebutuhan modal cuk.up besar dapat menciptakan haabatan­ 

hambatan untuk mcmasuki segcn pasar terutama adala.h modal 

untuk ikian 

Marketing Mis Strategy 

Kumpulan variabel-variabel yang dapat mcmpcngaruhi targgapan 

konsumen vatu vang berhubungan dengan produk, pnice, 

promotion dan place 

e Tiring Strategy 

Penn±uan suit yang tepat dalam memasarkan barang Hal in 

merupakan faktor penting karena perusahaan harus benar-benar 

mengctahut kapan waktu yang palino tcpat dalam memasarkan 

proluk.ya 

2.2 1Jan 

2.2.I. Peagertian klan 

Lntk menantk kosuen perusahaan hams tnclakuka 

komnikasi dcngan konsuen, karena di dalam pumasaran modern tidal 



laval mcasarkan produk yang bagus, menemukan tugas yang menark 

dan membuat produk terjanokan oleh pelangpan target tetapi juga hars 

karaktenstik konsumen 

Bauran promosi yang terdin dant cmpat alat vaitu iklan. promosi 

publisitas dean pjulan pribadi Jadi iklan adalah merupakart tu an 

eempat alat bauran promosi yang <hguakan olch perusahaan untu 

meiancarkan komunikasi persuasif terhadap Aonsumen. Secara sederhana 

klan didcfinisikan sebagat pasat vang memuaskan suatu produk yang 

drtuyuk.an kepada masvarakat lewat media dan ieiih diarshkan zntel 

membujuk orang supaya membeh 

Frank Jefkins (1996 1 meniclaskan ilan sebagai pesan-pesan 

penjualan yang paling persuastf vang diarahkan pada calon pembch vang 

paling potensial atas barang'jasa tertenru dengan biaya semurah-murarea 
- - 

produkjasa, gagasa yang disampaikan oleh suaiu media dan dibiayai olch 

pemrakarsa yang dienal serta dtuukan pada sebagan atau keseluruhan 

masvarak.at 

omunikasi non personal yang dilaksanakan lewat media dan irbiavai oleh 

sponsor Vang pclas 

Tegasnva iklan merupakan unsur penerangan pada masyarak.at 

schagai sarana prasaraa yang eukrp modern dan bgus 



iklan yattu 

Adanya prrakarsa yang membiayvai kampany ikdau batk perorangan 

atau orgamsast. 

Adana pesan yang gin disampaikan baik secara isan maupun vrsual 

atau kedua-duanya 

3 Ada ha! yang diiklankan bcrupa barang/jaa Bogan 

4 Mempuya saluran media baik cetak maupun elektromik 

5. Mempunvai miat pengaaruh, arnva iklan tidak hanva sekedar 

memberika tormasi akan tetapi jua rancang untuk 

mempungaruhi kosumen 

2.2.2. Tujuan tklan 

Phili p Kotler (1991 

dikclompokkan mejadi tiga, yaitu 

Meryampakan informasi, artinya memberitahu pasar ak.an adang 

produk bar atau pengunaan yang baru 

? Membuuk atau memilih produk'merk tertentu serta mengubah 

prscps kosumcn akan mcrk tertentu 

3 Mengingatkan konsumen akan kcberadaan suatu produk 

Dari uraian diatas menunjukkan bahwa tujuan peril lanan adalah 

sebagai salah satu sarana komunikgsit dalam pemasaran antaa procdnsen 

dcngan ksumen 

27 memelaskan lujuan ikhan 



Kasal (1993 16 mnmukakan manfaat iklan scbage berikut 

kian memperjelas alternatif bag konsumen 

2 Iklantenimbulkan ksperayaan pada kons unon 

3. Iklan membuat kenad dan mgat serta percaya 

2.2.3, Telnik-Tel.nit Peril.tanan 

Ada bcberapa tcktik perihlanan yang mcrupah.an pnycbab pros 

keputusan pembean, yartu 

a (ava enyampaian 

Merapal an suatu cara menyampaiknn pesan secara kesehuruhan dafan 

bcntuk iklan tcrscbut dcngan mehiputi beberapa hal 

Acta 

Latar belakang 

(npva 

b. Performance 

Yaitu orang atau sekeiompok orang yang memhawakan iklan tersebut 

Hal ii didakunp oleh popuiarntas, kecantikan dan ketampanannva 

serta kerapuan,a 

c. Sues3na 

Yaitu kecocokan antara iklan yang drtampilkan 

= Kecocockan antafa gambar dengan nercakapanva 

= kKecocakan mustk dengan gamba 

d lntcnsitastayangan iklan 



Adalah tinphat kcserngan'kuatitas iklan muacul, yart 

a Sering mnonlnya iklan tersebut yairtu berapa kaahi iklan mucul 

dalam schati 

2.2.4. Media fklan 

a televrst 

Media televisi mempumyai keebihan antara lain dinikamati oleh siapa 

saja, dapat memberikan kombinasi antara suara dcngan gambar vang 

bencral scrta waktu dan acafa Si@fan Vang sudah ditentuka 

Keburukanmya adalah biaya yag agal mg cdan dkmati sebentar 

b Radio 

Kebaikan dari media ini adalah biayanya relatif rondah, dapat diterma 

siapa saja dan dapat memjangkau daerah yang lebih /ua5 

• lempat terbuka 

Contoh spanduk papan rcklame, plakat dsh Kebaikan adalh 

pembeberan yang sering diulang dan scdikit bersaing, scdangkan 

kchurukannva adatah tidal relatit dan penghambat 

2.3. erilaks konsuten 

2.3.1. Pengertian Peritakn Konsumee 

Pengertian konsumen tidal terlepas dani masalah pasar. oleh 

karena itu kita perle mengetahui pengertian pasar Philip Kotler (199 

l) mengcmukakan pasar adalah terdini dari scmua pclanggan potensial 



Yang memmumyai kcbutuhan atau keingran tertent vane mungkin terscdia 

dan mapu mandini dalam suatu pertukaran guna mememula keburuha 

dan keingman 

Basa Swasta DI dan Hani Handoko (1992 9) menielaska 

perilaku konsumen acdalah kegiatan-kcgiatan mmdividu yang secara 

langsung teribat dalam mendapatkan dan mcnggunakan barang'jasa, 

lemmasuk didalamnya pcngambilan keputusan patda persiapa dan 

penentuan kegiatan-kc;atan 

James Frank Egge! (1993 8) menielaskan bahwa pcrlaku 

ossumen merpakan tidakan individu yang secara langsug terhibut 

dalam usaha mcmperoleh dan memprgunakan harang-barang ekonomis 

termasuk pengambilan keputusan yang mendahului dan tirdakan terscbut 

Berdasarkan pcndapat para ahhr diatas, dapat disimpulkan bahwa 

perilaku konsum adalah tindakan yang dilakukan oleh individu 

kclompok keputosan cdalam mendapat, mengguah.am barang/jasa 

ckonomis yang dapat dipengaruhi lingkgar 

2.3.2. Faltor-FaAtor Yang Mempemgaruhi Perilaku Konsmen 

Faker Lkstemad 

Banyak faktor yang mempengaruhi konsumen bila kita ingin 

memahams perilaku konsumen Perilaku onsumcn sangat 

dipengaruht oleh berbapai lapisan masyarakat dimana dra berasal dan 

dibesark.an lni berarti konsumen yang berasal dan lapisan 



masvarakariingkumngan yang berbeda dan mempunvai penilaian 

kebutuhan, penda pat, sikap dan selera vans berbeda pnla 

Basa Swasta dan Irawan (1983 18) mngemkkan faktor 

lingkungan yang mempengaruhi perilak konsmen adaiah sebaga 

berikut 

a Kebudavaan 

Kebudayaan ini bersifat sangat uas dan mcnyangh.ut sept la aspeh 

kchidupan masvarakat atau mcrupakan sinbal dan fktor yang 

kompleks yang diciptakan olh anusia tufunk.an dan gemcras 

le enerasi sehapai ponentu dan pengatur tingkah iaku mansia 

b. Kela sosia 

Adalah susunan yang relatif peranen dan teratur dalam 

masyarak.at yang atgpotanya mnempunya mili, moral dan 

perilaku yang sama 

Kclas sosial masyarakat paa pokokmya dapat dikelompokkgn 

wemyadi tiga golonpan vaitu 

Golongan atas terdiri dari pjabat tinggi dan konglomcrat 

Golongan menengah vang termasuk dalam golongan ini adalah 

peawar regeri dan pegawai swasta 

Golongan rendah yatu para burah pabrik, maupum pedagang 

as0ngan. 



c. Keluarga 

Masing-masing aneggota keluarop herhuat ha! yang bebela dalam 

membeli seuatu, scbab sctiap anggota keharp memhik 

kcbutuhan yang berheda akan suatu obvek OIeh karena it 

manager pemasaran perlu mengetabut 

Sia pa yang mempengaruh keputusan membeli 

5iapa yang membuat keputsan memheli 

3. Siana van melakukan pembehian, 

4. Siapa vang menakar produknva 

Fgkor internal 

Faktor-faktor psikologi yang menjdi dasar dalam perilaku 

konsumon adalah 

a Motvasi 

Motif adalah keacdaan dala pnbadi seseorang yang mcndoron 

keinginan individu untuk melakukan tindakan tertcntus guns 

moncapat suatu tujuan. liap kegiatan Vang cilakukan oleh 

seseorang itu didorang oieh kekuatan dari dalam diri orang 

tersehut 

b Perscpsi 

Adalah proses seorang mndividu dalam memilih 

mengorpamsasikan dan menatsrrkan masalah masalah informasi 

untuk menciptak.an sebuah gambar yang hermakna tentang 



dumia/pertahian berdasark.an pengaiaman dan stimulasi yang kits 

terima mclalui panca indera kita 

c. Belayar 

Hasil dari proses belajar adalah peruhahan psikologs vang 

akhirnva akan merubah periiakn sescorang dalam kaitannva 

den@an proses perilakn konsumen 

d Kepnihahian dan konscp din 

Keprihadian adalah organisasi dari faktor bioiogis, psikologis dan 

menvadari perilaku individu yang menvangkut kebiasaan­ 

kebiasaan sikap dan lain-lain, c -c t  stat atau watak yang khas 

Konsep diri adalah scbagai individu yang diterima oleh individu 

itu sendiri dalam kerangka kehidupannya dalam suatu masyarakat 

yang mementukan 

e. Sikap 

Merupal.an hasil dean faktor genetis dan proses belajar dan sclalu 

berhubumngan dengan suatu obyck produk. Sikap biasanya 

membenik.an penilainn (menerimas menolak} terhadap 

produowck yang dhadapkan 

2.3.. Taha-Tu.hap Dalam Proses eputusan Membeli 

Phip Kotler (199 ,27) menyvatakan hatwa konsumen akan 

melalui lima tahap dalam memheli suatu bar@ng, yatu 



a Pengenalas masalah 

P , .. ,, ,�M�"c ,.,,, .. , .. , '"-'"""- .,:.,,,.,_ ma<alan .st,u, roses 1herte +viii's «ii i ih  i  

kcbutuhan dan itu dapat digcrklan haik oleh rangsangan dari lua 

atau olch pembcli itu sendiri 

b. Pencani informast 

umber ntormasi konsunen flu ada empat au vat sum her 

pribadi, niaga, umum dan pengalaman 

c. lenilaian alternatif 

Konsep dasar yang membentuk proses komunikasi adalah sifat 

produk cit-cini yang tal terlupukan, kepercavaan mncreka dan 

prosedur pemilaian 

d. Kepuuan membeli 

e. Perlaku paska membecli 

Setelah melakuk.an pembelian, konsumen akan mensalami beberapa 

ingkat kcpuasan atau ketidal puasan 

2.4. Keragka Perikiran 

Salah satu model skap yang terkenal adalah model sikap multi 

atnbut dari Feshbein Meurut [owem (1993) model sikap Feshbein ini 

bcrtokus pada predikasi sikap yang dibcntuk seseorang terhadap obyek 

tertentu. Model imi mengidentifikaikan uga faktor utama untuk memprediksi 

sikan-sikap tersebut vart 

cyakmnan seseorang terhadap atribut yang menomiol dari olyel 



2 Kekuatan keyakinan seseorang bahwa atnibut merliki atribut khas, 

3 

basanya diketaui dalam bentuk pertanyaan 

k a n  d  n  atihut mcrcka terhadap Falasi dari masing-masmng cyaona aka 

atribut-atnibut itu 

Gambar 

Hubungan antara variabel dalann model sikup dan perilaku konsumen 

kealinen lg 

anibut yang memojo 
' 

I ilap 

I 
fahasi atrihut l I 

I Maksud perilaks 
-" 

I Ko,41.rn•n nC>rmatd 
l 

I Perilaku I 
' 

I 
ormatif subektif ] 

' 
! 

Sumber Riset Sumber Daya Manusia dala organisasi 

Husein L/mar, 1997 

Keterangan 

a Vaniahel kevakinan atribut yang, menonjol dan variabvel evaluasi atribut 

menentukan sikap konsumcn dan kemudian menentukan mak sud perilak 

dari konsumen tersebut dan pada akhirva akan membentuk perilaku 

konsumen. Jadi disimt perilaku konsumen ditentukan oleh variabe 

keyakinan akan atnibut aitu aenonjolkan dan jga variabvel evaluasi 

atribut 



b. Vanabel keyakinan dan variabel motivast membentuk norma subyektif 

pada kosuen dan kemudian membentuk mak sud perilaku dan aklrnya 

menentuknn sikap pada konsumen yang bersangkutan Jahi disini perilaku 

dari konsumen ditentukan olch variabel keyak inan normatif dan variabel 

motivast 

e Selain dipengarhi oleh variabet-vaniabel diatas penlaku konsumen juga 

Model ini digunakan dengan maksud agar diperoleh konsistensi 

antara skap dan perilaku, schinga model Feshbein in memihiki dua variabcl 

vaitu variabel sikap dan variabel momma subyektif sebagai hetkut 

Vanabel sikap 

Variabel ini bersifat internal individu, vang berkaitan langsung dengan 

obyek penelitian dan atnibut-atribut langsung yang menihiki peranan 

' 

punting dalam pengukuran pertlaku, k.arena akan memhentuk tdakan 

apa yang akan dilakukan dengan tidak dipengarhi olch fhktor cksterst 

Variabel Nora Subyektif 

Variabel ini bersifat eksternal individt vang memengatut pengaruh 

terhadap perilaku individu Vanabel i dapat dihitung dengan car 

enghhkan nntata nilai keperayaan ormatif in«dvidu terhadap atnibut 

dengan motivasi bcrsetuju terhadap atribut tersebut. Kepercagan 

normatif seseorang terhadap atribut da lam 
empergaruhi perilakunya terhalap obyek. Sedangkan motivast 



bersetuju mcrupakan motivasi seseorang untuk bersctuju dungan atnibut 

yang ditawark.an sehagar fator vanp berpengaruh terhadap perilakunya 

2.5 Hipotes 

Djarwanto dan ranges Stagy6 11993 183 mcngemukakan 

bahwa bipotcsa adalah pernvataan mengenat sesuatu hal vang harus dnr 

obonaranya. Lek bsa membuktik:an benar atau tidaknya pernvataan ini 

diperiukan penclitian dan analisis. Dugaan akan oak jika ternyata setelal 

dibuktikan adalah tidal bonar dan akan ditcrima jika trnyvata faktor-faktor 

membenarkan. Hipotes.a pada peneiitian imi dapat disusun sebagar benkut 

Hrotesa terhadap penelitian yang telah dilakukan penulis mengena 

tanggapan konsumen terhadap sham po Clear twang dirk lankn pad ta yanga 

Music clear Top IO yang berhubungan dengan pembetian adalah bak 

Lana terdapat tanggapan! respon positip pada konsumen terhadap shampo 

Clear tersebut 

22 



AB HE 

MF TODE PENE.LIT1AN 

s.1. Aenis Fenelitian 

Dalam penehtian in penulis menggunakan ems penchtttan studi 

asus yat penelitian yang bertuyuan untuk mnembuat pencadraan secana 

sistematis, fatktual dan carat ngcnai fak tor-faktor dan sifat-sifat populasi 

guna mcnika dan mcngetahu penlaku konsumen terhadap atribut po#ok 

shampo clear yang dutlankan di tcievst mciatut survet pcndapat umum 

(llusen Amar, 1997 31 

3.2. Lokasi Penelitisn 

Lokasi penelitian yang dimaksud dalam penchitian int adalah 

Kecamatan Semarang Tmur Kotamadia Semarang 

3.3. Defiisi operasionai dan Pengukuran 

Definis operasionad dan pengukuran, variabel yang dipakai daln 

peneitian ni adatahr sebagai beniknt 

Vatiabel keyakinan mbcli • 

Yaitu menggambarkan sebcrapa kuat onsumen percaya terhadap merk 

dari produk shamnpo clear vang diiklankan. Hai nm merupakan tanggapan 

sebelum tnembehi Komponen dapat ditentuk.an senditi sesuai dengan diri 

produknya, yait 

23 



a. Destgn kemasan borol shampo clear 

b. Ukuran hotol sharpo clear 

e. Warna produk shampo clear 

d Aroma shampo clear 

Vanahct evalas 

Yaitu merilai kepetcayaan konsumen untuk musing-masing atnbut 

shamapo cleat Hal ini merupaka tanggapawn scTc/ah mncngkonsuni 

Komponen-komponen harus sama dcngan komponen pada variabel 

kevakinan membehi vanitu 

a Design kemasan hotol sharpo clear 

b Ukuran botol shampo clear 

e Warna produk shampo clear 

d Aroma shampo clcar 

3, Vanabel keyakinan normatif 

Yaitu untok mnggmbark.an pengaruh orang lain terhalp konsumen 

dalam membeli produk shumpo clear, variabel ini meliputi 

d Anggota ketuarga 

b Oran ain 

' 
Teman scbav 

d klan 

4 Vanabel movas 

Yaitu tentano motivasi atau dorongan untuk membeli dipegaruhi oleh 

orang lain, disini variabel harus sma dengan diatas vaitu 



a Anggota hcluanga 

b Orang lain 

' 
Teman sehay 

d ktan 

Instrumen Penguluran 

Model yang digunakan adalah Fishhicn Model tcrscbut 

mcngcmukaka bahwa sikap terhadap produk tertcntu didasarkan 

seperangks.at kepercayvaan ang diringkas mcngcnat atnibut obvck 

bersangkutan yang dben bobot oleh evaluasi terhadap atibunt it 

gukurannya sccara khas pada scbah valasi tujuh angk, 

ima angka akan tetapi pcngukurannya dilakukan dengan tujuh angka dar 

augk.a yang bersejajar adalah dari sangat menarik hingga sanpat tidak 

menarik. Tingkat keyakinan dart sikap terhadap obyck yaitu 

Sangat menarik 

Menarik 

gak menank 

Netcal 

Kurang menarik 

[dak menark 

Sangat idak menanik 

Bohot perilaian 

2 

0 

-l 

-2 



rut akan dilakukan untuk massing-mastng dari tuuh ionsckuensi yang 

ucnonjol vavg didefisika sehelumrya 

Dengan adamya inghat pengukuran «hatas snaka akan apal 

diperoleh data yang diharapkan oleh penehiti sehingga mud.ah 

menganalisanya 

3.4, Populasi dan Sampel 

3.4.1. Populasi 

Defiisi populast menurut djarwante P's, dkk ( 1 990  ·  42), adalah 

[umlah keseluruhan obyek yang karaktensniknya hendak duga. opulas 

yang dimaksud dalam peneliian ni adalah pcmitsa tclevisi yang 

mengkonsumsi shampo clear di wilayah Kecamatan Semarang Timur 

3.4.2. Sampel 

ampel adalah sebagian dari populasi yang karaktenstkva akan 

disclidiki damn dianap dapat mewakihi kescluruhan populasi Dalam 

penehitian ini akan diambi! 50 sampel yang ditentukan dengan cara 

purposive sampling yartu sampling dimana pengambifan clemen-clemon 

vans diasukkan dalarn sampel dilakukan den@an sengaja. dengan catatan 

bahwa sampel terscbuf rcpresedative atau mcwakili populasi 

J.5. Cara l'engumpula Dat 

Tekamik pengumpulan data primer yang digunakan yaitu 



tuetiona1re 

Yaitu cara memperolch data dengan menvadarkan dattar pertamyaan 

yang tclah dibuat sebelumnnya kcpatda responden yant men@eras segala 

asalah yang ada kaitanaya dengan masalah yang diteliti 

Interview 

Yau penurpulan data dcngan tanya Jawah sepihak yang dikerjakan 

dengan sistematis dan berdasarkan ujuan punclitan kepad pr 

responden. Interview mi dgunakan utnuk melengkapr data yang 

diperoleh dengan kuesromer 

3.6, Jens Data 

Didalam pengumpulan data, jenis-jenis data yang diperlukan adalah 

schagar berikut 

Data primer 

Jenis data ini diperoleh sccara langsung dari sumbur atau obei 

penelitian dcngan wawancata dan kucsioner. Dalam pnelitian it yang 

dima#sud data primer adafah data yang berasal dari responden yang 

meliputi karakterstik konsamen dan tanpgapan terhadap atnbut poduk 

shampo clear (desain kcmasan botol, ukuran botol, warna produk dan 

aroma data int diperolch dani hasil kuesioner 

Data sekunder 

Mcrupakan data yang diperoleh scara tidak lasung melaiui peneitan 

perpustakaan dan [iteratut yang berhubungan dengan permasala han yang 



ditch, Dalamn penehtan imi data sekundemya adalah keterangan­ 

keteranpan dari responden mengenat iklan shampo clear di telev1sf 

$7. feknik Analisis Data 

Analisis digunakan untuk mcngctai bagauaa taggapa. a.ta 

iap konsnmen terhadan atribwt shampo clear hi televisi maka dalam 

penehitian ins model anal±sis yang drgunakan adalah model multi atriht 

dengan fishbien, yaitu 

Model sikap 

Dimana 

A8 = sikap total indrvdu tcrdapat obyek tententu 

bi kekuatan keyakinan kosumen bahwa obyck memiliki atribut i 

ei evaluasi kepercavaan individu mengenai atribut i 

2 Model maksud perilaku fishbien 

Bl 

All 

SN 

PC 

perilaku 

maksud pelaku 

ikap tcrhadap pelaksanaan prilaku 

normal subwektif 

kontrol kepttlkuan yang dirasakan 



WI, W W3- hobot vang ditentuian Seara empiris untuk 

cnggambarkan pengaruh relatif dengan lonsumen 

Dimana nilai SN dapat dicari dengan rumus sebagai berikut 

sv-$()two 
+ 

Luana 

SN -normal subyektf 

Ny kevakinan normatif indrvdu 

My otrvasi konsmen 



B A I  

GA MBARANT MUM RESPOND 

Gambaran Umum tentang karakteristik tesponden digunakan untul 

mengetahu garbaran identitas responden secara umum Analisis 1demits 

responden ii meliputi jemis klamin unu, status marital da pekeraan 

responden, Di samping in Juga di analisis tentang trekucnsi responden menonton 

acare televisi, pergerakan rcponden terhadap iklan produk shampo clear di televisi 

dan mengkonsumsi produk sham po clear yang dilakukan olch responden 

4.1, Jenis Kela min Responden 

detitas responden berdasarkan pada jemis kelamin adalah sebagi berikt 

abel I 

Jenis Kelamin Responden 

I No Keerangan 
I 

l rekuens Prosentsi 
- 

I 
Pris 25 50 

2 Wamtta 25 
' 

0 

' ' 1- Jumlah ____1:- <0 7__ 1 oo 7 
_J 

Surber Data Primer yang diolah 2001 

Dari Tabel I, dapat dikctahui bahwa antara responden pria dan 

wamta mermpuya perbandingan yang sama yaitu respondcn pna 25 orang 

(50 % dan responden wanita 25 orang (50%) 



4.2. I mur Responden 

Tabe1 2 

L/mu Responden 

Proscntasi [ Frckuens mu No 
' I 

I I5 -20 tahun 15 0 

' 
2 2 1 - 2 5  tahan 6 ' 2 

) 26 - 30 tahun 9 3 

' 

I 
Jumlat 50 tu 

Sumber . Dara Primer yang diola, 204 

Mnurut Tabei 2, hast penehitan menumjukkan babwa sebagian 

hesar esponden beramur 76 30 ahumn (38 %), kemucdian yang berumu 21­ 

25 tahun (32 %) 4an yang berumur 15 tahen (30 %). Dani hasil data 

tersebut dapat diketahui bahwa sebagian besar responden berumur 26 30 

tabun dan kemudtan berumur I 5 tahun. Hal ini tcrjad arena konsursi 

produk shampo clear letih bamyak dilakukan oleh kosmcn yang hesia 

muda(15 25 tahun) 

4.. tatu Marital Responden 

dentitas responden betdasarkan stats marital dapat diiahark.an schagai 

berikut 



Tabel 5 

Status Marital Responden 

Na Status Marital Frekuens Prosentase 

Menk.ah 2 + 
•• 

' Behum Memkaht 

'' 
58 

Jumlah $0 100 

Sember Data Primer yang diolah, 2001 

Menurut label s diatas, hasil perclitian dani 50 responden dapat 

diketahui hahwa respondcn sbagtan besar dan responden belum emikah458 

%) sedangkan sisanya 642 %) telah menkah. Hal ini menunjukkan hahwa 

rcponden yang mengonusi shampo clear lcbih banyak dilakukan oleh 

responden yang behum memikah 

4.4. Pekerjaa Resparden 

adalah scbagai benikut 

Tabet 4 

ekerjaan Responden 

3 

4 

Pegawa Negen 

Frkuems 
- - 1  

29 

; 

Pros�Na.s1 
58 

20 

6 

6 

w 

100 

Guru'dosen 

_j J,�1,h -1 
Sumbe Data Primer yang diolah, 200 



Menurut Fabel 4, hasil penclitan tentang karaktenistik dari 50 

responden tercatat bahwa scbagian besar pekeraan responden adalah sebagat 

pelarmahastswa (58 %), karyawan swasta (20 %), guru.'dose (19 %) 

pogawai neperi (6 %, dan wiraswastat6% 

Responder digolongkan menut ut pekerjaannya 

memperbihatkan bahwa kelopok terbesar adalah pelajar mahasiswa yvait 

schesgr 58 %. Data tersbut rclcvan dengan Fabel 3 dan Tabel 4 Yang 

menunukk.an bahwa kelompok terbesar rcsponden berumur [ 5 tahon 

sebesar 63 % dan status marital responder juga dr dominasi oleh responden 

yang befum memikah yaitu sebesar 58 % 

4.5. Frekuensi Responder Menonton Aearg Televisi 

Data mengenai frckuensi responden menonton acara elvisi dapat di 

ihat dalam taheh dr bawah ini adalah 

label 5 

rekuensi Responden Menonton Acara Televisi 

: 
Keierang rkuens 

Sering 28 

2 Kadang-kadang 22 

3 Tidal pemah 0 

/umlah 6 

Samber Data rimer yang dioti, 

pesetas 

0 

OK 

Dari hasit penetitan yang dapat dihhat pada Tabel 5 diatas, mak.a 

dapat diketahi bahwa respondcn yang sering menonion acaa televiei 



sebanvak 28 orang (6 %), yang kadang-kadang menonion acara tclevisi 

sehanyak 22 orans444 %) dan Adak ada seorang responden yang tdak pernah 

mcnonton acara tclevs 

Responden vang tidal pumah menonton acara televisi scbosar 0 % 

mt menumukkan bahwa media teicvist adalah media yang tidak asing bagt 

pa responden khususnya dan masyarakat pada u u r y a  sebagan media 

informasi Informssi ini sangat penting untuk mncngctahi jagk.aura 

informasi tentang produk vang ditayangkan melalu klan di media televisi, 

apa.kah dapat meniangk.au pasar sasaran atau bdah 

4.6. Pengenlan Alan Shampo fear di Televisi Oleh Responden 

Data mengenai pcngenalan resporden terhadap ikian shampo clear 

Yang diavangkan di televisi dapat d hihat diam tahel di bawah ini 

Fabel 6 

Pen@enalan IkHan Shampo Clear di Televisi Oleh Responden 

1-- 

2 

l Ne 

I idak .l.fr11!lcrud __ l 
Jumlah 

, __ , - - -  

Sumher Data Primer yang diolah, 200 

Dari data diatas dapat diketahui bahw semua responden mengenal 

khan shampo clear yang drtayangkan di televisi Hal inj menujukkan batwa 

shampo clear, khussnya yang ditayangkan di tclcvisi sudah tidal sing la@i 

bagi responden 

el 

i 



Responden vang mengenal tkla sba po clear di televisi sehesar 10~ 

% menujukka bah wa tujuan untuk mengenakan poduk mclahi tklan mt 

tclah tercapa. Hal ini tidak lcpas dari permiahasan pala sub bah 4 5. yang 

menunukkan hahwa 100 % responden pcrnah menonton acara televisi 

sehimnggga pngenalan tklan shampo clear lalu media televisi ini dapat 

menagk.au mas yasakat secam laas 

4.7. Kansumsi hampo Clear Oleh Responden 

Data mcncgnat pernah tidaknva responden mengkonsums sham po 

clear dapat dilihat dalam fate di hawah in i, adalah sehagai benikut 

The!7 

Konsumsi Shampo Clear Oleh Responden 

80 

20 
Gu 50 

: 
10 

Perah 

Tidak pernah 

Jumlah 
Data Primer vang diolah, 200] 

e 

Sumber 

Tabet 7 menjelaskan bahwa tidak semun responden pe t  

ongkomsumsi produk shampo clear, tcapi prodnk ini sucdah dikenal oleh 

mas yarakat, khususnya oleh responden yang mungkin mengcnal produk ini 

adi produk shampo clear ini merupakan produk yang sudah lama drproduki 

dan dinsarkan di dunia pada umumanya dan di Indonesia pada khususnya 



BAB V 

HASIL. DAN PFMBAI!AS4AN 

Sebelum melakukan analisis sikap terhadap atribut produk shampo clear 

yang dnkdankam di televsi, terlebih dahulu akan ditentukan core komponen dan 

variahel kevakinan, variabel evaluasi variahel keyakinan normatif dan variahel 

motivasi. ensntuan score iu dilakuha spaya data yang diperoleh dari 

penvcbaran kucsioner dapat dr anahisis secara vahrtatif (matematis) 

enehitin ini merganalisis cmpat atrihut (desari kemas.a botol, ukutan 

hotol, warna produk dan aroma), untuk variahel keyakinan den variabcl cvalas 

Sedagk.an variabel kevakinan nonatif den variabel motivasi ditcntukan o}eh 

empat variabel tangota kcluarga, orang lain, teman sebaya dan iklan 

rosedur pneitian yang dilakukan den,an menggunak.an model anahsis 

Fvshbten adalah sebaa henkut 

I. Menear nilai atribut dan variabul kevakinan, nilai atnibut dani varabel 

evaluasi, milai atribul dari perilaku kevakinan normatif dan nilai atribut dari 

variabel motivasi 

Meneari lat tanggapan kowsumen dengan cara mengalikan mtai dani masing 

masing atribut vanabel kevakinan dengan nilai dari masing-masing ntribut 

Vanabel evaluast, 

3. Menentkan skaia penilaian demean car mcngalikan keyakinan ideal, vait 

score maksimal ( )  dengan nils dari masmp-massing atrihut varabel 

evauast 



4. Menempatk.an nilai tanggapan konsumen pada skala penilaian yang telah 

ditentukan gntuk mengetahi tanggapan konsumen berada pada mtlai positt 

atau negatif +bail atau tidak baik) 

5. Mencari nilai norma subyvektif dengan cara mengalikan nilai dari masing­ 

masting a±but variabel keyakinan normatif dengan milai masing-masing 

atrihut yaabel motivas 

6 Meneari nilai masud penilakn dengan cara menjmlahkan basil perkalimn dari 

nilai sikap dcngan wI DA, hasil perkalian dari nilat normal subvektif 

dengan W , dan mcmumlahkan dua korponen kcvakinan kontrol untuk 

selumh abservast dengan W 3 04 i mana W I W ?  la W 3 diamtl 

berdasathan perhitmgan dan studi pendahuhran 

Untuk mengetahui tanggapan keselorhan dani responden tcrhadap 

atribut shampo clear vanp diiklank:an di televisi akan disajikan sebagai berikut 

1 Rata-rate sore komponen kyak inan (bi 

Merupakan mata-rata dani hasil penjumlahan kepercayaan respondcn terhada 

tribut produk shampo clear yang diiklank.an 

Kat-rata score komponen evaluasi fei 

Mcrupakan rata-rata hasil peujumlahan milai responden terhadap atribut 

produk shawmpo clear yang diklankan 

s, Score sikap terhadap atribut produk shampo clear yang diiklankan +hi x ci) 

lerupakan hasit perkalian dari komponen evaluasi dan leak nan, dari score 

sikap ins dapat digunak.an untuk memneroleh skala pularan sikap sehngga 



dapat diketahut sikan positif atat Stlap megatif rcsponden teradap atnibut 

produk shapo clear yang dnkhankan 

4 Rata-rats score komponcn kcyakinan nonmatif +Nby) 

Merupaka rata-rata hasil penfumlahan keyakinan responden dalam 

membclimengkonsumsi shampo clear di karenal:an pengaruh orang an 

Reta-rata score kompopen keyakinan motivasi (Me;) 

Merupakan rata-rata hasil penjumlahaa berdasark.an tcnouvasinya 

responden untuk membcli karena pengaruh orang lain 

6. Score maksud perilaku dalam membeli shampo clear (Nhj Mj) 

Merpakan rata-rata hasil perk.ahian dani komponen keyaka o a l  

dengan komponon kotivass. Score oak sud perilaku iti dapat digunakan untul 

mcngctahui apakah responden mempunyai sikap positif dan negatif terhadap 

shamno clear untuk: meiakukan pembehan 

7 Reta-rat score keyaka kontrol atau niat utk memheli shampo cleat (c;­ 

p) kontrol dcngan faktor kontre {ziat}. Scon hcyakinan kontrol ini digunak.an 

unuh mengenai apakah responden dapat mcngukur keprilakuan yang 

dirasaka 

Merupa.kan rata-rata hasl penjumlah dan komponen kevakinan 

.I, Analisis Sikap Responden ferhudap Atribut Sihamnpo Clear ygag 

Diikdanka 

Sika terhadap shapo clear trdasarkan pada seperang#cat 

kcpcreyaan yang diingks pada atribut shampo cleat yang di evaluasi 



Untuk memperoleh thi) dan {ei) diambi! dari nilai ztrihut variahe! keyakanan 

dan milai atribut variabel evaluasi yang masinge-massing diambil dari rata-rata 

erimbang Atibut yang dianalists untuk produk shapo cat mi mchiput 

atribut desain kemasan botol, ukran botol, wara produk dan aroma. Score 

dari variahel keyakinan dan variabel evaluast vang di.utpulkan dari jawaban 

tesponden pada lembaran kuesioner dapat chihat pata Tabel 8 

Tabet 

Score Variahel Kevakinan dan Variabcl ±valuasi crhadap Produk Shampo 

Clear 

Kata-rata lcrtmhang 

1,52 

0.64 

Vanabel valuas + 

tei) 

1.14 

1.34 

Variabel Keyakina 

(bu 

,s8 

0 

I,24 

L.2 

Atnbut 

3. Waca Produk 

, I  esain Kemasan Botol 

2 Lkuran Botol 

4 ANoa 

Sumber Data Primer yang diolah, 20OT 

• Perhitungan pada Lampiran L a  

erhitungan pada Lampiran L b  

Dart ahe! 8 dapat diketahi adanya pemlaian kevakian dan cvaluasi 

reponden terhadap atribt yang melckat pada produk shampocicar pada saat 

diklankan di telev1st 



Penilaian untuks variabel eyakman, ternvata atnbut vane paling 

banyak dipihih csputdcn adatah atnbut desa kemasan boto yaitu sebesar 

!S8 disusul olh atntbut aroma scbcsar 128 kemud±an atnibut wanna produh 

scbesar 124 dan atnibut ukuran botol scbesar I,08 

Nilai terbesat yang terdapat olch atribut desain kemasan botol 

menumjkkan hahwa produk; sharpo clear memihih kemsan yang dikenal 

shingga konsumcn akan mcrasa memiliki prestise yang lebih jik.a 

mengkonsumsi produk shampo clear Nilai 1 58 dari atribut desain 

kcmasan:merk yang terkenal akan menamhah keyakinan responden terhuadap 

rroduk, disamping akan vengkatkan prestise konsumen 

Sedangkan untuk variahel evaluasi, core tsar diperolch dari 

atr»but aroma sebesar [,S kcmudian disusul oleh atribut ukuran botol sebesar 

134 selanjumva adalah atribut desain kemasan botol sebesar I,I4 dan atribut 

warna produk scbresar 0,64 

Pember~an score untuk variabecl kevakmnan da vatiabei cvalas 

akan digunakan untuk mencari milat sikap responden terhadap atribut produk 

shampo clear vang diiklankan di televisi. Penlaian sikap yang dikembangkan 

dari variabel keyvakinan dan variabel motivasi yang telah dibemi score dapu 



- 

label 9 

Score Sikap Responden Terhacdap Atnbut Sharp Clea 
- - - -  - -  

7 

I  

-- --- ---- Sikap 

(Ab -bi xei) 

Aubut 

--- -- - ---,-- --- -- • Desai Kemasan Botol ] 1,8012 
Ukuran Botol 1,4472 

3 Warna Poduk 

Jrtah 

- - - - L 
Sumber Data Primer yang diolah, 00 

0,79J6 

1,9456 
59876% 

Perhitungan hihat Lampiran 3 

Score sikpa konsumen didapat dengan cara mengaltkan nilat dart 

variabel kevakinan den@an mla dati vuniahel valuas 

Dani Tabet 9 dapat dilihat bahwa sikap yang diherikan responden 

terhadap produk shampo clear berdasark.an atribut vaitu untuk atribut aron 

sebear 1,945% uatuk atribut desuin kemasan hotol sebesa 18812 untuk 

atribut vkuran boto! schesat 1.4472 4an atribut warn aprocduk scbeear 0,7936 

Dani urutan atribut yang mempengaruhi sikap respondcn tersebut 

maka dapat diketahut bahwa atnibut aroma caran menduduki prioritas ptaa 

Hal ii menunjukkan halwa tuyuan utama responden mengkonsumsi produk 

hampo clear adalah untnl mcnda patkaan aroma eairan yang set, here 

Priorits yang kedua adalah atribut kemasan vang menunukk.an bahwa 

emasan botol sham po clear meyakink.an responden pada kebersthan produk 



sehingga memberi kesan higeris pada produk shampo clear tersebut. Atribut 

ukuran hoto! menem pat ur utan ketga dani atribnt produk shampo clear yang 

menadi pertimhangan responden setelah aroma lat hcmasan yang 

menunjukkn bahwa ukuran boto! tetap mcnjadi pertimbangan bagi rcsponcn 

dalam mensikapi suatu produk /tribut slanjutnva yang menjadi 

pertimbanga konsumcn adatah atrbut wama produk. Atnibut warna produk 

in meililt nila rclaif keeil yang menunjukkan bahwa warna produk 

shampo clear hanva sedikit mempengaruhi sikap responden 

Umtuk mengetahi 5ihap responuden positif atau negatif terbadap 

produ shampo clear, maka harus mclalui proses perimpan score 

maksimurn dan selanjtmya dimassnkkan pada skala pen±atan Hasil di 

penilaian respun terhadan atribnt shampo clear yang dnklankan adalah nilai 

positif scbesar 5,9876 lihat L.ampira 3 

Hasl analisis sikap tersebut menunjukkan bahwa secara mum sikap 

housumen tcrhadap produk shampo clear adalah posit if, Sikap konsumen 

yang posiuif ini berarti bahwa konsumen menilai baik untuk produk shampo 

clear 

5.2. A4natisis Mat,sud Periluka Responden erhadap 'roduk Shur po tier 

Analisis digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh atribuf 

produk shampo clear vang dniklanka di televisi terhadap eputusan 

pembelian Sebxium tenentukan milai maksud perilaku, terlebiht dahutu 



mencntukan mila nora subvektif, Score untuk variabel kevakamnan normatit 

dan vaael motivasi da pat di ihat pada tabei 10 

ahel 10 

Sore Varabel Kevakmnan Nommaif dan Vanabel Motvas 

' 
I� Rata-rata Tertimbang 

Keterangan 
I 

Vanabel Kevakmnan ' Vanabel Motrvasi 
Normapp 

I 

Angota Keluarga 0,38 0.4 

2 rang La1n -0.38 -0,06 

3 fcman Sebaa 0,12 -0.14 

4 kian ,36 1,54 

Samber Data rimer vang diolah, 2001 

Keterangan 

Perhitunan pada Lampiraa2.a 

Perhitungan pada Lampiran2.b 

Dant tabel I diketahut bahwa variabel kevakinan normatif yang 

erupaka pengaruh eksternal dalam peelakvkan pmbelian bernilai putt 

yang mtuk pcngaruh iktan yaitu anggota keluarga dan teman sebaya ya±tu 

I,36; 0,8 dan 0,A; sedangkan nilai negatif diperoleh dani pengaruh orang 

lain yartu sebesart 0,38 

Sidanpkan variabel motivasi pemlaan untuk orang lain dan teman 

scbaya memperolch score yang negatif yait 0,14 dun 006, sedangkeg 

faktor iklan dan anggota keluarga memperoleh score posittf yaitu masing­ 

mast sebesar I,S4 daa 0,74 



5.5 

Dani hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa iklan 

merupaka fhktor ekssternal van dorinan mempenparuhi keyak man ormant 

dan motivasi respondcn, sehingga dapat dikatakan bahwa iklan berhas il 

mempengaruhi keyakinan normatif responen dan mampu memberikan 

motivast kepada respondcn untuk melakukan pembehian 

cngaruh faktor-falter eksternal yang bemilai positit akan 

memberikaa pongarh yang besar terhadap responden dalam melak ukan 

pembelian paroduk shampo clear, dalam hal ini adalah faktor iklan dan 

anggota kcluarpa, dcnkian pula sebaliknya. Pemilain negatl akan 

membekan faktor vans keel terhadap pembhian responden, dalam had ii 

adalah faktor teman sebaya an orang lain 

Utuk mengetahui nilai normatif subvektif, data vang digunakan 

adala.h mihatr variabel motivasi dant mlar lcvakmnan normatif dengan car 

meniumlahkan hasil kahi dan vanabel keyakinan normatif tNbj dan vaihel 

motivasi (Mej) schingga diperoleh nihi norma subyekuif (SN) sebesat 23816 

( perhitngan lihat Lampiran 4) 

Analisis Maks eyakinan Kontrol Terhadap Produk Shampo C ear 

Analisis eyakinan ontrol ii digmakan untk mengeahui 

scberapa besar kontrol leprilakuan yang dirasakan oleh para konsumen, di 

man orang akan percava bahwa suatu tindakan itu mudah ztau slit 

dlakukan, di dalam melakuk.an keputusan pembelimn Untuk memperoleht€, 

dam tP, diambil dari nilai probahititas dan fktor kontrol yang masing-mnasing 



diambil dan mlai rata-rata tertimbang. Score dan vaniabel kcvakman kontrol 

ii dikmmpalkan dart awaha esspden nada lembaran wesioner dapat 

diliht pada tabe lH 

ahel l 

Score Keyakinan Kontrol ferhadap Produk Shamoo Clear 

'iibut 

Kotol 

kepnlakuan yang 

dasak.an 

Rat.rate trtimbang 

Pemakaian produk (C Manfaat produk ( 

7 038 

Sumber Data Primer yang diotah, 2004 

Ketemangan 

Perhungan pada lam piran3 

Dari tabcl I 1  dapat diketahut hahwa kevakinan kontrol niat 

memheli) yang dibenkan responden terhadap produk shaspo aken 

herdasark.an atnihut yaitu utuk atribut pemakaian produk schess 0. 7  den 

ntuk atribut manfaat produk scbesar 0.8 

Dari atribut di atas yang mempengaruhi kevakinan kontrol 

responden tersebut, maka dapat diketahui bahwa atnbut manfaat produk[ah 

yang menduduki prioritas utamna. Hal in menunjukkan bahowa tujuan utama 

responder mengkonsusi produk shampo clear adalah umtuk mcndapatkan 

manfaat dan hasil yang memuaskan Prioritas kedua adalah atribut pemakaiar 

produk yang menu ukk.an bahwn pemakanan produk shampo clear vang 

• 



tcratut membuat cata pgeunaan vane bauk, ah.dt th.a. arc11a1.p081lk.a 

rambut akan semakin bagus, ndah dan bercahaya 

hasil dari produk shampo clear merupakan faktor vang dominar 

mempengaruhr kevakinan koatrol dan faktor kontrol responden, sehingya 

dapat dikatakan bahwa mgnfaat dan hasl yang memuaskan berhasil 

mempengarm kevaka kontrol responden la mamp merherikn 

ransangan kepada responden antuk melak ukan pembchian 

Mata selamutva dapat ditentukan mulai maksimum perilaku adalah sebagai 

hentk.at 

[ +BI WLIA»+ WP(SN W3AP 

B-04.45,9876)-0.262.3816+0.4.40.266 

B -239504+0,47632--0.1064 

-297776 

Karena has.il dari nilai maksud purilaku (BI adalah positif (ebih bosar dan 

nol}, maka targgapan konsumen terhadap produk shampo clear adalah baik 

dan menuask:an srkao positit dani maksuel perilaku int menunjukkan bah 

konsamen ar responden ala menindak lanjui dengan melakukan tmndal au 

pembelia 

• 



BAB VI 

KESIMPTT AN DAN ARAN 

6.I. esim pulan 

Berdasark.an pada anasis pembahasan dart yang diperoleh dart SU 

responden yang mengkaji sikap konsumen terhadap atrtbut produh sham1po 

clear yang diiklankan di televisi, maka kcsupulan yang di dapat adalah 

sebaga benikut 

Keveluruhan atribut produk shampo clear yang ikaii atu desatn 

kemasan, kuran botal, warna produk dan a o a  ya Jillankan di 

televisi mampu mpungaruhi respondcn dalam membentnk sikap yang 

positif tcrhadap produk yang dnklankan tersebut, LJkuran prioritas 

peniiatan skap responden terhadap atribut produk shampo clear vang 

dnk lankan adalas aroma(9456, desan kemasan botol 4,812), ukran 

bot6l (1 4472) Jan wara produk, (0,7936) [Heil Aesclaruhan dani sikap 

responden tersebut adaiah positif yaitu sebesar 5,9876 ang berada 

dramara baik dan sangat hail 

Pehitungan masksud perilaku mennukkan haloswa ikhan erupakan 

faktor cksternal yang dotinan mcmpcngruhi maksod perilakn konsumen 

dalam melakukcan pembclian diantara faktor-taktor eksteral yang «dihahas 

(aggota keluarga, orang lain, teman scbaa dan ikla). Bahkan faltor 

orang lain dan teman sebaya temperoleh perlainn yang neganf yang 



berarti hahwa pengaruh variabel imi sangat loll pengaruhnva tcrhadap 

pembelian rcponden 

Pauda dasarya iklan produk shampo clear yang ditayangk.an di 

televisi sudah baik dan teat dengan bukti adanya sikap total responden yang 

ositif terhadap atribut produk shampo clear vane diklankan dan mempunyar 

pengaruh yang baik terhadap perilak pemhelimn konsure 

6.2. Saran 

erdasaran kesimpulan maka perusahaan pengiklan scbathnva icbih 

menekankan pada atibt-atrihat yang menach pnofas pe g,  bag 

responden yaitu atnibut aroma. desain kemasan botol, ukuan boto! dan warna 

produk, sehingga iklan akan lebih mampu membentuk sikap yang mendukung 

terhadap produk yang dik lank.an dan ak.an mampu mcmtngkatk.an penyuaian 

produk tetsebut 

cdangkan untuk vriahel keyakinan normatif dan variahel motivasi 

yang memperoleh pemilaian negatif (orang lain dan teman sehaya), make 

pemasar perlu untuk mengadakan penclitian lebih lanut supava dapat 

dikctahui alasan konsumen unuk tanggapan yang tidak mendukng 

hingpa pomasart dapat melakukan pcrbakan dadam mclaknk.an ksgiatan 

pemasaramva 
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KUESIONER 

TANGGAPAN KONSUMEN TERHADAP ATRIBU'T SHAMPO CLEAR 

YANG DIIKLANKAN PADA TAY ANGAN MUSIK CLEAR TOP 10 

YANG BERHUBUNGAN DENGAN KEPUTUSAN PEMBELLAN 

(Studi Kasus Kecamatan Semarang Timur Kotaradia Semarang) 

Petunjuk Pengisian 

a. Untuk pertanyaan isian, isilah dengan jclas sesuai dengan kcadaan yang sebenamnya 

b. Untuk pertanyaan pilihan, lingkarilah jawaban yang anda anggap paling tepat sesuai 

dengan pilihan and.a 

I, Daftar Pertauyan untuke mengetahui karakteristik responden 

1, Nara 

2. Jenis Kelamin 

3. Umu 

: % Pria 

Tahun 

b. Wanita 

4. Sttus Perkawinan : a. Menik.ah 

• Pekerjaan 

a. Pelajar/mahasiswa 

b. Karyawan 

e. Pegawai Negeri 

b. Belum Menikah 

d. Wiraswasta 

e. Guru/ Dosen 

f. Profesi / Pekerjaa lain 

6. Apakah anda sering menonton acara di televisi ? 

a. Y b. Kadang-kadang c. Tidak pemah 



7. Apalah anda mengenal iklan sh.ampo clear di televisi ? 

a. Ya • Tidal 

$. Apakah anda pemnah mengkonsumsi sharpo clear 

a. Ya b. Tidak pera 

IL. Daftr Pertanyaan untuk menihai leyainan responden terhadap atribut 

diikdanka (eyakinan responden ebetum mengdaan pen belin sham po 

clear) 

L. Menurut anda desain kemasan botol shampo clear yang diik lank.an di televisi? 

1. Sangat menarik 

2. Menarik 

3. Agak menarik 

4. Netral 

2 M enuru t  anda  ukuran  botol  shampo  clear yang diikdankan di televisi ? 

I. Sangat menarik S. Kurang menarik 

2. Menanik 

3, Agk menarik 

4. Netral 

3. Menurut and warn.a produk shapo clear yang diiklakan di televisi 

I. Sangat menarik S. Kurang menarik 

2. Menanik 6. Tidak menarik 

• Kurang menanil 

6. Tidal menarik 

7. Sangt tidak menarik 

6, Tidal menarik 

7. Sangat tidak menarik 

3. Agal menarik 

4. Netral 

7, Sangat tidak menarik 



4. Menurut anda aroma shampo clear yang diiklankan i televisi 

I. Sangat Menarik S. Kurang menarik 

2.Menarik 

3. Agak menarik 

4. Netral 

6. Tilak menarik 

7. Sangat menarik 

LIL. Penilaian Evalusi Responden setelh mengkonsumsi prod uk 

I. Menurut anda dcsain kemasan botol yang yang diiklankan di televisi ? 

I. Sangat menarik S. Kurang menarik 

2. Menarik 6. Tidak menarik 

3. Agak menarik 

4. Netal 

2. Menurut anda ukuran botol shampo clear yang diiklankan di televisi? 

1. Sangat menarik 5. Kurang menarik 

2. Menarik 6. Tidal menarik 

3. Agak menarik 

4. Netral 

3. Menurut anda wama produk shampo clear yang diiklankan di televisi ? 

7. Sangat tidak menarik 

7. Sangat tidak menarik 

I. Sangat menarik 

2.Menarik 

3. Agak menarik 

4. Netral 

5. Kurang menarik 

6. Tidak menarik 

7 Sangat tidak menarik 



4. Menurut anda aroma shampo clear yang diiklankan di televisi ? 

I. Sangat menarik 5. Kurang menarik 

2. Menarik 

3. Agak menarik 

4. Netral 

6. Tidak menarik 

7. Sangat tidak menarik 

IV, Daftar pertanyaan untuk menilai keyakinan normatif 

1. Menurut and.a anggota kc luarg.a mcmpcngaruhi dalam membeli produk shampo 

clear ? 

I. Sangat mempengaruhi 

2Mempongaruhi 

3. Agak mempengarubi 

4. Netral 

2. Menurut anda orang lain mempengaruhi dalam membeli shampo clear ? 

I. Sangat mempengaruhi 5. Kurang mempong.aruhi 

2. Mempengaruhi 6. Tidak mempengaruhi 

3. Agak mempengaruhi 

4. Neral 

3. Menurut anda teman sebaya mempengaruhi dalam membeli produk shampo 

5. Kurang mempengaruhi 

6. Tidal mempengaruhi 

7 Sangat tidak mempengaruhi 

7. Sangat tidak mempengaruhi 

clear 

• Sangat mempengaruhi 

2. Mempengaruhi 

3. Agak mempengaruhi 

4. Netral 

$. Kuang mempongaruhi 

6. Tidak mempengaruhi 

7. Sangat tidak mempongaruhi 



4. Menurut anda ik lan mempengaruhi kita dalam membeli shampo clear? 

I. Sangat mempengaruhi 

2 .Mempengaruhi 

3. Agak mempengaruhi 

4. Netral 

5. Kurang mempengaruhi 

6. Tidak mempengaruhi 

7. Sangat tidak mempengaruhi 

V. Daftar Pertanyan untuk menilai variabel motivasi 

L. Menurut anda anggota keluarga mendorong (memotivasi) untuk membcli produk 

shampo clear ? 

I. Sangat memotivasi 

2. Memotivasi 

3. Agak memotivasi 

4. Netral 

5. Kurang memotivasi 

6. Tidak memotivasi 

T. Sangat tidak memotivasi 

2.Menurut anda orang lain mendorong (memotivasi) untu.k membeli produk 

shampo clear ? 

1. Sangat memotivasi 

2.Memotivasi 

3. Agak memotivasi 

4. Netral 

5. Kurang memotivasi 

6. Tidak memotivasi 

7. Sangat tidak memotivasi 

3. Menurut anda teran scbaya mendorong (memotivasi) untuk membeli produk 

s.hampo clear ? 

I. Sangat memotivasi 

2Memotivasi 

3. Agk memotivasi 

4. Neural 

5. Kurang memotivasi 

6. Tidak memotivasi 

7. Sangt tidak memotivasi 



VI, Daftar pernyataan untuk kontrol keperilakuan yang dirwsaka oleb 

konsn men 

Saya sangat yakin bahwa sham po clear dapat membuat rambut saya hitam, 

berkilau indah dan mudah diatur 

Sangat setuyu 

2. Se tu j  

3  Agal setuju 

4. Netral 

5. Kurang setup 

6. Tidal setuju 

7. Sangat tidak sctuju 

2. Saya sudah ta.hu manfaat hasil dani produk sham po clear tersebut 

Sangat setufu 5. Kurang setuju 

2 Sctuju 6 Tidal sctuju 

3 Agak setuj 7 Sangat tidak setju 

4 Netral 



Lampiran L.a 

Nilai Atribut dari variabe! Keyakinan 

Nilai variabel keyakinan pad 

Atribut desain kemasan botol shampo clear yang diiklankan di televisi 

39)+0224- 1e10) {03)-+ 13h+1-20+1 3l/ ;58 
50 

• Aibut uktran botol shampo clear yang diikiankan di televist. 

(3e7+'2±20-1La+'n+-t-1e3-1-2l 3sh,es 
50 

3. Atribut warna produk shampo clear yang diiklankan di televisi. 

is 

Tertimbng; 
Ls% 

1.08 

L. 2 4  

1386)-1220%-117-(0151I--Al, 
50 

4 tribut aroma produk shampo clear yang diiklankan di televisi 

.3013-12a17/+ /13#105) 1 e8 !  2 e 2 t  3a0/_,5 
50 



Lampiran 1 .b  

Nita Atribut dai Variabel Evaluast 

A c 

0 + 9 1 4 + 2 )  , 0 0  

T:i.,s"'n K,mu,,m R,,t�I I ()� � 
oran Bono! 8 ] 19 
I\ !lfrn l'rOOul _J 7 1 11 'I 

Aroma p l 4 

, F  + ,  

•  «I 
8 4 5 ] 0 

° 
18 

6 

Rat l 

Tertimbeng 

i.l 

1.3t l 

Vila variabel evaluasr pada 

Atribut desain kemasan botol shampo clear yang diklankan di televist. 

310)+12818) /15)-1088)-1--1r4+1-2e5) 1 31/pt4 
50 

2. Atribut ukuran boto sharpo clear yang diiklank.an di televisi 

1388)+12819\- 118-- toe11+1- 13 )+- 2x01-1- 30/__,1.4 
50 

3. Aribut warna produk shampo clear yang diiklankan di televisi 

/3±7/ 1/211--(13+ 1018)--1-16)-1-2)--1 3 2 / 4 4  
50 

I Atribut aroma produk shampo clear yang dii\lank.an di tlevisi; 

309+i2e27 i + 1 l 4 -- / 0 s 6 + ( -  1 1 1 - t - 2 - 1 -  3?' ts 
50 



' 
. ' ampran• 

Nitai Variabel Keyakinan Normatif 

' 

' 

I 
A:n�cta kt!l!.!ri• 

Orang lain 

Teman $ea 

] m in  

0,38 

0.38 

• 
L.36 

Nilai variabel keyak.inan pada 

Anggota keluarg. 

(388)+1212)+ 118-IO4l 

50 

2--2813+1--331  0.38 

2 0rang lain 

i 3 1 1  1219)+1110/+(03)-1-17+f 

50 

3. Teman scbaa. 

2811) 1--37l 
= 0.38 

3 2 + 1 28 1 7 + 1 1 +6 '0 6 + - ( -- 1 w 3 1 + 1 - 2 8 8 1 / 1  3 1 /  _ 1  
50 

4. I1tan 

(3e6+12027) IR7 [03+!-12t- 2e3)+i-3»l!_, 
50 



Lampiran 2.b 

Nila Variate Keyakinan Motivasi 

D t r] a  

I  
N� Y"'1;l .\lornp,n,,,ruh1 I A I ' • I o n ,y e , p o  « ] t o o l  

I  
.  li'"i,'.oi.</..duarg, 'I 1, t---c,- yf-41-10 jl c_-, 

• low s 1 ] "  " , " °  o» ' , T e a se  s  e  « '  l +  o j  a  

'  · »  I' i' ' I  

I.  Anggota keluarga 

2. 0rang lain 

131)1425 {112)+108+1--1Ji 218)+1 31i 
50 

0,06 

(331//2810+\116/+/017)4% 1 4 1  2101-( 3±10/ 
"7'- -014 

50 

4. 1Klan 

35--122Ii+ { 1 1  /04+ l  

50 

13i+1- 2 2 11-32/_,s4  



Lampiran 3 

Nila Atribut dan Kevakinan Kontrol 

(- 3 )  tertimbang 

'; 

6 Rata-rata 

I (
A I 11 ] C D E F 

3) 0+2 4+1) 0 €1 (-2 

15 $ $ 4 7 

-"�-'�-' I 6�-'�-'- 

I No I A.tnbut 

I 'Pemakaian produk 

Mantaat pros 

Nilai keyakmnan kontrol pada 

Atihut pemakatan produk shampo clear yang diiklankan di televisi 

(310)+(2415)+(3)+(05)+(--14)+(-2x7)+6-34) 
e 0, 7  

$0 

2 Atibut manfaat produk sharpo clear yang diiklankan di televisi 

316)+(27)+(18)+(06)+1-17)+(-24)+(-32) 

50 
0.38 



Lampiran 4 

Ar but 
' 

�lcma:.Jn hotol 

2 Ukuran botol 
Warna produk 

Aroma 

Jumlah 

Nila Sikan Konsumen 

Keyakinan valuasi Total 

(bi (ei Ab=(bi)(ci 
1.58 1,I4 ,8012 
1,08 1,34 1.4472 

1,24 0,64 0,7936 

1.28 ,52 I,9456 

5,9876 

Skala Pemilaian 

I Kevakinan idcal Evaluas I l otal 
No Atribut I 

I () ( ) x ( 2  

I  Desain kemasan botol ' I,I 4 3.42 
' 2 Lkuran botol 3 I,34 4.02 

] Warna produk 3 0.64 1,92 

4 Aroma 3 1.52 4,56 

Jumalah 
' 

13.92 

13.02 48 0 13.92 

Rentang scoresikap sikap maksimum 13.921 dan minimum( 13,92) 

$.9876 
J 

Lebih dart baik 
(mendckati sangat batik) 



Lampiran 5 

Nilai Norma Subyektif 
Keyakinan Normatif Motvas Total No Keterangan 

(Nby (Mc) SN-(Nbj xMej) 

I Anggot keluarga 0,38 0,74 0,2812 

2 Orang lain -0,38 -0,06 0.,0228 

3 Teman sebaya 0,12 -0,14 -0,0168 

4 khan 1.36 1,54 2,0944 

Jumlah 2,3816 

Ketcrangan 

Nilai Keyakinan Kontol 
Faktor Kontrol ] Prohab,htas 

(C) (, 

Total 
PC-GP 

Kontrol keprilakuan yang 

dirasakan 

0,7 0,38 0,266 

Jumlah 

Nila Maksud Penlaku 

0,266 

Bal--(4b)+W, (8N) W,-(PC 

B=04(5-9876)+0.2(2-3816)+0.4(0-266) 

R=239504+047632 4+0.1064 

=2 97776 
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