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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Arus komunikasi yang semakin deras sekarang ini membual perekonomian

Indonesia semakin meningkat. Era globalisasi menuntut setiap perusahaan untuk

senantiasa melakukan yang terbaik agar tujuan perusahaan tetap tercapai. Dengan

derasnya komunikasi sekarang ini membuat perusahaan-perusahan khususnya

perusahaan industri makin mudah dalam melakukan interaksi kepada seluruh

masyarakat. Persaingan bisnis yang semakin kencang juga membuat para perusahaan

terus bersaing dalam hal merebut konsumen dan pencapaian volume penjualan yang

tinggi. Salah satu cara pemasaran yang biasa dilakukan perusahaan dalam

meningkatkan volume penjualannya adalah dengan melakukan promosi.

Pemasaran sebagai proses sosial dan manajerial dimana individu dan 
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan 
dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain.1

Di dalam dunia pemasaran yang sangat dinamis, promosi merupakan cara 

yang efektif dalam menyampaikan tujuan perusahaan kepada pasar sasaran. Baik

1 Kotler dan Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, Edisi Sembilan, Jilid ke-1, PT Indeks Gramedia, 
Jakarta, 2001, hal. 7.
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tujuan jangka pendek maupun jangka panjang, bagian dari promosi adalah 

periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat/

Menurut Philip Kotler, seorang pakar pemasaran dunia, periklanan adalah 

segala bentuk penyajian dan promosi ide, barang, atau jasa secara non-personal oleh 

suatu sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran.3 Iklan hanyalah salah satu 

contoh untuk mengenalkan produk atau jasa yang ingin dipasarkan kepada pasar 

sasaran. Namun iklan sangat berperan penting dalam dunia pemasaran. Tujuan iklan 

sangat tergantung dari setiap perusahaan, baik untuk menginformasikan, membujuk,

atau mengingatkan.

Tujuan periklanan yang berkaitan dengan sasarannya dapat digolongkan 

sebagai berikut :4

1. Iklan untuk memberi informasi (informative) kepada khalayak tentang seluk

beluk suatu produk. Biasanya, iklan dengan cara ini dilakukan secara besar-

besaran pada tahap awal peluncuran suatu jenis produk dengan tujuan

membentuk permintaan awal. Pada umumnya iklan yang bersifat informative 

digunakan untuk merek yang siklus kehidupannya berada pada tahap 

perkenalan (introduction stage).

2. Iklan untuk membujuk (persuasive), dilakukan dalam tahap kompetitif. Dalam 

hal ini, perusahaan melakukan persuasi tidak langsung dengan memberikan

2 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi Milenium, Jilid lce-2, Prenhallir.de, Jakarta, 2000, 
Hal.657.
3 Philip Kotler, Ibid, Hal. 658.
4 Philip Kottler, Ibid, Hal. 659.
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informasi tentang keiebihan produk yang dikemas sedemikian rupa sehingga 

menimbulkan perasaan menyenangkan yang akan merubah pikiran orang 

untuk melakukan tindakan pembelian. Pada umumnya iklan yang bersifat 

persuasive ini digunakan merek yang siklus kehidupannya pada tahap 

pertumbuhan (growth stage).

3. Iklan untuk mengingatkan (reminding), yaitu untuk menyegarkan informasi 

yang pernah diterima masyarakat Iklan jenis ini sangat penting bagi produk 

yang sudah mapan. Bentuk iklan jenis ini adalah iklan penguat (reinforcemeni 

advertising) yang bertujuan meyakinkan pembeli sekarang bahwa mereka 

telah melakukan pilihan yang benar. Umumnya iklan jenis ini digunakan pada

fase kedewasaan (maturity) suatu merek.

Iklan merupakan salah satu cara mengkomunikasikan positioning yang ingin

dieapai merek. Karena iklan hanyalah salah satu cara berkomunikasi, tidak seiamanya

iklan bisa menghasilkan volume penjualan yang tinggi. Masyarakat yang teian

terbiasa melihat iklan bisa saja memutuskan untuk membeli produk atau jasa yang 

diiklankan namun banyak juga yang hanya sekedar untuk mengetahui tanpa harus 

mengkonsumsi produk atau jasa tersebut. Tetapi dengan adanya iklan tersebut 

setidaknya pemasar telah melakukan interaksi untuk mencari konsumen potensial 

atau calon konsumen potensial.

Tujuan akhir sebuah perusahaan adalah pencapaian laba yang tinggi. Dan itu 

dapat dilihat dari keberhasilan dalam volume penjualan yang terus meningkat. Dalam

*»



hal ini, pemasar haruslah jeli dalam memanfaatkan situasi pemasaran yang ada agar 

konsumen potensial yang telah ada tetap mengkonsumsi dan perusahaan mampu 

menciptakan calon konsumen baru.

Anggaran iklan berpengaruh positif terhadap penjualan dan market share. 

Sebaliknya, peningkatan anggaran iklan pesaing berpengaruh negatif terhadap tingkat 

penjualan dan markei share pesaingnya. Dampak iklan bervariasi tergantung 

efektivitasnya. Dengan demikian, anggaran iklan yang lebih besar tidak seiaiu 

mampu mengubah penjualan dan market share dalam tataran yang lebih besar pula. 

Aktivitas periklanan berkorelasi erat dengan biaya, dan biaya yang besar untuk 

beriklan, maka efektivitas periklanan memperoleh perhatian yang serius.

Efektivitas iklan juga bergantung pada pemilihan media. Pemilihan media 

melibatkan pencarian media yang paling efektif-biaya untuk menyampaikan jumlah 

paparan yang diinginkan bagi audiens sasaran.3 Pemasang iklan harus memutuskan di 

mana iklannya akan ditempatkan. Keputusan itu berhubungan erat dengan khalayak 

sasarannya, jenis produk, persediaan dana, dan tujuan iklan.

Salah satu industri yang mampu memberikan bea cukai tertinggi di Indonesia 

adalah industri rokok, yaitu sekitar 203,88 miliar pada tahun 2004. Peningkatan 

konsumsi rokok di Indonesia mencapai 4,73 persen perkapita pei tahun dan konsumsi 

rata-rata Indonesia 567 batang/kapita/tahun.6

5 Philip Kottler, Ibid. Hal 668.
6 Rokok Ilegal dan Dampaknya, Harian Umum Kompas, 21 Januari 2006.
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industri rokok seiain merugikan kesehatan 'bagi orang yang mengkonsumsinya 

juga mampu memberikan kesempatan keija kepada masyarakat sekitar. Sehingga 

industri ini termasuk dalam perusahaan yang mampu menyerap tenaga keija.

Dalam hal pengambilan keputusan membeli rokok sangat banyak faktor yang 

mempengaruhi konsumen, baik itu selera, pendapatan, gaya hidup, atau bahkan 

promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Oleh karena itu sangat pentingnya suatu 

promosi yang dilakukan oleh perusahaan untuk menarik awareness dari konsumen.

Peluang inilah yang dilihat oleh para pengusaha untuk terus meningkatkan

industri rokok mereka dalam menghadapi persaingan dan memenuhi kebutuhan

konsumen, salah satu perusahaan yang mampu bertahan selama empat generasi yaitu

PT. HM. Sampoema.

Tidak banyak perusahaan yang mampu berusia panjang di republik ini.

Apalagi perusahaan tersebut merupakan perusahaan keluaiga yang pengelolaannya 

sampai pada generasi keempat. Sehingga ketika Sampoema bisa melewati usia iebih 

dari 90 tahun dan sempat dikelola sampai generasi keempat, itu termasuk luar biasa.7

Keberhasilan Sampoema tentunya didukung oleh elemen-elemen yang saling 

mempengaruhi dan memberikan kontribusi yang tinggi. Sampoema telah berhasil 

memasarkan produk-produknya seperti Dji Sam Soe dan Sampoema A Miia dengan 

baik selama empat generasi. Salah satu elemen yang membantu keberhasilan produk- 

produk Sampoema adalah periklanan yang efektif. Lalu, apakah konsumen

/
7 WWW. Republika.Co.Id, 24 April 2006.
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Sampoema memiii'n rokok mereka karena gencarnya perikianan yang mereka

iakukan?

PT sampoema senantiasa melakukan promosi baik itu dari segi periklanan 

maupun aspek-aspek lainnya seperti Corporate Social Responbility (CSR) yang 

mampu membangun kredibilitas perusahaan tersebut. Periklanan yang dilakukan pun 

mencakup pada setiap media baik media cetak atau media elektronik.

Strategi promosi yang diterapkan oleh Sampoema tidak hanya berhasii daiam

membangun kesadaran mereknya, namun juga telah memperkuat Sampoema sebagai

industri rokok yang besar di Indonesia.

Oleh karena itu, penulis tertarik untuk melakukan penelitian di lingkungan

kota Palembang untuk mengetahui seberapa besar pengaruh media iklan yang selama

ini terus dilakukan oleh Sampoema terhadap keputusan membeli dengan judul

PENGARUH MEDIA IKl.aN TLkmAi/At' PENGaMaia^aN kti’uiliiAiN

ivlEMBELi ROKOK SaMPOERNA PADA MASYARAKAT KOI A

PALEMBANG.

1.2 Perumusan Masalah

Adapun perumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana pengaruh 

media iklan terhadap pengambilan keputusan membeli rokok Sampoema pada 

masyarakat kota Palembang.
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1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah :

1. Untuk mengetahui media iklan yang paling tepat dan efektif yang digunakan

PT. Sampoema.

2. Mengetahui seberapa besar pengaruh media iklan terhadap keputusan 

membeli pada konsumen rokok Sampoema.

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :

1. Dapat digunakan sebagai pertimbangan bagi perusahaan dalam pemilihan

media iklan.

2. Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan bagi pihak yang

berkepentingan dalam disiplin ilmu pemasaran.

1.5 Metode Penelitian

1.5.1 Desain Penelitian

Penelitian yang dilakukan ini merupakan riset konklusif yang bersifat 

deskriptif. Riset Konklusif yaitu riset yang didesain untuk menolong pengambiian 

keputusan dalam menentukan, mengevaluasi dan memilih alternatif terbaik dalam 

memecahkan masalah.8 Sedangkan deskriptif menjelaskan seberapa besar pengaruh 

variabel-variabel yang berkaitan. Bentuk yang digunakan adalah Singie Cross-

Fredy Rangkuty. Riset Pemasaran. Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2005, Hal. 16.
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Sectional Design yaitu penelitian yang dilakukan untuk satu saat (waktu) tanpa

berkala.

1.5.2 Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian mengenai pengaruh media iklan terhadap 

pengambilan keputusan membeli rokok Sampoerna ini adalah masyarakat umum di 

kota Palembang yang mengkonsumsi salah satu rokok sampoerna.. Kemudian 

sebanyak 100 sampel akan dipilih dengan menggunakan tehnik non-probabilily 

sampling secara convenience sampling yaitu memilih sampel dari elemen populasi

yang datanya mudah diperoleh.

Pada metode ini, setiap anggota populasi tidak memiliki peluang yang sama

untuk terpilih menjadi sampel. Penggunaan metode ini didasarkan pada pertimbangan

waktu yang relatif lebih cepat dan biaya yang lebih murah dibandingkan dengan

sampel probabilistik.

1.53 Variabel Penelitin

1.5.3.1 Identifikasi Variabel

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

a. Variabel Dependen (Y), adalah keputusan konsumen dalam membeli 

rokok Sampoerna.

b. Variabel Independen (X), adalah media iklan yang digunakan oleh 

Sampoerna.
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I

i. Xi =ikian leievisi

2. X2 = Iklan Surat Kabar atau Majaiah

3. X3 = Iklan radio

4. X4 = Iklan Billboard

Gambar 1.1

Hubungan Antara Variabel Dependen dan Variabel Independen

Keputusan Konsumen 
membeli rokck Sampoerna

Media Iklan yang 
digunakan PT. Sampoerna

*•
Variabel DependenVariabel Independen

Sumber : Metodologi Penelitian Bisnis, Nur Isdiantoro dan Bambang Supomo

1.53.2. Batasan Operasional Variabel

Agar tidak terjadi perbedaan pandangan dalam mendefinisikan variabel- 

variabel yang akan dianalisis maka perlu diberikan batasan operasional dari variabel-

variabel tersebut.

1. Keputusan Membeli

Iklan sangat bermanfaat dalam membangun kesadaran dan memberikan

informasi yang dibutuhkan konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. 

Dalam hal ini yang dimaksud dengan keputusan membeli yaitu keputusan 

konsumen untuk membeli dan mengkonsumsi rokok sampoerna baik
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pemoeiian percobaan, pembelian ulangan atau pembelian komitmen jangka

panjang.

2. Media Periklanan

Media merupakan unsur penting dalam rencana komunikasi yang diperlukan 

untuk penempatan iklan dalam berbagai media khusus yang dibaca, ditonton, 

atau didengar oleh berbagai pasar yang dipilih untuk dibidik.’ Elemen-elemen 

dalam media iklan akan dibagi dalam 4 variabel, yaitu :

1. Iklan Televisi

Merupakan iklan audio-visual yang tergambar dalam citra dan simbol 

komunikasi yang mampu memperagakan penggunaan produk dan 

reaksi konsumen.10 Dalam hal ini iklan televisi adalah iklan rokok

Sampoema yang ditayangkan oleh televisi-televisi di Indonesia.

2. Iklan Surat Kabar atau Majalah

Surat kabar dan majalah merupakan media cetak yang bisa diandalkan

untuk meraih perhatian khalayak akan iklan yang disajikannya, karena

bisa disajikan lebih lengkap dan rinci serta menarik minat

pembacanya. Iklan dalam surat kabar dan majalah dapat dibuat dengan

ukuran satu atau dua halaman penuh disertai penjelasan selengkapnya 

dan warna sesuai dengan warna asli produknya.

9 Leon G. Scifman. Perilaku Konsumen. PT. Indeks Grup Gramedia, Jakarta : 2004. Hal. 265.
10 Boyd dan Walker. Manajemen Pemasaran. PT. Erlangga, Jakarta: 2000. hal.82.
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3. Iklan Radio

Radio merupakan medium yang menguntungkan untuk mencapai 

khalayak sasarannya. Karena radio memiliki sisi positif yaitu: 

memiliki daya penyampaian langsung, siaran-siarannya dapat diikuti

dan dinikmati dalam lingkungan keluarga dirumah-rumah sehingga

komunikasi berlangsung dalam suasana keakraban, kombinasi antara

pergantian dialog, tambahan suara, dan ilustrsi musik pada siaran-

siarannya dapat memikat para pendengar, pesawat penerimanya relatif

murah, sehingga setiap orang bisa memilikinya.

4. Iklan Billboard

Medium yang sangat efektif bagi pemasangan iklan reminder adalah

papan pengumuman/ billboard. Iklan tersebut bisa menghasilkan

jangkauan dan frekuensi lebih baik terhadap khalayak sekitar atau

mereka yang lalu-lalang melewati tempat dimana iklan itu

terpampang.

I.5.3.3. Pengukuran Variabel

Pengukuran variabel dengan menggunakan pertanyaan atau kuesioner yang 

diberikan kepada responden. Jawaban dalam daftar pertanyaan tersebut dirancang 

dengan menggunakan skala interval dengan metode skala likert yang mengukur sikap 

dengan menyatakan setuju atau ke-tidaksetujuannya terhadap obyek peneiiiian. Skala 

ini menggunakan lima angka penilaian.
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1.5.J.4 Instrumen Penelitian

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini bersifat non-mekanis melalui 

survei penelitian dengan instrumen berupa kuisioner, wawancara tatap muka, dan 

penelitian arsip.

1.5.4. Jenis, Sumber dan Metode Pengumpuian Data

I.5.4.I. Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian mengenai pengaruh media iklan

terhadap keputusan membeli ini menggunakan jenis data subjek dan data dokumenter.

Data subjek merupakan opini dari pihak konsumen baik lisan maupun tertulis,

sedangkan data dokumenter merupakan berupa penelitian arsip yang diperoleh

melalui majalah, buku atau internet

1.5.4.2. Sumber Data

1. Data Primer

“Data Primer adalah sumber data yang diperoleh langsung dari sumber 

asli”.11 Data primer merupakan opini subyek terhadap suatu obyek. Pada 

penelitian ini, data primer yang digunakan adalah opini pihak konsumen 

yang diperoleh melalui pengisian kuesioner.

11 Nur Isdiantoro dan Bambang Supomo, Metodologi Penelitian Bisnis. BPFE Yogyakarta 
.Yogyakarta: 2002. hal. 146.
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2. Data Sekunder

Data sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh peneliti 

secara tidak langsung melalui media perantara.12 Data ini biasanya berupa 

bukti, catatan atau laporan historis yang telah tersusun dalam arsip yang

dipublikasikan dan yang tidak dipublikasikan. Dalam penelitian ini, data

sekunder berupa bukti, catatan atau laporan historis yang telah disusun

dalam arsip perusahaan serta melalui internet, koran, majalah, atau buku.

1.5.4.3. Metode Pengumpulan data

Adapun metode pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini

adalah :

1. Metode Pengumpulan Data Primer

Metode yang digunakan dalam memperoleh data primer adalah dengan

membagikan kuesioner yang berupa daftar pertanyaan kepada 100 responden.

2. Metode Pengumpulan Data Sekunder

Metode memperoleh data sekunder dilakukan dengan penelitian arsip. Arsip 

diperoleh melalui majalah, buku, brosur, internet, dsb.

12 Nur Isdiantoro dan B ambang Supomo, Ibid. Hal. 147.
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1.5.5 Tehnik Analisis Data

Tehnik analisis yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan tehnik

analisis kualitatif dan kuantitatif.

1. Kualitatif

Teknik analisis secara kualitatif menggambarkan secara deskriptif tentang

kondisi atau fakta yang didapat dari hasil penelitian dan membandingkan 

antara teori dan praktek yang terjadi, yang bersumber dari buku-buku 

pedoman yang berhubungan dengan masalah yang dianalisis. Metode ini

memberikan penjelasan secara deskriptif terhadap hasil yang diperoleh dari

analisa kuantitatif.

2. Kuantitatif

Analisis dengan menggunakan metode kuantitatif dilakukan dengan 

melakukan pengolahan dari kuesioner yang ada dengan menggunakan analisis

regresi berganda dan korelasi untuk mengetahui seberapa erat hubungan

antara variabel Y (variabel keputusan membeli) dengan variabel X (media

iklan). Analisis ini akan dibantu dengan bantuan program SPSS For Windows

Release 11,5. Model analisis regresi berganda yang digunakan adalah :

Y = a + blXl + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e

14



Keterangan :

= Keputusan MembeliY

= KonstantaA

bl,b2,b3,b4 = Koefisien regresi

= Iklan TelevisiXI

= Iklan Surat Kabar atau MajalahX2

= Iklan radioX3
!

= Iklan billboardX4

= Errore

1.6 Sistematika Pembahasan

Tujuan dari sistematika pembahasan ini adalah untuk memberikan gambaran

secara umum dan menjelaskan isi dari skripsi sehingga dapat menggambarkan

keterkaitan antara bab yang satu dengan bab yang lain. Berikut adaiah sistematika

pembahasan pada skripsi ini, yaitu :

BAB I: PENDAHULUAN

Dalam bab ini penulis akan menguraikan apa yang menjadi latar 

belakang pemilihan judul skripsi, perumusan masalah, tujuan dan 

manfaat penelitian, metodologi penelitian, sumber dan tehnik 

pengambilan data, tehnik analisis data, ruang lingkup pembahasan dan 

sistematika pembahasan
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tSAB H : LANDASAN TEORI

Dalam bab II akan dijelaskan mengenai penjelasan teoritis yang

menjadi dasar penulisan skripsi ini. Berisi tentang penjelasan

periklanan, serta keputusan pembelian.

BAB III: KEADAAAN UMUM PERUSAHAAN

Bab III akan menjelaskan secara singkat keadaaan umum perusahaan

yang meliputi sejarah singkat perusahaan, produk-produk yang

ditawarkan dan sebagainya.

BAB IV: PEMBAHASAN

Merupakan inti dari penulisan skripsi penulis. Bab ini akan melakukan

analisa terhadap pengaruh media iklan terhadap keputusan membeli

rokok Sampoema pada masyarakat kota Palembang.

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini adalah bab terakhir dalam penyusunan skripsi penulis. 

Memaparkan beberapa kesimpulan yang ditarik dari hasil penelitian 

pada analisa bab-bab sebelumnya Selanjutnya sesuai dengan 

kesimpulan yang didapat, penulis akan memberikan saran-saran yang 

diharapkan dapat membantu perusahaan dalam mengambil keputusan 

dan acuan dalam melakukan promosi khususnya periklanan.
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