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1.1 LATAR BELAKAMG MASALAH

Semakin ketataya persaingan saat ini, diperlukan suatu inovasi dan

terobosan baru dalam kegiatan periklanan, Manfeat iklan yang terbesar

adaiah membawa pesan yang mgm disampaikan oleh produsen kepada

khalayak ramai. Man menjangkau berbagai daerah yang sulit dijangkau

secara fisik oleh produsen melalui siaran radio dan televisi. Semakm

maraknya iklan di televisi saat ini membuat perusahan harus membuat iklan

yang lain daripada yang lain. Di ladoaesia media iklan utama masih televisi

Hal ini sangat berfaubuogaa dengan budaya dan minat masyarakat yang

reodali dalam meoibaca. Selaki itu masyarakat kita adaiah masyarakat yang

pasif, sehingga lebih banyak menyukai televisi. Iklan harus dapat dibuat

sedemikian rapa agar dapat menarik perhatian konsumen sehingga tujuan

iklan tersebut akan tercapai.

Dimensi Advertising meliputi aspek ekonomi, sosial, dan regulasi. Secara

mikro dampak value added (Nilai tambah suatu produk) iklan harus dapat

disalurkan di seluruh media selain itu iklan harus dapat dikonsumsi oleh

seluruh publik. Iklan tidak boieh keluar dari etika asriinya tidak boleh keluar

dari aspek sosial yang dapat mengganggu publik. Secara makro, beianja



advertising cukup besar dan akan memberikan kontribusi yang besar puladan

hal ini akan mendapatkan value added atau nilai tambah yang dapat

memberikan mantaat lebih dari suatu produk. Kompetisi yang sangat ketat

membuat persaingan antar perusahaan semakin ketat sehingga kekuatan

advertising benar - benardiburnhkan dalam rangkamerebut persaingan

Iklan merupakan informasi yng bersiiat non personal yang tersusun dan

terstruktur yang btasanya bersifat persuasif atau mengajak, membujuk dan

mengingatkan yang dilakukan di suatu media di mana media tersebut harus

dibayar oleh sponsor yang akan menginforrriasikan produk baik berupa

barang, jasa atau ide-ide. Dan iklan merupakan saiah satu kegiatan

komunikasi pemasaran, secara sederhana komunikasi pemasaran dapat

didefinisikan sebagai berikitf : Kegiatan kornuikasi yang dilakukan oleh

pembeli dan penjual dan merupakan kegiatan yang membantu dalam

pengambilan kepuaisan di bidartg pemasaran, Serta mengarahkan pertukaran

agar lebih mefmiaskaa desgan ears menyadarkan semua pihak untuk berbuat

lebih baik. (Basis swasia DH, 1994, h 234 } .

Dalam meneaiukan sirategi pemasaran yang tepat harus dikaji teriebih

dahuiu peruaku konsuineu terhadap barang yang ditawarkaii agar ineineuuhi

standar keingman konsumen. Periiaku konsumen sangat berpengaruh didalam

penentuan pembelian produk, dimana perilaku konsumen dapat didefinisikan

sebagai kegiatan individu yang secara langsung terhbat dalam mendapatkan

dan mempergunakan barang dan jasa, termasuk didalamnya proses



pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan. Pengambilan

keputusan konsumen terhadap pembelian suatu produk merupakan sebuah

proses yang terdiri dari beberapa tahapan.

Salah satu strategi pemasaran untuk meyakmkan kepada konsumen

adaiah dengan melakukan periklanan Iklan merupakan salah satu ujung

tombak dalam memasarkaa suatu produk. Secara umum iklan merupakan

upaya yang sangat posting bagi perusahaan jika perusahaan tersebut ingin

berhasil, sehiugga orgaoisasi iklau dalam marketing harus kreauf dan iuovatif.

iklan harus menjembatani antara kebutuhan, keinginan dan kepuasan

konsumen dengan kepentmgan praktis dan tujuan ekonomi jangka panjang

perusahaan. Alat yangdapat mencapai sasaran yangditnginkan adaiah bauran

iklan (promotion mix). Bauran iklan adaiah bagian-bagian pemasaran dan

bauran pemasaran adaiah penentu dalam strategi pemasaran.

Diantara ketatnya persaingan. pemasangan iklan dituntut tidak hanya

meajual produk saja, teaipl iklaa harus iBeBghihur, imajiaaisf dan benoakna.

Kossep kreatif mudak diperiukan dalam karnpanye persasangan iklan.

Menurut Koifer and Amsaung (2002 ; u 646), daya tank iklan (Advertising

appeal) harus metmiiki 3 sifar yaitu:

1. Bermakna ( Meaningml ) : Menunjukkan manfaat - mantaat yang

membuat produk tersebut lebih dhngmkan atau lebih menarik bagi

konsumen.



2. Drpercaya ( Beiievebte ): Konsumen harus percaya bahvva produk

atau jasa tersebut akan memberikan manfaat seperti yang

dijamikan

3 Khas ( Distintive ) : Iklan tersebut hams menceritakan bahwa

produk tersebut lebih baikdibanding merek - merek pesaing

Petaasang iklan kim haras mesgubah gagasaa besar menjadi pelaksanaan

iklan yaag aktual yaag akaa aicaaagkap pcihatiaa daa miaat pasar sasaraa.

Qraag - orang kreauf harus uieaeuiukaft gaya, oada, perkaiaan dari formal

terbaik untuk mciaksanakan pesan tersebut. Setiap pesan dapat disajikan

dalam gaya pelaksanaan yang berbeda - beda dan iklan testimonial

merupakan saiah satu gaya pelaksanaan pesan.

Iklan testimonial memang bukan merupakan format baru dalam dunia

periklanan tetapi karena kelebihannya iklan gaya ini cukup banyak digunakan

akhir =akhir ini Menurut Korler dan Armstrong (2002 ; h 650) iklan

testimoni adaiah iklan yang menanipilkan sumber yang dapat dipercaya atau

disukai yaag meadukuag produk tersebut. Sumber tersebut traiagkia oraag

kebanyakan yang mengatakau seberapa besar dia raeayukai produk tersebut.

atau seorang seiebriti yang menampiEkan produk iersebut. Format iklan

testimony memang berbeda, iklan dengan format ini tidak tampii gemerlap

atau spektakuter lewat gambar atau permainan gratis, iklan testimoni lebih

menonjolkan aspek verbal berupa pengakuan dari pengguna produk.

Rangkaian kata vans keluar dari mulut mereka tampak menjadi sebuah



kekuatan. Kekuatan kata - kata ltulah yang menurut Supardi Djoko Damono

dalam puisi Indonesia mutakhir : Beberapa catatan bisa menciptakan imaji

dan impresi di benak pemirsa. Sehingga kesan yang ada tetap hidup dalam

pikiran dan bergetar dalam perasaaan Dengan kekuatan seperti itu produsen

berhanm mendapat keimtungan bempa pengakuan, pengalaman serta bukti

yang diungkapakan oleh konsuiHen yang mengguaakaa produk tersebut

sehiagga pensirsa mass mesgikuti jcjaknya uatok lacnggunakari prodak

tersebut.

Seperti kita ketahui hampir semua ikian sabun dove mengunakan format

ikian testimonial. Format ikian mi dibuat dengan tujuan iebih pada sitat

persuasrt. Ikian sabun dove mencoba untuk membujuk dan mengajak target

audiencenya untuk menggunakan produknya dengan mengiklankan dengan

menggunakan gaya testimorri yaitu mencoba memberikan kesaksian dan bukti

kepada pemirsa, bahkan m iklan sabun dove terbaru dove mencoba untuk

mengubah persepsi pemirsa melalui testimonial iklannya, dove mencoba

membuktikan bahwasaanya bersfli tidak harus keset, yang bersih adaiah Dove

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan tersebut, maka

penuhs tertarik untuk melakukan penehtian dengan mengambil judul

"PENGARUH IKLAN TESTIMONIAL SABUN DOVE VERSI

PEMBUKTIAN TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN'



1.2 RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan uraian latar beiakang di atas, maka perumusan masalah

dalam penelitianini adaiah sebagai berikut:

i. Apakah Testifier, Pembuktian, dialog/ aspek verbal dan seting ikian

berpengaruh secara sigmtikan terhadap minat beli konsumen pada produk

sabun dove.

2. Faktor apakah diantara Testifier, Pembuktian, dialog/ aspek verbal dan

seting iklan yang paling dominan berpengaruh terhadap minat beli

kunsumen terhadap produk sabun dove.

1.3 BATASAN MASALAH

Untuk Iebih menfokuskan perrnasakihart dan data yang akan dihahas dan

dikumpulkan maka penulis menggunakan batasan-batasan masalah sebagai

berikut

1 Responden yang dijadikan sampel dalam penelitian ini adaiah responden

yangpemafa sselifaat iklass sahtis dove versi peinhuktian

2. Peaetitias iai dflakakaa pada mahasisvva Fakultas Ekoaorai Universiias

Islam Indonesia .

3. Faktor - faktor yang akan dhehti adaiah Testifier, Pembuktian, dialog/

aspek verbal dan seting pada iklan Sabun Dove versi pembuktian.



1.4 TUJUAN PENELITIAN

Tujuandari fjenelitian iniadaiah

1 Untuk mengetahui pengaruh Testifier, Pembuktian, dialog/ aspek verbal

dan seting iklan, dalam iklan sabun dove versi pembuktian terhadap

minat beli kunsumen

2. Untuk laesgetahai fakior yaag paiiag doiainaa diantara Testifier,

Pembuktian, Dialog^ aspek verbal dan Seting iklan.

13 MANFAAT PENELITIAN

Penelitian inidiharapkan mempunyai mantaat sebagai berikut:

1. BagiPenetiti

Dengan dilakiikannya penelitian ini diharapkan dapat memberikan

(V»<n>t«tt»E'>n «ro!rHc 1t2a DessetahwaB lamesune denssrs terjim lasssuns

aseaipraktekkaa pengetahuas teoritis yang telah diperoleh selama kuliah

pada koadisi dunk bisais yang sesuagguhuya, teruiaina teuiaug Pengaruh

iklan testimonial terhadap minat beti konsumen Sekin itu untuk melatih

berfikir secara ihniah dan kreatif dengan mencoba menganalisa datayang

diperoleh guna memecabkan masalah yang berkaitan minat beh

konsumen.



Bagi Perusahaan

Penelitian ini dapat memberikan gambaran mengenai perilaku konsumen

dan diharapkan dapat memberi sumbangan pemikiran untuk menentukan

kebijaksanaan dalam pengambilan keputusan yang hams dilakukan, guna

mempertahankan efisiensi dan kostisuiias penisahaas,

Bagi Pftsak Luar daa Peschti Mendalaag

Hasil peuehiiau ini dihaiapkaa dapat aieinberikaii sumbangan pemikiran

dansumber Mormasi bagi pembaca pada umumnya dan sumber mspirasi

bagi penehti mendatang untuk menehti lebih lanjut mengenai pengaruh

testimonial iklan terhadap minat beli konsumen


