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ABSTRAKSI

Penelitan mengenai tanggapan konsumen terhadap suatu iklan ini
bertujuan untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap  iklan rokok
Sampoemna Hijau di televisi dalam proses pengamatan responden ditinjau dari
aspek penilaian penilaian DAGMAR dan untuk mengetahui tingkat keberhasilan
pemasangan iklan rokok Sampoerna Hijau di televisi ditinjau dari riset Evaiuasi
[Klan.

Metode pengumpulan data yang dipakai dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan data yang diperoleh dari hasil jawaban yang diberikan oleh
responden pada lembar kuisioner vang dibagikan kepada calon pembeli di
kecamatan Sumbersari mengenal fanggapan mercka terhadap iklan rokok
Sampoerna Hijau di televisi. Selain itu juga dipakai metode observasi, wawancara
dan studi pustaka guna mendukung penelitian,

Metode analisis data vang dipakai adalah Uji Validitas dan Uji Reabilitas
untuk mengetahul tingkat valid dan reabel suatu instrumen penelitian (kwisioner).
Selan tu juga digunakan metode analisis Proporsi dan Rata-rata Hitung
lertimbang untuk mengetahui tingkat tanggapan konsumen terhadap iklan rokok
Sampoerna Hijau itu senditi ditinjau dari aspek DAGMAR serla mengetahui hasil
niset Evaluasy Tklan

Diperoleh hasil penghitungan Uji Validitas vang menunjukkan bahwa
semuy pertanvaan yang dipaka dalam kwsioner adalah valid karena berada & atas
angka kritis, dan hasil penghitungan Uji Reabilitas vang jupa menunjukkan bahwa
63% hasil kwsioner adalah reabel Sedangkan untuk penghitungan  analisis
Proporsi dan analisis Rata-rata [htung Tertimbang dan aspek DAGMAR dan niset
Evaluasi Iklan mengidentifikasikan bahwa secara keseluruhan pemasangan 1klan
sampocrna Hijau di televist berada pada renang skala standar dan nnggl yange
berarti iKlan tersebul secara garis besar berhasil menarik perhatian konsumen.
Keberhasilan strategi pemasangan iklan tersebut hendaknya disertai dengan

peningkatan mutu dan kualitas produk rokok Sampoerna Hijau itu sendiri
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L. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan  ckonomi  global membawa berbagai dampak  bag
pembangunan ckonomi di tiap negara baik dampak positif maupun negatif. Salah
satu faktor ekonomi vang banvak berperan dalam membantu pembangunan
ekonomi suatu negara adalah berdirinya perusahaan waralaba.

Keberadaan perusahaan-perusahaan itu telah banyak membantu negara-
negara dalam pembangunan khususnya di bidang perekonomian. Perusahaan
didirikan pada umumnya bertujuan untuk mendapatkan laba yang optimal untuk
menjamin  kelangsungan hidup perusahaan itu sendii. Maka dari itu pihak
pengelola perusahaan, vaitu manajer harus dapat melaksanakan kegiatan
perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengendalian alas aspek-aspek
perusahaan vaitu aspek produksi, kevangan, pemasaran, dan aspek personalia.

Aspek pemasaran disimi sangatlali penting karena dipandang merupakan
kematan-kegiatan vang mencakup hubungan perusahaan sebagm produsen dan
masyarakat sebagai konsumen. Salah satu faktor tahapan pemasaran yang banyak
berhubungan dengan kegiatan interaksi antara perusahaan dan masyarakat itu
diantaranya adalah periklanan, karena berbagai produk perusahaan baik barang
dan jasa dapat dikomunikasikan dalam kegiatan periklanan schingga berbagu
produk dapat mengalir secara lamcar dan  produsen ke  konsumen
{Jetkins, Frank, 1997 :6).

Menvadar pentingnya kepiatan penklanan bagi pemasaran produk suatu
perusahaan batk berupa barang dan jasa, perusahaan berlomba-lomba merancang
iklan yang menarik dan efektif dalam membujuk masyarakal untuk membel
produknya. Hal mi berarti bahwa periklanan ini juga membantu angka penjualan
suatu perusahaan, Rancangan iklan itu harus dapat mewakili kondisi produk
sepenulinva. karena iklan temvata lebih efeknf dalam memberi informasi

mengenal kondisi suatu produk danipada mencoba langsung produk tersebut
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Selanjutnya muncul berbagai macam strategi penyajian iklan mulai dar
tklan yang memberikan informasi secara jelas dan nyata sampai iklan yang hanya
menampilkan simbol-simbol, mulai dan yang sesuai relitas sampai yang
berlebihan, Jenis media yang dipilih pun tak kalah bervariasi, mulai dari media
vang sederhana (selebaran, papan rekiame) sampai yang tersebar di media cetak
(sural kabar) dan media elektronika (radio, televisi),

Media telewvist disinl menjadi menank untuk dibahas lebih lanjut karena
selain mudah untuk menjangkau khalayak, media televisi merupakan sarana
hiburan yang elekul, sehingga munculnya berbagai macam versi iklan di televisi
dapat segera menarik perhatian masyarakal dengan mudah, Selain itu, televisi
memiliki kelebihan yang menggunakan teknik audio visual yang menimbulkan
kesan hidup dan nyata yang tidak dimiliki oleh media lainnya. Periklanan yang
efektif adalah iklan yang berisi pesan-pesan yang dapat menjawab permasalahan
suatu merek produk dan mampu menerangkan kondisi produk secara keseluruhan
kepada masyarakat seperti yang sudah dibahas sebelumnya. Kepiatan periklanan
diharapkan dapat merangsang minat dan keinginan konsumen serta memutuskan
untuk membeli suatu produk. Disini orientasi sikap konsumen terhadap suatu
iklan sangat penting dalam menentukan berhasil tidaknya suatu perusahaan
menjalankan strategi periklanan produknya (Rhenald Kasali, 1992: 141). Namun
demikian, pemirsa sering mengalami kejenuhan terhadap iklan-iklan yang sama
dan diulang-ulang sctiap harinva. Untuk mengatasi kejenuhan tersebut, pemasar
membuat  sekuel-sekuel iklan produknya. Model yang pertama biasanya
merupakan suatu tklan bercerita yang disajikan menjadi beberapa episode iklan.
Model kedua yaitu sckuel iklan produk vang sama tetapi tidak berhubungan
dengan iklan yang ada sebelumnya,

Strategi iklan produk yang menarik, seperti halnya iklan produk deterjen
Surf’ yang menampilkan cerita kehidupan sehan-hari seorang ibu rumah tangga
bersama anak, suami, serta mertuanya yang cerewet. Strategi ini berhasil menarik
pemirsa setidaknya mengingat iklan produk Surf ini karena menimbulkan
pertanyaan dibenak pemirsa apa yang akan terjadi selanjutnya. Iklan vang kedua

adalah iklan yang sama-sama menampilkan/menginformasikan produk yang sama
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L%

tanpa memiliki hubungan cerita dengan iklan sebelumnya. Tklan produk Shampo
Sunsilk merupakan salah satu model iklan ini, yang setiap versi iklannya
menampilkan kisah padis-gadis yang memiliki masalah rambut yang berbeda-
beda. Sepeda motor Yamaha juga merupakan pemasang iklan yang setiap
iklannva menampilkan kisah lucu antar pemain yang sering salah perscpsi/salah
paham tentang produk terbaru Yamaha,

Pemunculan iklan-iklan tersebul selain bertujuan untuk menghindarkan
pemirsa dan kebosanan dan kejenuhan jupa bermaksud agar pemirsa dapat terus
mengingat iklan produk-produk vang memiliki ciry khas. Maka, dengan alasan
inilah produk rokok kretek Sampoerna Hijau menctapkan strategi perikianan
terhadap produknya dengan cara membuat iklan-iklan khas Sampoerna Hijau yang
terkenal lucu dan menarik. Pemasangan iklan-iklan Sampoerna Hijau di televisi
dengan harapan agar pemirsa khususnya perokok menjadi bagian dan pasar

sasaran produknya.

1.2 Rumusan Masalah

Sampoerna Hijau merupakan salah satu merk rokok yang memiliki citra
produk merakyat, dikenal dan dikonsumsi oleh beberapa kalangan masyarakat
sejak dulu. Maraknya iklan-iklan produk sejenis sebagai pesaing baru sangat perlu
dipertimbangkan dan diperhatikan agar Sampoema llijau dapat mempertahankan
dan terus meningkatkan pangsa pasar. Dengan mengembangkan ide-ide kreatif
pesan 1klan Sampoerna Hijau hadir dengan nuansa yang lucu. konyol, anch, dan
cerita serta menonjolkan aspek kebersamaan.

Pada iklan-iklan Sampoerna Hijau di tclevisi vang menggambarkan
dinamika komunitas masyarakat bawah wvang kemudian dijadikan identitas
komunal Sampoerna Hijau, kebersamaan, gotong royong, senang susah sama
dipikul. Kita akan melihat atmosfer kebersamaan khas komunitas masyarakat
hawah, komunitas yang dibidik oleh Sampoerna Hija. Identitas ini dipresentasikan
dalam sebuah slogan vang pas pula, “Asyiknva Rame-Rame.” Disitu digambarkan

lima orang tipikal orang kampung dengan berbagai sifat yang selalu kompak,

tolong menolong, dan gotong royong dalam menghadapi berbagai masalah
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mereka mulai dan memikat padis kembang desa, kehabisan nonton tiket sepak
bola, rencana kondangan yang gagal karena banjir, dan scbagainva (Kertajaya, H.,
2003; 192)

Iklan-tklan Sampoerna Hijau vang baru-baru ini dikeluarkan Juga bercenia
tentang hal-hal lucu bahkan mustahil terjadi. namun tetup mampu memmbulkan
suisana baru yang segar dan tetap mampu menyampatkan pesan produk vang
terkait didalamnya. Ikl Sampoema Hyau yang menampilkan terjun bebas
saumbil bermain catur di atas udara menyampaikan pesan produk, “Lebih lama,
Lehih asyik,” sedangkan pesan “Lebib Gurili, Lebih Asyik” disampaikan secara
tepat dalam iklan yanp menampilkan lima sekawan minum susu langsung dar
sapinya. Penampilan radio tape raksasa vang membawa pesan “Lebih mantap,
Lebih asyik. ™

Metode pengukuran seberapa besar pengarub iklan dalam proses
komumikasi dapat diukur dengan metode DAGMAR vang menganalisa hasil
penilaian dengan mengukur tingkat [ nware, Aware. Compeherensive and Image,
Attitude, dan  Action (Rhenald Kasali, 1992 51). Gambaran dan penjelasan
mengenal penampilan pesan iklan produk  rokok Sampoerna Hyau tersebut
mermbulkan pokok-pokok permasalahan vang hendak dikagi lebih lamput dalam
penelitian i, antara lam
| Bagammana tanggapan responden terhadap pemunculan iklan-iklan produk

rokok Sampoerna Hyau dalam proses pengamatan responden ditinay dan

aspek penilalan  metode DAGMAR ?

e

Seberapa besar tingkat keberhasilan strateg pemasangan tklan-tklan produk
rokok Sampoema Hijau di televis ditinjau dari Riser Evaluasi penklanan ?
Berdasarkan rumusan masalah yvang dikemukakan diatas maka penelitian

int mengambil judul © Analisis Tanggapan Konsumen Terhadap Iklan Produk

Sampoerna Hijau di Televisi Pada Calon Pembeli di Kecamatan Sumbersari,



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah
mengetabui  tanggapan responden terhadap iklanaklan produk rokok
Sampoerna | lijau di televisi dalam proses pengamatan responden ditinjau dari
aspek penilaian metode DAGMAR.
mengetahul  tingkat keberhasilan strategn pemasangan iklan-tklan produk

rokok Sampoerna Hijau di televisi ditinjau dan Riset Evaluasi periklanan.

1.4 Manfaat Penelitian

Adapun penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-

pihak yang berkaitan, antara lain

i

2

Bagi pemasar, khususnva perusahaan rokok Sampoema Hijau agar dapat
digunakan sebagai acuan dalam pengambilan keputusan mengenai kebijakan-
kebijakan pemasaran khususnya kebijakan promosi di bidang periklanan,

Bagi akademis, apar dapat memberikan imformasi dan kontnbusi bag
perkembangan ilmu  pengetahuan  khususnya di bidang  ilmu  Ekonomi
Manajemen di bhidang Manajemen Pemasaran.

Bag peneliti, agar dapat menambah pengalaman dan pengetahuan di bidang
aphkasi pemasaran khususnva dalam masalah vang berhubungan dengan

penlaku konsumen dan komumkasi pemasaran.

6O
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I TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitian ini mengacu pada hasil penelitian terdahulu, yang juga meneliti
tentang sikap konsumen terhadap suatu iklan produk di televisi dan lactor-faktor
vang mempengaruhinya. Penelitian ini dilakukan oleh Yossy Alamsyah (2003),
mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember angkatan 1999, dengan sampel
sebanyak 96 orang dan populasi awal yaitu seluruh mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas Jember angkatan 2001, vaitu sebanyak 3452 orang. Penelitan i
ditijukan untuk mengetahui respon konsumen terhadap pengulangan iklan
shampoo Sunsilk pada media televisi ditinjau dari aspek AIDA, dan keberhasilan
Sunsilk dalam membentuk rangsangan umum  (Stimulus Generalization) serta
rangsangan pembeda (Stimulus Descrinunation). Metode analisis vang dipakai
adalah metode analisis proporsional dan Anahisis Rata-rata Hitung Tertimbang.
Dan perhitungan maka didapat skor untuk pengukuran tingkal perhatian sebesar
3,260 dan 2,948, besar tingkat ketertarikan sebesar 3 354 dan 3,27 1. Untuk tingkat
kemginan responden diperoleh skor 3,094 dan 3.052. Kemudian didapatkan ulah
tanggapan positif responden sebesar 3,198 dan 3281 Melihat hasil-lasil
pengukuran  tersebut maka peninjauan iklan produk dalam aspek AIDA
menghasilkan nilai yang baik karena rata-rata nilai skor berada di atas il
standar. Penilaian seberapa besar iklan shampoo Sunsilk memben rangsangan
umum (Strmuluy Generalization) masih keal yaitu 2.239 dan 3 385, demikian
jupa dengan rangsangan pembeda (Stmuduy Descrinnation) vang menunjukkan
nilai skor yang kecil pula vaitu 3,198 dan 3,281, Hal ini menunjukkan bahwa
tklan shampoo Sunsilk dinilar masih kurang dalam memberikan informasi vang

jelas tentang produk-produknya

&
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2.2 Landasan Teori
2.2.1. Komunikasi Pemasaran

Cepat atau lambat, perusahasn khususnya perusahaan waralaba harus
memperbaiki  kemampuannya untuk mengembangkan dan mempertahankan
kelangsungan hidupnya Kiblal perusahaan adalah para langganan dan semua
fungsi dari perusahaan itu sendin agar dapat bekerja sama untuk melayani dan
memuaskan konsumen. Akhimya banyak ahli pemasaran yang menyatakan bahwa
pemasaran perlu diutamakan dalam perusahaan agar dapal mencapai lujuan
berdirinya perusahaan itu sendiri,

Pemasaran diartikan sebagai (Kotler, P. dan Garry Amstrong, 1996 - 6);

suatit proses sosial dan manajerial vang membuat individu dan kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan serta diinginkan lewat penciptaan dan
pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain.

Sedangkan manajemen pemasaran memiliki artt vang lebih luas lagi vaitu :
analisis, perencanaan, implementasi, dan pengendalian program yang
dirancang untuk menciptakan, membangun, dan mempertahankan pertukaran
yang menguntungkan dengan target pembeli untuk tujuan mencapai obvektif
arganisasi  (Kotler, P, dan Garry Amstrong, 1996 : 13),

Kegiatan pemasaran modern dirasa perlu untuk mengenal komunikass
pemasaran yang merupakan usaha untuk menyampaikan produk di pasar. Konsep
yang secara umum dipakal untuk menyampaikan pesan adalah apa vang disebut
sebagai bauran promosi (promotional nix) yang merupakan berbagat jenis bauran
promosi secara simultan dan terintegrasi dalam suatu rencana promosi produk,
Bauran promost menurut Plalip Kotler terdini atas (dalam Sutisna, 2002 ; 268);

1. [Iklan [ advertising J
[klan adalah komumikasi non personal vang dibavar vang terbentuk dan
sponsor  teridentifikasi  dengan  mengpunakan  media  massa untuk
menyampatkan pesan dan mempengaruhi andiens mencakup tklan media cetak
dan elektronik. brosur, buklet, spanduk, dan lain sebagamva

2 Promosi penjualan
Promosi penjualan adalah upava pemasaran vang bersifat media dan nonmedia

untuk merangsang minat coba-coba dan konsumen, atau wntuk memperbaiki
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kualitas produk. Contohnya permaman, undian, kupon, hadiah, diskon, dan
lain-lain.

Hubungan masyarakat

Yaitu kegiatan-kegiatan untuk melihat respon dar masvarakat terhadap
tindakan-tindakan organisasi. Seperti seminar, laporan tahunan, publikasi,
sponsarship, donasi

Penjualan tatap muka

Adalah aktivitas komunikasi antara produsen vang diwakili oleh tenapa
penjual terhadap konsumen vang potensial dengan melibatkan pikiran dan
emos serta tentu saja berhadapan langsung (face to face). Contohnva
presentasi penjualan, pameran, contoh. demonstrasi, dan lain-lain.

Pemasaran langsung

Kegiatan menawarkan barang dan jasa langsung melaluwi surat, katalog,
telemarketing, faximuli, dan lain scbagainya.

Komunikasi pemasaran harus dapal mengimformasikan dan  membuat

konsumen potensial menvadari atas keberadaan produk vang ditawarkan,

membujuk, mengingatkan dan membedakan produk serta menawarkan sarana

pertukaran it sendiri (Sutisna. 2002: 266), Untuk dapat mencapai itu semua,

maka dalam pengembangannva komunikas) pemasaran dan promosi tolal perlu

memperhatkan (Kotler, P, 1997: 208) ;

(i}

Mengidentifikasi audiens sasaran

Setelah mengenal sasaran audiens denpan jelas maka kKomunikator dapat
menganalisis penilaian citra pelanggan saal ini tentang produk, perusahaan,
dan pesaingnyva

Menentukan tujuan komunikas

Setelah mengidentifikasi pasar sasaan dan karaktenstiknya, maka komunikator
pemasaran harus dapat mengetahui tanggapan yang diharapkan dari audiens
batk secara kognitif. afeknl. atau konaktf dar audiens sasaran vang dituju
st pemasar dapat memasukkan sesuaty ke dalam pikiran kensumen,

mengubah sikap, dan atau mendorong konsumeq yntuk bertindak.
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3. Merancang pesan
Setelah mengetahui tanggapan audiens, komumkator dapat mengembangkan
pesan vang elekufl dan menank perhatian, mempertahankan ketertarikan,
mengembangkan keinginan serta menggerakkan tindakan,
4. Memilih saluran komunikasi
Komunikator pemasaran harus dapat memilih saluran komunikasi vang efisien
untuk menyampaikan pesan yang terbapi atas
a. saluran komunikasi personal, dimana dua orang atau lebih berkomunikasi
secara langsung satu sama lain
b. saluran  komunikasi nonpersonal. yaitu penyampaian pesan tanpa
melakukan kontak atau interaksi pribadi tetapi dengan melalui media,
atmosfer dan acara tertentu.
5. Menentukan total anggaran promosi
Berapa biava yvang diperlukan untuk melakukan kegiatan promosi dengan
metode-metode penyusunan anggaran promosi.
6. Menentukan bauran promos
Perusahaan harus mendistribusikan total anggaran promosi vaitu periklanan,

promosi penjualan, publisitas, wiraniaga. dan pemasaran langsung.

2.2.2. Arti dan Tujuan Periklanan

[klan dipercaya sebagar cara untuk  mendongkrak penjualan  oleh
kebanyakan perusabaan yang memiliki angparan besar untuk kepiatan promaosi,

Frank Jefkins mendefinisikan iklan sebagat pesan vang menawarkan suatu
produk vang ditujukan kepada masyarakat lewat suatu media yang lebih diarahkan
untuk membujuk orang supava membeli (Rhenald Kasali, 1992 1 9).

Cakupan periklanan melavani banvak tujuan dan banyvak pula pemakainva,
mular  darn  pemasang iklan perorangan  hingga perusahaan besar  yang
memantaatkan media cetak. elektronik (radio dan televisi). papan reklame. dan
sebapganya Schinpea setiap orang dapat menjadi pemasang iklan dan iklan dapat

menjangkau setiap orang (Jetkins, Frank, 1997 . 39),
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Fungsi-fungsi periklanan seperti yang dikemukakan oleh Mursid,
(1997: 96 ) adalah :
I. membenkan informasi mengenai suatu produk kepada konsumen

2. membujuk dan mempengaruhi terutama kepada calon pembeli potensial

Lad

menciptakan kesan tertentu tentang apa yang diiklankan bahwa produk

tersebut berbeda dengan produk lainnya

4. scbagai alat komumkasi yang membuka komunikasi dua arah antara penjual
dan pembeh sehingga keinginan mereka dapat terpenuhi secara efektif dan
efisicn

Setiap iklan vang ada akan selalu memiliki unsur komunikasi didalamnya.
Iklan vang menarik akan mendapat perhatian lebth dan pemirsa dan
memungkinkan adanya respon terhadap iklan itu sendiri, Pemasar harus dapat
mengetahul bagaimana komunikasi dapat berfungsi dan tanggapan apa yang
dikehendaki. Pemasar dapal menanamkan sesuatu di benak konsumen untuk
mempengarulunya agar melakukan kegatan tertentu sesuai denpgan kehendak
pemasar vaitu pada tahap pembelian.

Iklan juga dapat memberikan manfaat dan kontribusi bagi pembangunan
masyarakat dan ekonomi bangsa (Rhenaldi Kasali, 1992 : 16), yaitu
I. Iklan dapat memperluas alternatif pilihan produk bagi konsumen.

2, lklan dapat membantu produsen menimbulkan kepercayaan bagi konsumen
3. lklan membuat orang kenal, ingat dan percaya.

Kemampuan iklan untuk menciptakan sikap yang menyokong terhadap
suatu produk mungkin senng bergantung pada sikap konsumen terhadap iklan itu
sendin.  lklan yang disukai atau dievaluasi secara menguntungkan dapat
menghasilkan sikap yang lebth positit terhadap produk. Sedangkan iklan vang
tidak disukai mungkin menerapkan evaluasi produk untuk konsumen. Penelitian
memperlihatkan bahwa secara berulang-ulang sikap konsumen terhadap iklan
berfungs: sebagal peramal yang signifikan atas sikap konsumen terhadap suatu
produk. Namun demukian hal i odak harus berarti bahwa konsumen harus

menyukar suatu iklan agar iklan terscbut dapat dikatakan efektif
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l.ebih lanjut disebutkan oleh Philip Kotler (1997 : 236) bahwa tujuan
perklanan itu sendin adalah -

[, Penklanan nformatif, yaitu periklanan vang bertujuan untuk membentuk

permintaan pertama, atau menginformasikan  keberadaan suatu produk.

Biasanva dilakukan pada tahap-tahap awal suatu jenis produk.

fsd

Periklanan persuasif, vaitu periklanan yang bertujuan untuk membentuk
permintaan selektf terhadap suatu merk terientu. Biasanya dilakukan pada
produk di tahap kompetitif untuk membujuk konsumen.

3. Iklan peminat, yaitu iklan untuk mengingatkan pembeli bahwa suatu produk
yang sudah dibeli mungkin akan dibutulikan kembali. Biasanya iklan ini

dilakukan oleh perusahaan vang sudah mapan.

2.2.3. Media Periklanan

Media penyampaian pesan memiliki peranan penting dalam  proses
komunikasi. Media periklanan meliputi segenap perangkat vang dapat memuat
dan membawa pesan-pesan penjual kepada para calon pembeli. Hampir semua
jemis  media  dapat  dimanfaatkan untuk  melakukan  kegiatan  periklanan
(Jefkins, Frank, 1997' 86) Pemilihan media seharusnva dapat didasarkan pada
stapa vang lelih terhbat dalam proses pengambilan keputusan. Jika pembuat
keputusan berlaku sama maka pemasar dihadapkan pada situasi pilihan yang jika
dipiih salah satu saja, maka salah satu pengambil keputusan vang lain tidak
terekspose formasi sebaiknya jika dipilih media yang berorientasi pada salah
satu segmen tertentu maka pemasar akan dihadapkan pada biaya vang tinggi. Para
pemasang tklan sekarang i dihadapkan pada merosotnva nilai-nilai media
popular dan banyaknya peluang-peluang bamn

Pemilihan media scbagai alat penvampaian pesan tentang produk vang
akan ditawarkan memerlukan banyak pertimbangan, vang dapat didasarkan pada
tahap-tahap pemilihan media penklanan seperti vanp  dikemukakan oleh
Pilip kotler ( 1997 : 245 ) schagar berikut
I, Memutuskan frekuenst dan jangkauan serta dampak vang diinginkan

2. Memilih di antara berbagai jenis media utama
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3. Memilih sarana media tertentu
4. Memutuskan waktunya
5. Memutuskan alokasi media secara peografis

Tanpa perencanaan media periklanan, pesan tidak dapat sampai kepada
kelompok audiens yang kita inginkan. Oleh karena itu. memilih media vang tepat
akan sangat membantu dan menentukan apakah pesan yang ingin disampaikan
pada kelompok sasaran akan sampai atau tidak. Pesan iklan untuk produk vang
ditujukan bagi kelompok konsumen kelas menengah ke bawah tidak akan sampal
pada sasaran jika dilakukan melalui media yang tidak mungkin dijangkau oleh
mereka. Pemasar harus dapat memperhatikan betul karakteristik pemerhati dari
media  yang akan ingin dijadikan sebagai media penyampai pesan
(Sutisna, 2002: 283),

Terdapat dua bagian kelompok besar media periklanan vaitu
(Rhenald Kasali, 1992: 23)
a. Media lini atas, terdin dart iklan-iklan vang dimuat dalam media cetak. media

elektronik serta media luar ruang (papan reklame, angkutan)

b. Media lini bawah terdiri dari seluruh media selain media tersebut di atas

sepertl pameran, direct mail, kalender, agenda.

2.2.4. Media Televisi Sebagai Media Periklanan

Televis1 sudah merupakan barang umum dan bukan barang mewah seperti
dulu lagi Televisi mudah dijumpai dimana saja, karena itu potensinya sebagat
wahana tklan sanpat besar sebab televisi dapat menjangkau begity banvak pemirsa
vaitu calon konsumen. Karena televisi merupakan sarana hiburan utama bag
Keluarga di masa-masa i, maka produk vang ditawarkan pun kebanvakan adalah
barang konsumsi. Ini berarti televisi telah memasuki segala lapisan masyarakat
dimana iklan telah menciptakan karakteristiknva sendin dan memiliki pangsa
pasar sendirl. Semua itu tentu saja menambah daya pengaruh sebagai suatu hentuk
medha iklan (Jefkms, Frank, 1997 109

Di Indonesia sendiri munculnya televisi membawa dampak sangat luas

bagi kehidupan masyarakat Indonesia karena menjangkiau  segala  lapisan
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masyarakat, Televisi menjadi sarana ampuh bagi pemasar untuk menjangkau
pasar sasaran dengan iklan-iklan mengenai produk (barang dan jasa) vang
ditawarkan. Terlepas dari itu semua bagi pemasar yang penting adalah bagaimana
pesan iklan produk mereka dapat sampai pada kelompok sasaran. Pemasar harus
mengetahui bagaimana kebiasaan masyarakat menonton televisi. Pemasar juga
harus secara kreatif merancang pesan iklan yang menimbulkan perhatian penonton
mengingat penonton masih kurang memperhatikan tayangan iklan yang ada.
Beberapa kelebihan media televisi menurut Frank Jefkins (1997 ; 110):
a. Memberi pesan realistic dengan sifat audio visual.
b. Masvarakat lebih tanggap karena perhatian terhadap televisi lebih besar.
¢ Adanya repetisi atau pengulangan sehingga periklanan lebih efektif karena
frekuensi penayangan lebih sermg
d, Pemilahan area siaran dan jaringan kerja yang mengefektifkan penjangkaum.
g, Terkail erat dengan media lain.
Sementara Rhenald Kasali menambahkan bahwa terdapat tiga kelebihan
media televisi {1993: 121), vaitu |
a. Efisiensi hiaya, karena dapat sekaligus menjangkau khalayak sasaran secara
luas.
b, Memiliki dampak vang sangat kuat, memberikan efek realitas fandio visual)
antar penglihatan dan pendengaran.
¢. Pengaruh vang kuat terhadap persepsi khalavak sasaran vang lebih percaya
pada produk yang diiklankan di televisi
Namun selain beberapa kelebihan media periklanan, media televisi juga
memiliki beberapa kelemahan (Rhenald Kasali, 1995: 112), vaitu
I. Biava yvang besar dimana biaya produksi termasuk biava pembuatan iklan.
biaya penyiaran di televisi. dan honor artis yang terlibat menghabiskan biaya
yang tidak sedikat.
2. Khalayak vang ndak selektif, karena dapat menjangkau pemirsa secara massal
dan sangat luas maka terdapat kemungkiman menjangkau pasar yang tidak

tepat
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3. Adanya kesulitan tcknis, khususnya dalam pengaturan jadwal penavangan

iklan, dan sebagainya.

2.2.5. Positioning Produk dalam Iklan

Upaya penempatan produk dianggap perlu karena situasi masyarakat dan
konsumen pada khususnya sudah terlalu jenuh (over communicated) untuk
menerima pesan dan informasi di lvar batas kemampuan mereka untuk
menyimpan dan mengingatmya

Positioning adalah cara pemasar menanamkan citra, persepsi dan imajinasi
dtas produk vang ditawarkan pada konsumen melalui proses komunikasi. Secara
lebih jelas Rhenald Kasali menjelaskan definisi positioning sebagai berikut
{dalam Sutisna, 2002; 258);

Positioning  adalah  strategi  komunikasi untuk  memasuki  jendela
konsumen, agar produk / merk nama mengandunga suatu arti tertentu yang
dalam beberapa segi mencerminkan keunggulan terhadap produk dalam
bentuk hubungan asosiatit’

Positioning membentuk suatu citra yang bisa saja kava makna atau
sederhana. Citra dapal berjalan stabil dan konsisiten dari waktu ke waktu atau
sebaiknya dapat berubah-ubah dan dinamms, Citra dapat diterima secara homogen
atau dengan persepst yang berbeda-beda, Konsep pasitiovung dapal digunakan
scbagal sualu strategr kampanye periklanan. Keunggulan produk juga dapat
ditonjolkan sedemikian rupa sehingga kadang-kadang Kurang memperhatikan
daya serap pembel, akibamva beberapa iklan terlihat terlaly ajam dan agak
dipaksakan.

Pada segmen tertentu komunikasi denpan cirri-ciri vang dapat dibedakan
dengan produk lainnya dengan memahami pengertian -
|, Posttioming sebagal strategl komunikasi
2 Pasitiontng bersifat dinamis

Hositiomng berhubungan dengan event marketing

Lk

4, Positioning marketing harus memberi arti dan arti ilu menjadi penting bagi

konsumen
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5. Atnbut-atribut yang dipilih harus unik
6 Pasitioming harus diungkapkan dalam bentuk suaty pemivataan

Positiomng  berhubungan dengan bagaimana memamkan komunikasi
pemasaran agar dalam benak konsumen tertanam suatu citra tertentu. Rhenald
Rhenald Kasali (dalam Sutisna, 2002: 259) jupa memberikan banyak cara untuk
melakukan  positioning
I Posttioning berdasarkan perbedaan produk terhadap produk bersaing.

2. Posttioning berdasarkan mantast produk yang ditonjolkan

-

Positioning berdasarkan pemakaian produk

A Positoning berdasarkan kategori produk

3. Positioning berdasarkan pesaing

6. Positioning melalui imajinasi seperti tempat, orang, benda dan lain-lain

7. Postnioning berdasarkan masalah terutama untuk produk yang belum begitu
dikenal

2.2.6. Model Proses Komunikasi

Twuan periklanan umumnya mengandung masi komunikasi. Periklanan
adalall suatu komunikasi massa dan harus dibayar untuk menank kesadaran,
menanamkan informasi, mengembanpkan sikap dan mengharapkan adanya sualu
tindakan yang menguntungkan bagi pengiklan.

Tugas vang diemban periklanan adalah untuk menciptakan  kesadaran
namun  terdapat factor lam yang turut mempengarihi hasil akhir, rosaliy i
publisitas.  Adalah  sangat penting untuk  memahami  periklanan sehugn
komunikasi massa yang merupakan bagan dan keseluruhan aktivitas di bidang
pemasaran

Untuk mengukur keefekrifan iklan, maka terdapai beberapa model proses
komunikasi ( Rhenald Kasali, 1992 51) vaitu
I Model DAGMAR

Pada tahun 1961, Rusell H, Colley atas sponsor Asosiasi Periklan Nustonal

Amerika menulis buku  dengan  judul Defining Advertising  Gaoals  for

Measured Advertiving Resulty (DAGMAR) dengan konsep yvang digunakan
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untuk memecahkan masalah. Dalam pendekatan DAGMAR, dikembangkan

suatuy metode yang disebut proses komunikasi yang terdin dari langkah-

langkah vang harus dilalw suatu produk, yaitu berupa tindakan yang diambil

konsumen,

Maodel metode DAGMAR. dapat dilihat dengan bagan dibawah ini -
Ketdaksadaran ( {naware )

Y
Kesadaran ( Aware )

Y
Pemahaman dan citra ( Comprehensive and Image )

¥
Stkap ( Attitude )

.' i
Tindakan ( Action )

Menurut metode i, sasaran pemasaran harus dapat dinyatakan sebaga

berikut (Rhenald Kasah, 1992: 54)

.

Harus terukur secara spesifik dan dideskripsikan secara jelas

Harus ada patokan atau target vang akan membenkan pegangan secara
jelas untuk menentukan apa dan bagaimana cara pencapaiannva

Sasaran harus didefinisikan secara jelas

Harus ada periodesasi agar mudah untuk melakukan evaluasi

Harus ditulis semua rencana dan sasaran yang hendak dicapai

“aodel AIDA

Maodel ini dikembangkan sekitar tahun 1920an dengan tahap-tahap sebawar

berikut
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Artrac Altention

l

Crcrirr fnnterest

-

Coreare Lesrre

l

J"‘l!‘:'t'H.'l;.l.Hr' Lt tean

Model im banvak mengalami modifikasi misalnys dengan menambahkan
confiction sebelum action

Model AIETA

Model i dikembangkan oleli pary sosiolog vang mencoba menerapkan

pengamatan mereka atas proses inovasi —adopsi dengan rumusan dibawah ini

Iwareness

Y
fntieres)

l

foverlfvention

frral

|
v

!
PEET e TR
1

Model Lavidge-Gary Staines
Model im dipeloponi oleh dua orang psikolog sesial vang melihat bahwa
terdapat tahap-tahap dalam proses komunikast sebelum orang menerima sualu

hierark:,
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Awareness

Proses kognitif --—-------- > !
Krowledee
Y
Liking
Proses afektif --—-—---—--- >

Preference

=
Canviction

Proses Konakiif—"—— >

Prurchase

2.2.7. Riset lklan

Pada taral yang paling sederhana, komunikasi difungsikan sebagai proses
penyampaian pesan bahwa ada sebuah produk yang telah dihasilkan oleh seorang
mdividu atau organisasi. Taral komunikasi vang lebih  tinggi  berusaha
mempengaruhi orang lain agar produk tadi dapat diterima, diakui, dan jika perlu
membangkitkan  keinginan untuk memiliki produk tersebut. Untuk mencapal
ujuan tersebut maka jelas diperlukan tidak hanya komunikasi informatif
melamkan juga komunikasi persuasif (Rhenald Kasali, 1992: 167).

Penelitian atau riset tentang pesan mengandung arti bagaimana produsen
mengatur strateginya agar pesan tentang produk yang disampaikan efektif, dalam
artian konswmen dapat tergerak untuk membeli produk vang diiklankan. Namun
terkadang riset mengakibatkan adanyva hal-hal vang tidak bisa terjawab dan
diketahui hasilnya dengan jelas sehingga sumbangan riset kepada angka penjualan
mungkin tidak maksimal seperti vang diharapkan (Rhenald Kasali, 1992 168),
Tetapi sebagaimana riset pada umumnva, setidaknya riset iklan dapat menambah

pengetahuan dan penafsiran yang lebih baik.

|
1'
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Riset iklan menurut Rhenald Kasah (1992; 168) terdiri atas:
Riset Evaluatil Tilan
Riset imlah yang dipakai dalam penelitian ini, dimana penelitian mengarah
pada evaluast apakah iklan yang dipasang sudah tepat atau belum. Sebab,
ketika sebuah iklan selesai dirancang maka pada saat itu juga pengiklanan
harus dapat memutuskan frekuensi pemasangan, dan seberapa besar khalayak
sasaran yang ingin diraih.
Riset Konsumen
Adalah riset tentang karakter manusia dan konsumen vang akan memberi
pemahaman mengenai lingkah laku manusia tersebut. Meneliti karakter
konsumen dapat dilakukan dengan menggunakan berbagai pendekatan,
misalnya pendekatan antropologi dan sosiologis serta lingkungan iain vang
melingkan konsumen.
Riset Maskah
Riset imi bermaksud untuk menafsir efektifitas iklan sebelum kegiatan
periklanan dalam skala vang lebih besar seperti vang direncanakan.
Riset Pesan Iklan
Riset ini bermaksud mengenali dan mengidentifikasi pesan-pesan penjualan
vang palmg relevan dan kompetinf
[Ziset Informas) Pemasaran
Riset i sebagai bahan pertimbangan strategi pemasaran barang dan jasa,
penetapan harga, pendistibusian produk, serta perolehan informasi lanjutan

dari tiap-tiap daerah sasaran tertentu

2.2.8, Perilaku Konsumen

Konsumen sebagar titik sentral perhatian pemasar, mika dirasa perlu untuk

menpetalun dan mempelajan apa yang dibutuhkan oleh konsumen pada saat .

Karena dengan memahami pertlakuy Konsumen, pemasar akan dituntun pada

kebijakan pemasaran vang tepat dan efisien.
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lames F. Engel dalam bukunya (1994 3). menyatakan baliwa ;

Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam

mendapatkan, mengkonsumsi, dan  menghabiskan produk dan jasa,

terinasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusul tindakan
tersebut.

Pemasaran dan rangsangan lain dapat membantu mempengaruhi seorang
konsumen vang mempunyai  karakteristik pribadi tertenty dalam  proses
pengambilan keputusan pembeli tertenty. Konsumen memberikan respon dengan
tanggapan yang dapat diamati termasuk pemilihan produk, merk, agen, waktu
belanja, dan jumlah vang dibeli (Kotler. ., dan Garry Amstrong, 1996: 172).
Karena tmgkat keterlibatan konsumen vang tinggi maka konsumen akan lebih
banyak mencari informasi, menyeleksi, dan lebih berhati-hati dalam mengambil
keputusan yang kompleks (Complex Decision Marking ).

Pengertian  perilaku  konsumen diatas mengandung tiga ide penting
didalamnya, (Peter, . P., dan J.C. Olson, 1996: 5 ) vaitu:

I Perilaku konsumen bersifat dinamis, selaly berubah dan bergerak sepanjang
waktu
2. Penlaku konswmen melibatkan mteraksi antara pengaruh dan kognisi. serta

pertlaku dan kejadian sekitar

LF)

Penlaku konsumen melibatkan pertukaran antar individu,

Dalam memahami perilaku konsumen maka harus dimengerti faktor-faktar
vang mempengaruhinya (Kotler, P dan Garry Amstrong. 1996: 144 ). antara lain
| Faktor budaya, memberikan pengarub vang paling luas dalam tingkah laku
Konsumen vang mencakup subfaktor budaya. subbudava dan kelas sosial.

2. Faktor sosial. seperti kelompok keluarga dan status sosial pembeli

fsd

Faktor pribadi seperti umur dan tahap daur hidup, pekerjaan. situasi ekonom,
eava hidup. kepribadian konsep diri konsumen.
4. Faktor psikologis. terdiri dan motivasi, persepsi, pengetahuan., serta kevakinan
konsumen.
Banyak terdapat perbedaan pengelompokan terhadap faktor-faktor vang
mempengaruln perilaku konsumen oleh beberapa ahli pemasaran, namuan tetap

memiliki kesamaan mendasar. terutama pada faktor internal dan ekstermnal, Untuk
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menghadapimya strategi pemasaran yang lazim dikembangkan oleh pemasar yaitu
yang berhubungan dengan produk apa yang akan ditawarkan, penentuan harga,
strategl promosi, dan distnibusi produk kepada konsumen Sclanjutnva pemasar
harus mengevaluasi strategt vang diterapkan dengan melihat respon konsumen
schingga dapat memperbaiki strateg untuk masa depan

2.2.9. Sikap Konsumen dan Karakteristiknya

Gordon Allport mendefinisikan sikap sebagai bahan untuk mempelajari
kecenderungan memberikan tanggapan pada suatu obyek atau kelompok obyek,
bk vang disenangi atau vang tdk secara konsisten (Sutisna, 2002: 99),

Sikap juga didefimsikan oleh Engel sebapai evaluasi menyeluruh
Intensitas, dukungan, dan kepercavaan adalah sifat penting dari sikap, Masing-
masing sifat mi akan bergantung pada kualitas pengalaman konsumen sebelumnya
dengan obvek sikap. Sementara konsumen mengakumulasikan pengalaman dar
sehingga sikap dapat berubah (Peter P, dan JC Olson. 1996 106). Dengan
demikian konsumen dapat mengevaluasi suatu merk tertentu secars keseluruhan
dan yang jelek sampai yang paling baik. Setelah konsumen melakukan proses
pencanian dan pemrosesan informasi yang didapatnva, langkah berikutnya adalah
menvikapi mformast yang diterimanya tersebut Kevakinan-keyakinan dan pilihan
konsumen terhadap suatu merk adalah merupakan sikap konsumen

lga komponen sikap menurut Sutisna (2002 100) mencrangkan bahwa
terdapat hierarki pengaruh keterfibatan vang tingg. diantaranva adalah
I komponen Kagmitif. yaitu kepercayaan terhadap merk
2. komponen Afekuf, vau evaluasi terhadap merk
3. komponen Konakif, vaitu tindakan terhadap merk

Stkap sering digunakan untuk menilai keefektifan kegiatan pemasaran
vang telah dilakukan Sebuah kampanye iklan vang dirancang untuk menmkkan
penjualan denpan meningkatkan sikap  konsumen terhadap produk. Namun

terkadang evaluasi kampanye periklanan membawa hasil menyesatkan  karena

penjualan  dipengaruhi oleh banvak factor di luar periklanan pula. Sebaga
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akibatnya  iklan  mungkin - memiliki dampak  positif  pada sikap tanpa

mempengarubn jumiah penjualan (Engel JF, 1994: 337)

2.2.10. Hubungan Sikap dan Perilaku
Model-model sikap vang berkembang akan mempunyar relevanst bagy
para pemasar jika model ity mampu mempredikst perilake konsumen Dengan
Kata lwn, sejauh mana stkap konsumen mampu  dgadikan  dasra  untuk
memprediksi perilakunya. Hal ini berkaitan dengan keberhasilan para pemasar
dalam melakukan petjualan produknva. Bila sikap tidak dapat dijadikan dasar
untuk memprediks: perilaku, maka pemasar akan mengalami kesulitan  dalam
MEnyusun strategi pemasarannya
Dalam banyak hal dan situasi pemasar berkepentingan untuk mermmalkan
penilaku pembelian. Salah satunya dengan pengenslan produk vang dilakukan
pemasar kedalam sustu atan beberapa pasar percobaan, Engel (1994: 334
mengukur sikap konsumen untuk meramalkan perilaku dengan elemen-elemen
scbagail benkut
I, Tindakan
Elemen ini mengacu pada penlaku spesifik seperti pembelian, pemakaian.
Pemnjaman, vang secara umum merupakian pengukuran sikap terhadap suaru
obyek dalam meramalkan penilaku ( iasanva obvek akan lebih rendah
Kemampuannya dibandingkan pengukuran sikap terhadap perilaku dengan

elemen tindakan

2. Target
Elemen i mengacy pada timgkat kespesifikan yang bergantung pada perilaku
TRt

3 Wakw

Elemen ini berfokus pada keranpka waktu dimana pertlaku diharapkan tenadi

4 konteks

Elemen im menvacu pada latar belakange dunang wrlake diharapkan
L |
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Pemakaian sikap untuk meramalkan penjualan tidak hanya tertutup
untuk produk baru, tetapi dengan meramalkan perilaku tentu saja menunjukkan

bahwa sikap berhubungan erat denpan penlaku.

A
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1. METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Rancangan Penclitian

Penelitian im dirancang denpan menggunakan metode deskriptif vang
bertujuan untuk menjawab pertanyaan yang menyangkut sesuatu pada saal
berlangsungnya riset dan menggambarkan sifal sesuatu yang ten wah berlangsung
pada saat riset dilakukan dengan memeriksa scbaba-sebab dari suatu gejala
tertentu (Husein Umar, 2003 87). Selain itu, penelitian ini juga menerapkan
pendekatan survei (Husemn Umar, 2003 88) yang mengukur gejala-gejala yang
ada tanpa memperhatikan dan mempertimbangkan hubungan antara variabel-
variabe!. namun lebih menggunakan data-data yang ada untuk memecahkan

masalah daripada pengujian hipotesis.

3.2. Metode Pengambilan Sampel

Bambang Kustituanto dan Rudy Badrudin (19951 5) menyebutkan bahwa
populasi adalah obyek yang mgm diketahui besaran karaktenstiknya, Populasi
dalam penelitian m adalah semua penduduk i Kecamatan Sumbersari,
Sedangkan sampel diartikan sebagai sebagan obyek popular yang memiliki
karakteristik vang sama dengan karakteristik yang diambil schagai obvek
penelitian

Metode pengambilan data yang dipakai adalah metode Area Purposive
Sampling, dimana populasi dibagi-bagi menjadi beberapa kelompok  sesual
pembagian wilayah area, yaitu kelurahan. Kemudian dan hasil perhitungan,
diambil responden vang memiliki cim-cin tertentu sesuat dengan jumlah
proporsional setiap area kelurahan sehingga didapatkan hasil yang relevan dengan
rancangan penclitian (Singarimbun, 1995 169), Mhalam penelitian i, karena yang
diteliti adalah tanggapan responden terhadap iklan rokok maka responden harus
memenuhi syarat vaitu memiliki televisi atau pemah  melihat iklan rokok

Sampoerna Hijau di televisi dan merupakan perokok.
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Untuk menentukan jumlah sampel vang ideal maka digunakan rumus
Slovin (Husein Umar, 2003: 146G}
N
1= -
1+ Ne”

Dimana

n = ukuran sample

N = ukuran populasi

| = angka konstanta

¢ = prosentase kemungkinan terjadinya kesalahan yang masih dapat

ditolelir dipilih 10 %, menurut Gay (dalam [Husein Umar, 2003: 147)

Berdasarkan data terakhir vang dineroleh dan kantor kecamatan
Sumbersari, jumlah penduduk keseluruhan sampai pada bulan Februan 2004
adalah 102.657 jiwa. Sehingga diperoleh perhitungan !

102657
1+ 102657x(10%)

n=99902 (rownd up)
n= 100
Alokasi ukuran sampel secara proporsional pada masing-masing kelurahan

tampak pada tabel benkut,

Tabel |, Alokasi Ukuran Sampel ﬁecani__,'l_\?mporsionm pada Masing-masing
Kelurahan di Kecamatan Sumbersari

~ Kelurahan | Jumlah penduduk . Proporsi sampel |- Sampel
Antirogo 8.270 8.05% 8.05-8
Tegalgede 6.988 6.81% 6.8°7
Sumbersan 24 319 23 68% 23.6=24
Kehimsan ' 26806 26.11% 26, 1=26
Kranjingan s 3 11,23% 11,.2=1]
Wiroleg 10317 10,05% |0
 Karangrejo 14.426 | 14.05% 4 |
Jumlah 102.657 | 100% | 100 |

Symber - Kantor Kecamatan Sumbersar . bulan Februan tahun 2004



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

26

3.3. Metode Pengumpulan Data
3.3.1. Jenis dan Sumber Data
a. Data Primer adalah data yang diperoleh secara langsung asli dengan
menggunakan metode observasi, wawancara, serta kuisioner yang diisi
oleh responden yang dianggap memenuhi syarat. Data ini pada akhirnya
dapat membantu peneliti menjawab pertanyaan-pertanyaan dalam
penelitian.
b. Data Sekunder adalah data yang diperoleh dari pihak lain, bukan
diusahakan sendin. Sumber data sekunder didapat dan bukti-bukti tulisan
(dokumentasi), salinan data, laporan penelitian, jurnal, dan literatur-

literatur yang terkait dengan penelitian.

3.3.2.Teknik Pengumpulan Data

a  Observasi, yaitu metode pengumpulan data dengan melakukan pencatatan
terhadap hasil pengamatan secara langsung terhadap obyek vang yang
diteliti dan mencatat hasil observasi tersebut.

b, Wawancara, yaitu metode pengumpulan data dengan mengajukan
pertanyaan secara langsung terhadap obyek yang ditehiti.

¢. Kuisioner, yaitu pengumpulan data dengan menggunakan daftar
pertanyaan yang dijawab oleh responden secara tertulis.

d. Studi pustaka, yaitu metode pengumpulan data dengan mempelajari bahan-
bahan penelitian yang berkaitan dengan masalah.

3.4, Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional diperlukan dalam setiap penelitian untuk membatasi
masalah-masalah yvang ada dalam penelitan itu sendin, Sugiyono menyebutkan
bahwa variable di dalaim penelitian merupakan suatu atnbut dan sekelompok
obyek vang ditelitt dan memiliki vanas: antara satu dengan yang lainnya dalam

kelompok tersebut (dalam Husein Umar, 2003: 128).
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Adapun variabel-variabel vang diteliti dalam penelitian ini mencakup

| Iklan, pesan yang menawarkan produk yang ditujukan kepada masyarakat '

lewat suatu media vang lebih diarshkan untuk membujuk orang supaya

membeli
2 Unaware (ketidaksadaran). vaitu bahwa iklan harus dapat membangkitkan

pemirsa dari ketidaksadaran mereka akan keberadaan tklan suatu produk |
3. Aware (kesadaran), vaitu bahwa iklan harus dapat membanpkitkan kesadaran

pemirsa akan adanya iklan suatu produk,

dalam artian pemirsa kemudian I
dapat mengingat suatu iklan bila iklan ity ditayangkan kembali |
|
I

4. Compeherensive and Image (pemahaman dan enra), yaitu iklan harus dapat
meningkatkan  proses pemahaman pemirsa terhadap suatn iklan beseria
. : : i
karakter produk yang disampaikan lewat pesan iklan. -
5

Attitude (sikap), yaitu bahwa iklan harus membenkan kontribusi dalam |
penilmaan dan tanggapan pemirsa dalam menyikapi iklan vang muncul,
6. Action (tindakan), bahwa iklan harus dapat membangkitkan dan memunculkan
tindakan yang akan diambi) oleh pemirsa setelah melihat iklan suatu produk.
Riset evaluatif iklan, penilaian mengenal peluncuran iklan yang didapat dan
langgapan para responden.
Teknik pengukuran yang digunakan memakai skala interval vaitu dengan
melakukan ranking dan memberikan nilai pada setiap jawaban yang telah
ditentukan, perbedaan antara diberikan sesuai dengan derajat superioritas dengan
skor (Singanmbun, M. _ dan Solyan Effendi, 1987, 103).
4. pada sctiap jawaban a, nilai skor - ]
b. pada setiap jawaban b, nilai skor 2
pada setiap jawaban ¢, nilai skor - 3

n

d pada setiap jawaban d. nilas skor - 4

¢ pada setiap jawaban e, nilai skor = 5
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3.5. Uji Kualitas Data
3.5.1. Uji Validitas

Ut validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur itu mampu
mengukur apa yang ingin diukur (Husein Umar. 2003 179). Jenis validitas yvang
dipakai adalah validitas konstruk (construct) yaitu dengan mendefinisikan secara
operasional konsep yang akan diukur, kemudian melakukan uji coba pengukur
tersebut pada sejumlah responden. Setelah mempersiapkan tabel tabulasi jawaban
maka kita menghitung korelasi antar masing-masing pemyataan dengan skor total
memakai rumus teknik korelasi Product Moment vang rumusnya sebagai berikut
{Husem Umar, 2003: 190

(2 XY) ;_T___\_"'r_}']

T: - — —

..H'[H_‘;_.:"‘ (ZX Y ﬂq_':;‘.":Tfi:r j;ﬂ

Dhmana
r = korelasi validitas
X = skor total pemyataan tiap responden

Y = skor total uap variabel pertanyaan pada kwisioner

3.5.2. Uji Reliabilitas Cronbach’s Alpha ()

Reliabilitas adalah suatu angka indeks vang menunjukkan konsistens
suatu alat pengukur di dalam mengukur gejala yang sama (Husein Umar, 2003
194) dengan menggunakan rumus Cronbach ‘s Alpha (), vaitu mencar
rehabilitas instrumen yang skomya bukan 0-1, retapi merupakan rentangan antara

heberapa nilai (Husein Usnar, 2003 207) dengan rumus:

r= | _._ I J - 1-_
l_ﬁc 1] & J
Dimana

r=rehabilitas instrumen

k = banyak butir pertanyuan

&1 = varians total
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¥ 2= jumlah varians tiap butir
Sedangkan rumus untuk mencari varians adalah:
2 (EXY

%
LN
n

q=
H

Dimana;
o = vartans
n = jumizh sampel

X= nilai skor yang dipilih

3.6. Metode Analisis Data

Metode analisis data untuk menjawab tujuan penelitian ini  yaitu
mengetahui tanggapan responden terhadap pemunculan iklan-iklan produk rokok
Sampoerna Hijau di televisi ditinjau dari aspek DAGMAR seria keberhasilan
Sampoerna Hijau dalam usahanya meluncurkan iklan melalui metode rnset
evaluatif iklan yang dapat menimbulkan tanggapan dalam menyikapi iklan dengan
menggunakan analisis yang sama.
3.6.1. Analisis Proporsi

Analisis proporsi bertujuan untuk mengetahui prosentase dani jawaban
kuisioner yang memeneuhi dan memiliki karakteristik atau sifat tertentu
( Djarwanto, 1993 : 155 ). Rumus analisis proporsi -

pP- 5 x 100%

n

Dimana :

p = jumlah proporsi

X

jumlah sampel yang memiliki karakteristik tertentu

n

jumlah sampel
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3.6.2. Analisis Rata-rata Hitung Tertimbang
Analisis ini bertujuan untuk mengetahmn ukuran pemusatan tanggapan

responden yang kemudian disesuaikan dengan rentang skalanya (Djarwanto,

1993: 112),
% B Z‘I..- -5
"
Dimana :
X rata-rata
Xi= skor
[i frekuensi

n Jumlah sampel

Masih menurut Djarwanto, hasil dari nilai rata-rata tersebut kemudian

dipetakan ke rentang skala yang mempertimbangkan informasi interval -

ntlaitertinggi — nilaiterrendah 5 -
Interval = — - = e
n J

Hasil pemetaan rentang skala berada pada masing-masing letak rita-rata .
pentlaian sebugal berikul
1,00 - 1,80 = mengidentifikasikan hasil pengukuran sangat rendah ’
181 - 2.61= mengidentfikasikan hasil pengukuran rendah
2,62 - 342~ mengidentifikasikan hasil pengukuran standar

143 - 4,23 mengidentifikasikan hasil penpukuran tingg

4,23 - 5,00= mengidentifikasikan hasil pengukuran sangat tnggn
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3.7. Kerangka Pemecahan Masalah

/ Pengumpulan data /

Tabulasi

v v

U Rehabilitas

|

Uji Validitas

v

Analisis Proporsi

Y
Analisis Rata-rata Hitung Tertimbang

Y
/ Kesimpulan /

Gambar 1, Kerangka Pemecahan Masalah
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Keterangan Kerangka Permasalahan

Start

Diawali dengan adanya perumusan masalah sebagai permulaan ( start ) dan

penelitian

2.

6,

Pengumpulan data

Untuk mendapat jawaban pertanyaan dalam penelinan maka diperfukan
pengumpulan data melalw kuisioner vang akan dijawab oleh responden yang
pertanyaannya berkisar pada iklan-iklan rokok Sampoema Hijaun

Tabulasi

Setelah data-data terkumpul, maka dilakukan tabulast terhadap data-data yang
telah masuk tersebut dengan menempatkan dan mengelompokkan data-data ke
dalam tabel-tabel yang sesum

Uji Validitas dan Uji Reabilitas

Hasil tabulasi yang ada sebelum digunakan untuk mengukur tanggapan
responden mengenai iklan Sampoema Hijau di televisi ditinjau dan beberapa
aspek DAGMAR dan pengukuran tingkat keberhasilan pemasangan iklan
melalui riset iklan, maka akan dilakukan beberapa up yaitu up validitas dan
uji reabilitas. Ujp validitas adalah uji yang mengukur seberapa vahd
pertanyaan yang dipakai dalam pengukuran, sedangkan up reabilitas
digunakan untuk mengukur apakah pertanyaan dalam kuisioner tersebut dapat
dikatakan benar atan tetap konsisten bila dipakar sebagai alat pengukur
Analisis Proporsi

Husal tabulas: dibitung dengan menggunakan Analisis Proporsi guna mendapat
jumlah sampel sesum karakteristik vang sesuai

Analisis Rata-rata Hitung Tertimbang

Hasil dan tbulas data dan analisis proporst tersebut dihitung kembali dengan
mengeunakan analisis rata-rata Hitung Tertimbang guna mengetalnn seberapa

besar tmgkat ukuran yang sesum Karaktenstik.
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7. Kesimpulan
Dari hasi penghitungan dengan menggunakan dua analisis data tersebut, maka
akan diperoleh ukuran penilaian yang nantinya berguna untuk menarik

kesimpulan dan didapat informasi yang berguna dari penelitian ini.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan hasil analisis data terhadap jawaban-jawaban responden atas 100

kuisioner yang telah dibagikan, maks didapat penankan kesimpulan tentang

tanpeapan konsumen terhadap penavangan iklan-iklan Sampoerna Hijau di televisi,

sebagal berkut ;

Pengukuran tanggapan konsumen terhadap iklan rokok Sampoerna Hijau di
televisi ditinjau dari aspek DAGMAR menghasilkan gambaran bahwa ternyata
iklan tersebut cukup menank perhatian konsumen Dengan penentuan hasil
penghitungan nilai skor rata-rata vang masing-masing dipetakan pada rentang
skala: 1,00-1,80 mengidentifiksikan hasil pengukuran sangat rendah; 1.81-2.,61
mengidentifikasikan hasil pengukuran rendah; 2,62-342 mengidentifikasikan
hasil pengukuran standar, 343-423 mengidentifikasikan hasil pengukuran
tinggi;, dan 4,23-500 mengidentifikasikan hasil pengukuran sangal tinggi.
Keberhasilan im terbukti dan ditunjukkan darn hasil analisis data yang
menunjukkan nilai skor rata-rata melalui aspek DAGMAR berada pada rentang
standar dan atau tnggi. Angka skor rata-rata mlar aspek  Unaware
(ketidaksadaran) untuk tingkat keseringan menonton tayangan iklan di televisi
sebesar 3,09 dan tingkat pengenalan tayvangan iklan Sampoerna Hijau di televisi
sebesar 3,31dimana sebagian besar masyarakat pernah melihat tayangan iklan
rokok Sampoerna Hijau di televisi. Pada aspek Aware (kesadaran) dihasilkan nilai
skor rata-rata 3,32 untuk tingkat keseningan responden menonton fayangan iklan
Sampoerna Hijau dan 339 untuk tingkat ketertarikan responden terhadap
tayangan iklan Sampoerna Hijau di televisi, yang menunjukkan bahwa responden
sering melihat tayangan iklan Sampoema Hijau dan merasa tertanik dengan

penayangan iklan tersebut. Selamutnya, untuk tingkat Compeherensive and Image

(Pemahaman dan Citra) terhadap iklan Sampoerna Hijau, dimana nilai skor rata-
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rata vang dihasilkan untuk tingkat pemahaman responden akan tayangan iklan
Sampoerna Hiajau di televisi sebesar 3.26 dan tingkat citra iklan Sampoemna
Hijau bagi responden sebesar 3,63 menunjukkan bahwa tingkat pemahaman
responden cukup tinggi dan menurut mereka, tklan Sampoerna Hijau memiliki
citra vang sedang-sedang saja {berada pada rentang skala standar) Pada
pengukuran aspek Artifude (sikap) juga menunjukkan nila: skor yang tinggi
dimana tingkat kesenangan responden pada setiap pemunculan ikian Sampoerna
Hijau yang baru adalah 3 46 dan 3,64 untuk pengukuran tingkat Keingintahusin
responden terhadap iklan Sampoerna Hijau yang terbaru nantinya yang cukup
tinggi, menandakan bahwa sikap yang diberiken cleh responden cukup tinggl
Aspek  DAGMAR vyang terakhir, yaitu Aection (tindakan), menghasilkan
pengukuran tingkat keinginan responden untuk mengkonsumsi rokok Sampoema
Hijau setelah melihat iklannya pertama kali di televisi mlai skor rata-rata 3.04.
Penghitungan tingkat keinginan responden untuk mengkonsumsi kembali setelah
melihat iklan rokok Sampoerna Hijau kembali sebesar 2,73 mengidentifikasikan
bahwa tindakan yang dilakukan oleh pemirsa berada pada rentang skala standar.

. Pengukuran tingkat keberhasilan strategi pemasangan iklan produk rokok
Sampoerna Hijau di televisi ditinjau dari riset Evaluasi periklanan mengalami hal
yang sama dengan pengukuran aspek DAGMAR dimana hasil pengukuran berada
pada rentang skala standar dan tinggi. Tingkat kesenangan responden terhadap
iklan rokok Sampoerna Hijau secara keseluruhan menghasilkan nilai skor 3,52
mengisyaratkan bahwa iklan tersebut cukup menank baik dan seg cerita, pemain,
acting dan sebagainya. Tingkat daya ingat responden terhadap iklan rokok
Sampoerna Hijau berada pada rentang skala standar dimana hasil skor adalah
sebesar 3,23, Pengukuran selanjutnya, yaitu pengukuran tingkat keberhasilan
iklan rokok Sampoerna Hijau dalam mempengaruhi responden untuk terus
mengkonsumsi rokok Sampoerna Hijau berada pada rentang skala standar sebesar

3,04. Riset evaluasi yang terakhir mengukur tingkat kebutuhan akan peluncuran

sekuel iklan Sampoemna Hijau sebesar 3.64 yang berada pada retang skala ungg.
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Hal ini menandakan bahwa responden masih menyadari perlunya peluncuran
tklan secara kontinyu untuk menghilangkan rasa bosan mereka pada iklan yang
ima secara terus-menerus dan untuk tetap mempertahankan keberadaan produk

Sampoema Hijau di pasar

5.2. Saran

Berdasarkan beberapa kestmpulan penclitian di atas. maka dapat disarankan
beberapa hal kepada perusahaan rokok Sampoermna, Khususnya untuk produk rokok
Sampoerna Hijau yang menggunakan televisi sehaga media periklanan -

I Strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan rokok raksasa Sampoema, |
Khususnya strategi promosi periklanan dalam  mempromosikan  salah satu \
produknya Sampoerna Hijau, harus dapat dipertahankan, sy bils mungkin |
lebthmeningkatkan kualitas dan mutu tampilan iklan mereka. Karena selama ini
secara umum konsumen menyukai layangan pesan iklan Sampoerna Hijay di
lelevisi. Sebaiknya hasil pengukuran yanp (ersebut sebelumnya dikaji kembali
oleh pihak perusahaan terutama hasil pengukuran yang masih pada rentang skala

standar. Pemasar harus dapat mengeluarkan strategi promosi baru yang dapat
meningkatkan nilai pengukuran menjadi lebih tinggi, misalnya meningkatkan
rasa ketertankan pemirsa untuk terus melihat iklan Sampoerna Hijau yang masih
dalam skala standar dengan  membuat 1klan tetap lebih menarik.  Untuk
selanjutnya, pemasar perlu melakukan peluncuran iklan Sampoerna Hijau terbaruy
secara kontinyu, selain untuk menghindar pemirsa televisi dari kejenuhan, juga
untuk dapat terus mempertahankan keberadaan posisi produk Sampoerna Hijau
di dalam pasar

2. Pada iklan Sampoerna Hijau terbaru nantinva harys Ictap mempertahankan ide
kreatif mereka dengan cerita 5 orang pemuda dalam kisah kehidupan sehari-hari
vang lucu dan konyol yang khas itu. Bila perlu. icon S orang pemuda tersebut

tidak perlu diganti. Peluncuran iklun Juga scharusnya lebih pencar, lebih agresif
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dan tentunya lebih kreatif Sehingga pemirsa dapat tergugah, tertarik dan merasa
terangsang untuk mengkonsumsi produk rokok Sampoerna Hijaw

Iklan produk rokok Sampoema Hujau di televist bukan merupakan satu-satunya
media yang terbaik jika dihubungkan dengan tingkat kecenderungan konsumen
untuk mengkonsumsi rokok sampoemna Hinu vang relatif masih dalam skala
standar. Pemasar yaitu perusahaan hendaknya melakukan penelitian untuk
mengidentifikasi adanva faktor-faktor lain yang menyebabkan masyarakat tidak
begitu antusias untuk terus mengkonsumsi produk Sampoerna Hijau. Maka dari
Hu, sekali lagi ditekankan bahwa perusahaan hendaknya melakukan penelitian,
pengembangan dan melakukan pembaruan inovasi produk untuk tetap
mempertahankan posisi mereka dalam pasar, atau bila tidak, mereka akan
kehilangan pangsa pasar sasaran mereka

Keberhasilan Sampoerna  dalam mempromosikan  produk  Sampoerna Hijau
melalui televisi juga harus disertai dengan kegiatan promosi pemasaran lainnya,
misalnya dengan memberi contoh produk sccara gratis atau mengadakan
even/acara yang didonasi oleh pthak mereka seperti even seni atau olah raga
vang banvak digemari masyarakat, sehingga mendapat simpati dari masyarakat
vang pedul
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Lampiran |

KUISIONER

Nomor/ tanggal pencatatan ;...
Nama Responden et e
Jems kelamm

Umur

Sebelum anda menjawab pertanvaan-pertanyaan ini, perlu anda ketahui gambaran
tema-tema iklan rokok Sampoerna Hijau adalah sebagai berikut:

. Memukul bedhug Ramadhan

Tud

Panjat pinang pada acara Tujuh Belasan

Lad

L.omba klompen bersama pada acara Tujuh Belasan

4. Mobil Kijang mogok bersama saal menggoda gadis kembang

1

Mengantarkan gadis kembang berbelanjs

6. Impian bintang jatuh

7. Kehabvsan tiket nonton sepak bola

8. Nasi goreng dalam mohil

9 Acara kondanagn vang hampir gagal karena banjir
10}, Loncat indah sambil main catur di udara

T Minum susu asli langsung dan sapinya

12. Radio Tape raksasa

A Untuk mengukur tingkat Vanabel {howare (Ketidak sadaran) responden
I. Seberapa sering anda melihat tayangun iklan di telivisi 7

a. Tidak pernah

b. Jarang melihat

2

Kadang-kadang melihat

d. Sering melihal

e, Selalu melihat



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Lanyutan Lahapitir 1 60

2 Apakah anda pernah mehhat ikian rokok Sampoerna Hijau
a Tdak permah
b. Jarang melihm
¢ Kadang-kadang melihat
d. Sening melihat

& Selalu melihat

B, Mengukur tingkat vaniabel Aware (kesadaran) responden
I Seberapa sering anda melihat iklan rokok Sampoerna Hijau di Televisi 7
a Iidak pernah
b, Jarang mehhat
¢. Kadang-kadang melihat
d  Sering melihat
¢.  Selalu melihat
Apakah anda tertarik dengan iklan rokok sampoerna Hijau tersebut ?
g Tidak tertanik sama sekal
b Tidak tertarik
¢. Biasa saja
d  Tedank

e Tertank sekali

C  Mengukur tingkat variabel Compeherensive and Imuge (pemahaman dan citra)
| Bagaimana menurul anda tampilan keseluruban iklan Sampoerna Hijou
tersebut (centa, pemam, acting, pesan, dsh)
a. Jelek sekali
b Jelek
¢. Biasa sap
d  Bagus

¢, Bagus sekali
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2. Apakah anda selalu dapst memahami isi pesan Sampoemna Hijau vang

baru ?

.

Tidak paham sama sekali
b, Tidak paham

Agak paham

d. Paham

Paham sekal

(]

x

D. Mengukur tingkat variabel Arritude (tanggapan/sikap responden) terahdap
iklan rokokk Sampoerna Hijau
I. Apakah saudara senang dengan setiap pemunculan sekuel iklan
Sampoerna Hijau vang baru ?
a. Tidak senang sama sekali
b. Tidak senang
¢. Biasasaja
d. Senang
e, Senang sekali
2. Apakah anda ingin mengetahui iklan rokok Sampoerna Hijau vang terbary
namnti’?
a  Tdak ingin tahu sama sekali
b, Tidak mgin tahu
¢. Biasa saja
d. Ingin tahu

e Sangat ingin tahu

E Melihat tingkat variabel Acrion (tindakan) responden setelab melihat tayanpan
tklan Sampoerna Hijau ?
I Apakah ada keingman untuk mengkonsumsi/mencoba rokok Sampoerna
Hijau muncul di televisi untuk vang pertama kali?

a. Tidak mein sama sekali

b. Tidak ingin
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¢, Biasa saja
d. Ingin
€. Sangal ingin
2. Jika anda sebelumnya pernah mengkonsumsi rokok Sampoema [lijau,
apakah anda tertarik untuk mengkonsumsi lagi?
a, Tidak tertarik sama sckali
b Tidak tenank
c. Biasa saja

d  Terank

™

Sngat tertarik

F. Mengukur dan mengevaluasi tingkat keberhasilan iklan Sampoernan Hijau
dalam menank perhatian dan minat konsumen (dengan Riset Evaluasi [klan)
|, Bagaimana perasaan anda ketika melihat iklan Sampoerna Hijau muncul di
telivisi untuk yang pertama kali?
a  Tidak senang sama sekali
b Tidak senang
¢. Biasa sapa
d Senang
g Sangat SEnang
2. Apakah anda dapat menginagt/menghafal semua cerita dan pesan vang ada
di dalam iklan tersebut?
a  Lupa sama sekali
b Lupa
¢. Agpak ingat/hafal
d. Ingatvhafal

e Ingat'hafal sekali T
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3. Apakah anda dengan adanva iklan rokok Sampoerna Hijau tersebut anda
terpengaruh untuk terus mengkonsumsi Sampoerna Hijau?

a. Tidak terpengaruh sama sekali

b. Tidak terpengaruh
c. Biasa saja
d. Terpengaruh
¢. Sangat terpengaruh
4. Apakah menurut anda masih diperlukan adanya peluncuran sekuel iklan
Sampoerna Hijau terbaru selanjutnva 7
a. Thidak perlu sama sekali
b. Tidak perlu
¢. Terserah

d. Perlu

e, Sangal perluy
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Keterangan:
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151 82 1184 | 138 [ 184 | 184 [ 184 | 138 | 164 | 230 | 46 | 136 | 184 | 92
16 | 174 1232 | 232 1232 | 2327|174 | 232 | 290 | 232 | 290 | 280 | 290 232
17 1192 1192 | 192 [ 182 | 192 | 144 | 144 | 192 | 144 144 | 144 | 144 | 144
18 | 72 | 72 | 108 | 108 [ 108 [ 108 | 108 b 36 | 144 | 108 | 108 | 35 72
19 | 188 | 188 | 188 | 141 | 188 | 188 | 141 188 | 94 [ 141 | 141 [ 141 | o4
{201 216 | 216 | 270 [ 270 (216 | 270 | 218 270 | 216 | 216 | 162 | 162 | 54
| 21 | 245 [ 147 | 147 | %47 | 198 | 198 195 | 196 | 147 [ 147 [ 196 | 147 | o8 [ 196
220
a6
126
100
129
33
100

D00~ ool (o —*%

(22 | 165 1220 | 275 1220 | 220 [ 220 [ 275 [ 275 | 165 | 275 | 220 | 110 |
23 | 144 1192 | 192 1192 [240 [ 192 | 192 | 192 | 96 | 66 | 192 | 192
41126 | 126 | 168 | 126 [ 126 | 64 | 166 | 126 | 126 | 168 | 126 | &4

150 | 200 | 200 | 200 | 250 | 200 | 200 | 200 | 100 | 100 | 200 | 200

25
[26 | 172 | 172 | 129 | 172 | 129 | 128 | 129 172 (128 | 86 | 125 | 85 |

99 |66 | 99 | 66 | 99 [ 66 |132| 66 | 66 | 33 | 59 | 66

| 200 | 200 | 200 | 250 | 150 | 200 | 200 | 150 | 260 | 150 T 150 | 200 ] 3 _
129 | 216 | 216 | 216 | 216 | 218 | 216 | 216 | 270 | 216 | 162 | 216 | 162 ) 162 | 216
T

111 1 74 1 74 11481111 ) 74 | 37 1 74 | 1487 191 119 | 141 ) 74 | 131
165 | 220 | 230 | 220 | 220 | 165 | 220 | 375 [ 275 220 | 220 | 220 | 110 | 275
60 160 | 90 | 30 | 60 |60 | 30 | 60 | 90 | 90 | 60 | 120] 30 | 60
33 | 216 1270 ] 216 | 216 | 218 | 216 | 216 | 162 | 216 | 216 | 216 | 162 | 162 | 216

34 1774 1991 74 | 37 |11 1111 74 111 [ 111 [ 148 [ 148 [ 111 74 | 74
135 [ 126 | 84 | 128 1{55_3_@3 B4 |126 1126 ) 42 | 126|168 | 126 | 42 | 126

36 | 120 | 120|_80 | 160 | 160 120 760 ] 160 40 | 40 120120120 80 |
| 37 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 150 | 150 | 100 [ 150 [ 200 1150 150 | 250
L 38 | 86 | 120 129 | 172|172 129 | 172 [ 215 | 86 | 43 | 129 | 126 | 129 | 129
22 e | 76 | 76 [ 114|114 [ 114] 76 | 114 (114 (114 [ 114 ] 76 [ 114|114 |
40 | 92 1138 92 |184 [ 184|184 [ 138 | 184 | 138 | 92 | 184 184 | 184 | 136 |
|41 | 162 [ 162 | 216 | 162 [ 270 | 270 | 270 | 270 | 108 | 162 | 216 | 216 162 | 270 |
42 1120 1120 | 120 [ 120 [ 160 {120 | 120 [ 120 [ 30 | 30 | 120 | 80 | 40 | 200
43 | 86 | 86 | 129 | 126 [ 172 | 129 [ 172 | 129 [129 | 86 | 172 | 126 | 126 | 172
|44 | 168 | 224 | 168 | 224 [ 168 | 224 | 280 | 224 | 224 | 224 | 280 | 224 | 280 | 224
45 1224 1224 | 224 [ 280 | 280 | 280 | 168 [ 280 | 168 | 168 | 224 | 224 | 168 224 |
46 1102 1153 | 204 | 153 [ 153 | 153 | 204 | 255 | 204 | 153 | 255 | 153 | 204 | 225
a7 1 120 | 120 | 120 | 120 [ 160 120 [ 120 | 120 8 | 80 | 120 | 80 | 40 | 200
48 1120 [ 120 | 80 [120 120 ] 80 | 120 [ 160 | 120 | 80 | 120 | 120 [ 80 | 160



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Lanjutan Lampiran 5 7 73
Jigital Repository Uniyer '

49 [ 148 [ 74 [ 74 [ 111 [ 111 [ 114 111111 74 (111 74 | 74 [ 74 111
50 | 92 | 92 | 138 | 184 [ 184 | 138 | 230 | 230 | 138 92 1138 | 184 | o2 | 184
51 | 153 [ 153 | 153 | 225 | 225 | 204 | 204 | 153 | 204 102 | 153 | 204 | 153 | 255
52 1178 | 132 | 178 [ 132 [ 132 | 132 [ 132 [ 132 | 132 | 132 | 132 | 132 | 132 [ 132
93 | 165 | 185 | 220 | 220 | 220 | 275 | 275 | 220 | 220 | 165 | 220 275 | 165 | 220
196 | 196 | 196 | 196 | 196 | 196 | 245 [ 196 | 49 | 98 | 195 | 196 | 43 | 196
1 196 | 196 | 147 1275 | 147 | 147 | 147 | 196 | 196 | 147 | 196 | 245 | 98 | 98
150 [ 200 | 250 | 150 | 250 | 150 | 150 | 250 | 150 200 | 150 | 150 | 150 | 150
B2 | 62 | B2 | 164 | 164 | 123 | 164 | 123 | 82 | 123 | 164 123 | 82 | 123 |
208 | 208 | 208 | 208 | 208 | 208 | 208 | 208 | 156 | 156 | 208 | 156 | 156 | 208
99559955995&132555&3339553399_
204 1153 | 204 | 255 | 153 | 102 | 255 | 204 | 155 | 204 | 153 | 102 | 204 255 |
14 1 76 | 76 | 1411141114 ] 76 [ 114 | 114 | 114 | 114 | 76 114 | 114
265 | 159 ] 159 | 265 | 265 | 212 | 212 | 212 | 159 | 150 | 265 | 159 | 106 | 212
148 | 74 | 74 11 {119 [ 19 111 [ 111 | 74 | 111 | 74 | 74 | 74 [ 911

216 | 216 | 270 | 62 | 270 | 270 | 270 | 270 | 108 | 54 | 270 | 216 | 54 270 |
176 1220 | 176 [ 1761220 | 132 | 132 [ 176 | 88 | 44 | 132 | 88 | 132 | 44
192 1192 ] 144 | 192 | 192 | 162 | 192 [ 192 | 192 | 48 | 144 | 144 | 144 | 144
198 | 184} 184 | 138 ) 138 | 138 | 184 | 184 | 138 | 92 | 184 | 92 | 138 | 184
72 | 72 ] 108 | 108 | 108 | 108 | 108 | 36 | 144 | 108 | 108 36 | 72 | 108
B2 1123] 123 11231123 | 82 | B2 | 123 | 82 | 41 [ 184 | 205 | 123 205 |
102 | 102 34 1102 | 34 | 102 | 102 [ 102 [ 102 | 68 | 102 | 34 | 102
(68 |68 | 102 | 34 | 68 | 34 | 68 | 68 | 102 | 68 1134 | 134 | 68 | 134
72 1184 1184 | 138 | 184 [ 184 | 136 | 184 | 138 | 92 | 92 | 184 | 136 | 2 | 164
73 1220 1275 | 220 | 220 | 220 | 220 | 220 | 220 | 165 | 220 1 165 | 275 | 220 [ 220
74 1176 1132 | 176 | 176 | 220 | 176 | 132 [ 132 | 44 | 44 | 132 | 132 | 88 | 178
(75 | 108 | 162 | 162 | 216 | 216 | 216 | 162 | 216 | 216 | 216 | 270 | 270 | 218 [ 270
76 | 176 | 176 | 132 | 176 [ 176 | 176 | 132 | 132 | B8 44 | 132 | 132 [ 132 [132
| 77 | 68 168 | 102 | 34 | 68 | 34 | 68 | 68 | 102 | 68 | 135 | 136 | 68 | 168
[ 78 | 147 1196 | 245 | 196 | 196 | 147 | 147 | 196 | 195 | 147 | 147 94 [ 147 [ 198
79 | 126 [ 126 | 168 | 84 | 126 | 168 | 126 | 126 | 126 | 84 | 126 | 168 | 82 126
B0 | 129 | 129 | 129 | 129 | 172 | 129 | 129 1721129 | 86 [ 129 | 129 [ 129 [ 129
81 | 141 [ 188 | 188 | 141|188 | 168 | 141 | 141 | 1688 | 94 | 188 | 141 141 | 141
B2 | 204 204 | 204 | 204 | 204 | 255 | 153 | 204 | 153 153 | 153 | 153 | 102 [ 255 |
83 | 96 [192] 144 | 192 [ 192 | 192 | 141 | 144 | 144 182 | 192 | 240 | 144 | 144 |
B4 | 141 | 141 | 188 | 141 | 141 | 188 | 141 | 188 | 188 | 141 | 188 | 141 | 141 | 141 |
65 | 100 | 200 | 150 | 150 | 250 | 150 | 200 | 250 | 150 | 200 | 150 | 260 100 | 200
961240 | 192 | 240 1192 | 192 | 144 | 144 | 162 | 48 | 48 | 144 | 144 48 | 240
87 1 100 | 200 ] 200 | 150 | 200 | 200 | 150 | 200 | 200 | 150 | 150 | 200 | 350 250
B8 | 150 [ 200 | 200 | 200 | 250 | 150 | 200 250 | 50 | 150 | 200 | 150 | 150 | 200
(89 | 84 1126 | 84 | 168 | 168 | B4 | B4 | 168 | 126 | B4 | 196 | 168 | 126 | 168
0 | 212 1212 | 212 | 212 | 212 | 212 [ 212 | 212 | 159 | 156 | 212 | 159 212]l

| 91 1129 1129 | 129 | 125 172 | 129 129 | 172 | 129 | 86 126 | 129 [ 129 | 128
L 92 | 85 |129] 129 [ 172 | 129|172 [ 129 ] 129 128 1126 [172 1129 | 86 | 126
93 | 156 | 208 | 208 | 156 | 208 [ 156 | 208 | 208 | 156 | 208 | 156 | 208 | 208 260
| 94 | 82 | B2 | B2 | 164 | 164 | 123 [ 164 | 123 | 84 | 123 | 164 123 |82 | 123
25 | 240 | 240 | 240 | 240 | 300 | 240 | 300 | 240 | 300 | 240 | 240 | 240 240 | 200
96 | 98 |245| 195 | 196 | 147 | 98 | 147 145 /145 | 98 | 98 [ 196 | 196 | 196
37 | 165 [ 275 | 220 | 220 | 165 | 165 | 220 | 220 | 165 275 | 220 | 220 | 275 | 220
98 1 155 | 90 | 135 [ 135 [ 90 | 135 [ 225 | 180 [ 180 | 135 | 225 | 90 | 135 | 135
99 | 138 1184 | 138 [ 184 [138 | 92 | 184 | 184 | 92 | 92 | 92 | 138 (138 | 138
100 96 [144 | 240 [ 192 | 48 | &6 | 144 | 144 | 240 192 | 192 | 240 | 144 | 182 |
L E 14400 | 15635 | 15726 | 16421 | 17112 1“&!1152!4!! 17211 [ 14201 1!!13115510_. Tlﬂiﬂjtﬁﬂ 17&“]

i



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Lanjutan Lampiran 5

Keterangan Penghitungan:
#=49x3 =147

o=489 x4 = 196
*=49x2=98

A=49 x 5=245

«=36x 1 =236, dst.

Keterangan Variabel:

xY1:
XY2:
' Aware (kesadaran) 1
XY4 :
XYS :
XY6 :
. Attitude (Sikap) 1
XY8 :
XY9 :

XY3

XY7

Unaware (ketidaksadaran) 1
Unaware (ketidaksadaran) 2

Aware (kesadaran} 2
Compeherensive and Image (Pemahaman dan Citra) 1
Compeherensive and Image (Pemahaman dan Citra) 2

Afttitude (Sikap) 2
Action (Tindakan) 1

XY 10 : Action (Tindakan) 2

XY 11 : Riset Evaluatif Iklan 1
AX¥Y12 ! Riset Evaluatif (kian 2
XY 13 : Riset Evaluatif klan 3
XY 14 . Riset Evaluatif Ikian 4
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PERHITUNGAN XX DAN (2X) >
T~Skor| A B ¢ D T E [ z20° | @0t |
Varinhel
Al 27 40 30 3 309 | 1023
A2 21 "% | @ [ 5 331 1169 |
Bl T T 36 7 332 1174 |
B2 7 4 33 48 8 346 1288 !
Ci 3 6 30 47 14 363 1399
Cz 4 15 40 33 8 326 1152
DI 2 1 38 37 12 346 1280
D2 2 7 32 43 16 | 364 1406 |
T Bl 6 23 38 27 67 ¥ 304 992 !I
E2 14 24 40 19 3 273 819 }
F & 6 46 38 T 352 1296 |
gy Qi 3 19 43 26 | 10 323 1131
F3 ¥ 30 41 15 | 2 264 790
| Fs ;' I 7 35 ‘| ie 367 1427
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| Tabel 7 (Unaware 1)
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PERHITUNGAN SKOR RATA-RATA HITUNG TERTIMBANG

Keterangan

Tabel 8 (Unaware 2)

Tabel 9 (Awareness 1)

| Tabel 10 {Awareness 2)

II Tabel 11 (Comprehensive & Image 1)

Tabel 12 (Comprehensive & Image 2)
Tabel 13 (Attitude 1)

| Tabel 14 (Attitude 2)

Tabel 15 (Action 1)

| Tabel 16 (Action 2)

| Tabel 17 (Riset Evaluatif 1)

Tabel 18 (Riset Evaluatif 2)

| Tabel 19 (Riset Evaluatif 3)

Tabel 20 (Riset Evaluatif 4)

| Txi.fi Jumlah

| | Sampel (N} .' &
309 | 100
331 100
332 100
346 100
363 100
326 100
346 100
364 | 100
304 ! 100
273 100
352 104
323 100
264 100
367 100
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Dan Perlindungan Masyarakat

Pernerintah iKabupaten Jember

di -

JEMBER.
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