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ABSTRAKSI 

 

 Periklanan memegang peranan penting dalam promosi barang dan jasa. Berbagai 

macam iklan diciptakan untuk menarik perhatian konsumen dalam hal pembelian produk. 

Tidak semua iklan dibuat dalam format yang serupa. Terutama pada produk pasta gigi 

dikarenakan iklan akan membedakan sebuah produk dengan produk lainnya serta 

menjadikan sebuah trademark dari sebuah produk. Produk pasta gigi pepsodent 

merupakan produk yang sudah lama menguasai pangsa pasar pasta gigi di Indonesia. 

Iklan pun dikemas dengan cukup menarik dengan visualisasi yang simple namun terdapat 

pesan dalam iklan tersebut. Terdapat juga slogan untuk menarik minat konsumen yaitu 

"gigi tetap kuat kini dan nanti". Walau banyak yang berpendapat kreatif, tidak sedikit 

juga yang beranggapan biasa-biasa saja. Terlepas dari pro dan kontra yang terjadi 

efektivitas iklan produk pasta gigi pepsodent ini akan dipengaruhi oleh respon konsumen 

dalam menanggapi iklan. 

 Dengan mengambil 100 responden di kalangan mahasiswa Universitas Kristen Duta 

Wacana Yogyakarta, dan pengolah data dilakukan dengan menggunakan alat analisis 

AIDCA maka hasil penelitian yang di peroleh menyatakan iklan produk pasta gigi 

pepsodent tidak efektif dalam mempengaruhi keputusan pembelian dikarenakan sampai 

pada tahap tindakan (action) mencapai kurang dari 50% dan hanya mencapai 6%. 

Kata kunci : Pasta Gigi Pepsodent, Efektivitas Iklan, AIDCA, Mahasiswa Universitas 

Kristen Duta Wacana 
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ABSTRACT 

 

Advertising plays an important role in the promotion of goods and services . Various 

kinds of ads are created to attract the attention of consumers in terms of product purchase . 

Not all ads are created in a similar format . Especially in toothpaste products because the ads 

will differentiate a product with other products as well as make a trademark of a product. 

Pepsodent toothpaste product is a product that has long mastered the toothpaste market share 

in Indonesia . Advertising was packed with quite interesting with a simple visualization , but 

there is a message in the ad . There is also a slogan to attract customers which " teeth remain 

strong and the afterwords ". Many react that the promotion is creative, but on the otherhands, 

some say that it is mediocre. Regardless of the pros and cons that occur Pepsodent toothpaste 

advertising effectiveness products will be influenced by the response of consumers in 

response to the ad . 

By taking 100 respondents among students of Duta Wacana Christian University 

Yogyakarta , and AIDCA data processing were performed using an analysis of the results 

which obtained stating Pepsodent toothpaste ad products are not effective in influencing the 

purchasing decisions due to the stage of action  account which is than 50 % and accurately 

calculated only reached 6% . 

Keywords :Pepsodent Toothpaste , Advertising Effectiveness , AIDCA, Students of Duta 

Wacana Christian University. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1.  Latar Belakang  

Iklan merupakan salah satu media komunikasi pemasaran yang kerap digunakan 

dalam aktivitas ekonomi dalam upaya mengenalkan produk kepada konsumen. Situasi 

pasar yang kompetitif menjadikan tidak ada suatu bisnis yang mampu bertahan lama 

tanpa didukung oleh bauran komunikasi pemasaran semisal iklan yang efektif dan 

efisien. Iklan sebagai salah satu sarana pemasaran produk barang atau jasa harus mampu 

tampil menarik dan persuasif (Jefkins, 1997:15). Tentu ketika kita melihat semakin 

bertambahnya jumlah penduduk maka meniscayakan pula semakin besarnya kebutuhan 

masyarakat dalam kehidupan sehari-hari. Hal tersebut menjadi suatu konsekuensi bagi 

para produsen yang hadir dalam upaya menjawab pemenuhan kebutuhan masyarakat 

melihat hadirnya persaingan diantara berbagai perusahaan terkait. Salah satu jalan yang 

ditempuh oleh perusahaan adalah dengan kemampuan mengelola dan menyampaikan 

informasi kepada konsumen terkait produknya melalui aktivitas periklanan.  

Dalam strategi pemasaran modern, keberadaan iklan sudah menjadi tuntutan yang 

tidak dapat dihindari demi sebuah produk yang ditawarkan agar mendapat perhatian 

dalam kehidupan masyarakat. Representasi iklan produk yang ditampilkan dalam 

berbagai ruang dan media baik media cetak maupun elektronik, sebagian dari penanda 

verbal maupun nonverbal tidak memiliki hubungan antara produk barang atau jasa yang 

dipasarkan. Interpretasi iklan lewat berbagai media tersebut cenderung membangun 

realitasnya dalam membangun nilai guna suatu produk. Nilai yang ditampilkan agar 

memperoleh respon yang kuat dari konsumen. Oleh karena itu, representasi yang 

dibentuk dari suatu produk mengandung unsur-unsur lain misalnya media pemasaran 
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tersebut telah membentuk citra diri individu, gaya hidup sekelompok orang, dan 

kepuasan untuk kalangan tertentu. Pihak pembuat iklan harus memperhatikan isi pesan, 

struktur pesan, format pesan, dan sumber pesan iklan agar pesan yang disampaikan dalam 

iklan sampai pada konsumen dan mudah diingat, sehingga dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen dalam hal dorongan kebutuhan, keinginan, motivasi dan 

pengaruh lingkungan sekitar. 

Dalam peiklanan, tahap-tahap AIDCA (attention, interest, desire, conviction, 

action) sangat berperan penting untuk menghasilkan iklan yang baik. Pertama yaitu, 

Attention berarti bahwa iklan harus mampu menarik perhatian khalayak sasaran. Untuk 

itu, iklan membutuhkan bantuan ukuran, penggunaan warna, tata letak atau suara-suara 

khusus. Kedua, Interest yang mana iklan berurusan dengan bagaimana konsumen 

berminat dan memiliki keinginan lebih jauh. Dalam hal ini, konsumen harus dirangsang 

agar mau membaca, mendengar atau menonton pesan-pesan yang disampaikan. Perhatian 

harus segera ditingkatkan menjadi minat agar pembeli ingin mengetahui lebih rinci. 

Ketiga, Desire bermakna bahwa iklan harus mampu menggerakkan keinginan orang 

untuk memiliki atau menikmati produk tersebut. Iklan harus mampu menciptakan 

kebutuhan calon pembeli. Konsumen mulai goyah dan emosinya mulai tersentuh untuk 

membeli produk tersebut untuk menimbulkan rasa percaya pada diri pembeli dan 

memberikan pandangan positif pada konsumen tentang produk sebagai acuan dalam 

keputusan untuk membeli produk terhadap iklan. Keempat, conviction merupakan suatu 

keyakinan yang dibentuk oleh konsumen dalam menerima iklan. Kemudian, Action 

mengandung arti bahwa iklan harus memiliki "daya" membujuk calon pembeli agar 

sesegera mungkin melakukan suatu tindakan pembelian. Dalam hal ini dapat digunakan 

kata beli, ambil, hubungi, rasakan, gunakan dan lain-lain. 

©UKDW



3 
 

Pepsodent merupakan produk pasta gigi yang telah lama dikenal di Indonesia dan 

telah menjadi market leader produk pasta gigi untuk waktu yang cukup lama. Munculnya 

pesaing menjadikan Pepsodent harus terus mencoba untuk memasarkan produknya 

dengan lebih baik sehingga posisinya tidak direbut oleh pesaingnya. Iklan pepsodent 

sendiri sudah melekat dengan keberadaan artis Irgy Ahmad Fahrezy yang mewakili kaum 

dewasa dan mantan penyayi cilik Tasya kamilla mewakili kaum remaja juga anak-anak 

sebagai bintang iklan utama. Iklan pepsodent sendiri memiliki slogan yaitu “gigi tetap 

kuat kini dan nanti” dan di akhir iklan pepsodent ditambah pesan untuk lebih meyakinkan 

yang berbunyi “pasta gigi no. 1 paling banyak dipakai dan dipercaya dokter gigi di 

Indonesia”.  

Hal-hal diatas yang mendasari penulis untuk meneliti seberapa efektif iklan yang 

dikeluarkan produk pasta gigi pepsodent dan apakah berpengaruh positif bagi produk 

atau sebaliknya? Bagaimana juga iklan yang dikeluarkan dapat berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Untuk itu diadakan penelitian tentang “Efektivitas 

Iklan Pasta Gigi Pepsodent Dalam Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Konsumen Pada Mahasiswa di Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta”. 
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1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan diatas,  maka rumusan 

permasalahan dari penelitian ini adalah : 

Apakah iklan pasta gigi pepsodent efektif di tinjau dari tahap-tahap AIDCA (attention, 

interest, desire, conviction, action)? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan diadakan penelitian ini untuk mengetahui keefektifan iklan pasta gigi 

pepsodent dalam mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen. 

 

1.4. Manfaat Penelitian 

a. Bagi Peneliti : 

Untuk menambah wawasan dan pengetahuan tentang seberapa besar pengaruh 

iklan dan juga memberikan gambaran tentang pemasaran. 

 

b. Bagi Peneliti Lain : 

Sebagai bahan bacaan dan referensi bagi peneliti lain yang ingin mengembangkan 

dan melakukan penelitian di bidang yang sama, serta untuk keperluan riset selanjutnya. 
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1.5. Batasan Masalah 

Agar permasalahan yang diteliti tidak terlalu luas dan spesifik, maka diberikan 

batasan sebagai berikut : 

1. Waktu penelitian dilakukan selama satu semester dalam rentang waktu dari bulan 

september hingga bulan desember 2013. 

 2. Lokasi penelitian di lingkungan Universitas Kristen Duta Wacana. 

 3. Responden adalah mahasiswa/i Universitas Kristen Duta Wacana. 

4. Jumlah responden adalah 100 orang mahasiswa/ mahasiswi yang pernah 

menonton iklan pasta gigi Pepsodent. 

5. Variabel penelitian adalah sebagai berikut : 

a. Perhatian (attention) 

Dalam hal ini iklan harus menarik perhatian khalayak sasarannya yaitu 

dengan dibuat unik dan kreatif agar konsumen terpancing untuk 

memperhatikan iklan pasta gigi pepsodent di televisi. 

b. Minat (interest) 

Setelah mendapatkan perhatian calon pembeli maka selanjutnya adalah 

bagaimana agar konsumen mau berminat ingin tahu lebih lanjut terhadap 

produk pasta gigi pepsodent. 
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c. Keinginan (desire) 

Iklan harus menggerakan keinginan konsumen untuk merencanakan, 

memiliki produk, dalam hal ini iklan pasta gigi pepsodent menonjolkan 

kelebihan produknya. 

  d.. Keyakinan (conviction) 

Dalam tahap ini iklan harus dapat membuat konsumen yakin dan percaya 

bahwa iklan itu sangat menarik. Konsumen harus dibawa ke keputusan 

bahwa mereka harus membeli. 

  e. Tindakan (action) 

Dalam tahap ini iklan bersifat membujuk calon pembeli untuk melakukan 

tindakan. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN  

 

5.1 Simpulan 

 Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan peneliti pada 

bab IV, maka pada bab V ini penulis mengambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan hasil persentase mengenai efektivitas iklan produk pasta gigi 

pepsodent dengan menggunakan model AIDCA adalah sebagai berikut : 

a. Efektivitas iklan produk pasta gigi pepsodent pada tahap perhatian 

(attention) sebesar 62% maka dapat disimpulkan bahwa Iklan pasta gigi 

pepsodent telah mampu menarik pemirsa untuk mengikuti lebih lanjut 

mengenai iklan pasta gigi pepsodent. 

b. Efektivitas iklan produk pasta gigi pepsodent pada tahap minat (interest) 

sebesar 50% maka dapat disimpulkan bahwa Iklan pasta gigi pepsodent telah 

mampu menarik pemirsa untuk mengikuti lebih lanjut mengenai iklan pasta 

gigi pepsodent. 

c. Efektivitas iklan produk pasta gigi pepsodent pada tahap keinginan (desire) 

sebesar 24% maka dapat disimpulkan bahwa Iklan pasta gigi pepsodent tidak 

efektif untuk mampu menarik pemirsa untuk mengikuti lebih lanjut 

mengenai iklan pasta gigi pepsodent. 

d. Efektivitas iklan produk pasta gigi pepsodent pada tahap keyakinan 

(conviction) sebesar 11% maka dapat disimpulkan bahwa Iklan pasta gigi 

pepsodent tidak efektif untuk mampu menarik pemirsa untuk mengikuti 

lebih lanjut mengenai iklan pasta gigi pepsodent. 
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e. Efektivitas iklan produk pasta gigi pepsodent pada tahap tindakan (action) 

sebesar 6% maka dapat disimpulkan bahwa Iklan pasta gigi pepsodent tidak 

efektif untuk membuat responden untuk melakukan tindakan pembelian 

setelah melihat iklan pasta gigi pepsodent. 

2. Uji Hipotesis 

Setelah dilakukan penelitian didapatkan bahwa Ho ternyata tidak terbukti karena 

setelah dilakukan penelitian didapatkan bahwa iklan pasta gigi pepsodent 

terbukti tidak efektif. 

 

5.2 Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka peneliti membuat beberapa 

saran sebagai berikut :  

1. Dari hasil analisis tahapan AIDCA yang telah dilakukan, variabel ke 2 yang 

berisi tentang jingle (alunan musik) dan variabel ke 3 yang berisi tentang model 

bintang iklan memiliki nilai terendah. Untuk jingle sebaiknya dibuat khas 

dengan selalu di tonjolkan dalam penayangan iklan. Musik yang di buat harus 

lebih terkesan ramai ataupun meriah namun tidak terlau panjang. Untuk model 

bintang iklan sendiri sebenarnya sudah cukup familiar terutama bintang iklan 

utama. Kelemahannya adalah dalam menentukan bintang iklan pendukung yang 

orientasinya lebih condong kepada kaum muda. Sebaiknya perusahaan bisa 

memanfaatkan bintang iklan lintas generasi. Dengan demikian iklan bisa lebih 

bervariasi termasuk untuk menentukan alur cerita. 

2. Untuk lebih mengefektifkan promosi produk, perusahan bisa memasang iklan 

pada waktu prime time (17.00 – 21.00), berdasarkan pengalaman peneliti 

©UKDW



55 
 

kesulitan terbesar adalah cukup banyak responden yang tidak tahu tentang iklan  

pasta gigi pepsodent. 
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