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ABSTRAK 

 

 

Dunia saat ini semakin kompetitif, pelaku dunia usaha dituntut untuk selalu 
merespon setiap perubahan. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan itu 
dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya. Perusahaan 
harus mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan permintaan atas produk itu. 
Perusahaan harus bisa menerapkan strategi-strategi pemasaran yang tepat dan sesuai 
dengan kondisi pasar saat ini. 

Alat yang digunakan oleh perusahaan untuk memperkenalkan produk dan 
mendorong masyarakat melakukan pembelian adalah promosi. Promosi perusahaan juga 
bisa dilihat dari bentuk periklanannya. Periklanan dapat digunakan untuk 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan. 

Penelitian ini akan meneliti sebuah strategi promosi yang digunakan untuk 
mempengaruhi keputusan membeli dari konsumen, khususnya strategi promosi 
berdasarkan iklan televisi dan billboard. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji 
pengaruh iklan televise dan iklan billboard terhadap keputusan membeli “CocaCola 
Teman Imut” di Surakarta. 

Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis prosentase untuk 
mengetahui profil konsumen dan analisis regresi linear berganda untuk menguji pengaruh 
independent variable dan dependent variable “CocaCola Teman Imut”. 

Hasil analisis prosentase menunjukkan bahwa mayoritas konsumen yang 
berkeputusan membeli minuman “CocaCola Teman Imut” di Surakarta adalah konsumen 
yang berjenis kelamin wanita, berusia 35 tahun keatas, berpendidikan akhir perguruan 
tinggi, pekerjaan sebagai pegawai swasta dan pekerjaan lainnya (penjahit, guru, dll), dan 
berpendapatan atau gaji per-bulan Rp 1.000.001 – Rp 2.000.000. 

Sedangkan berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda menunjukkan bahwa 
variable iklan televisi dan variable iklan billboard baik secara parsial maupun secara 
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Kata kunci : pemasaran, iklan, promosi, iklan televisi dan iklan billboard, dan keputusan 
pembelian. 
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ABSTRACK 
 
 

The world today is increasingly competitive, the business community are required 
to always respond to any changes. The success of a company in achieving this goal is 
influenced by the ability of companies in marketing their products. Companies should 
influence consumers to create demand for the product. Companies should be able to 
implement marketing strategies appropriate and in accordance with current market 
conditions. 

The tools used by companies to introduce products and encourage more people to 
purchase is called the promotion. Promotion companies can also be seen from the 
advertising of companies. Advertising can be used to inform, persuade, and remind. 

This study will examine a promotional strategy that is used to influence buying 
decisions of consumers, particularly the promotion strategy based on television 
advertising and billboards. The purpose of this study was to examine the influence of 
television advertising and billboard ads against the decision to buy "CocaCola Teman 
Imut" in Surakarta. 

The analytical tool used in this study was to determine the percentage analysis of 
consumer profiles and multiple linear regression analysis to test the effect of independent 
variables and the dependent variable "CocaCola Teman Imut. " 

Results of percentage analysis showed that the majority of consumers who 
decided to buy a drink "CocaCola Teman Imut " in Surakarta is the consumer that female, 
aged 35 years or older, Last educated college, work as enterprenuer and other work 
(tailors, teachers, etc.), and income or per-month salary Rp 1.000.001 - Rp 2.000.000. 

While based on the results of multiple linear regression analysis showed that 
variables television commercials and billboard advertising variable either partially or 
simultaneously have positive and significant impact on purchasing decisions. 
 
Key words: marketing, advertising, promotions, television commercials and billboard 
ads, and purchasing decisions. © U

KDW
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 LATAR BELAKANG MASALAH 

Dunia saat ini semakin kompetitif, lingkungan bisnis bisa berubah setiap saat. 

Pelaku dunia usaha dituntut untuk selalu merespon setiap perubahan. Karena pada 

dasarnya tujuan mendirikan sebuah usaha adalah mencari laba semaksimal mungkin. 

Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan itu sangat dipengaruhi 

oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya. Oleh karena itu perusahaan 

harus bisa mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan permintaan atas produk 

itu. 

Perusahaan yang memperhatikan tingkat kepuasan konsumen, kualitas produk, 

dan juga tanpa mengurangi keuntungan perusahaan akan pdapat mengatasi tantangan dari 

para pesaingnya dibidang pemasaran. Dan oleh karena itu sebuah perusahaan harus bisa 

menerapkan strategi – strategi pemasaran yang tepat dan sesuai dengan kondisi pasar saat 

ini. 

Menurut Kotler (1993 :10) agar sebuah produk yang dipasarkan dapat berhasil 

maka perusahaan harus menggunakan konsep pemasaran yang meliputi manfaat, mutu 

atau kualitas, dan kepuasan antara kebutuhan dan keinginan. 

Sedangkan suatu produk betapapun bermanfaatnya tetapi jika tidak dikenal oleh 

konsumen maka produk tersebut tidak akan diketahui kemanfaatannya (Tjiptono, 1995 

:219). 

 

1 
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Setiap perusahaan pasti memiliki strategi sendiri untuk memberitahukan kepada 

public tentang produk – produknya. Strategi tersebut digunakan oleh perusahaan agar 

produknya diminati dan membuat konsumen tertarik dan berminat memberi produk 

tersebut. 

Dan alat yang digunakan oleh perusahaan untuk memperkenalkan produk dan 

mendorong masyarakat untuk melakukan pembelian adalah promosi. Karena promosi 

juga merupakan bagian penting dari perusahaan untuk menjualkan produknya. 

Tanpa promosi tidak dapat suatu perusahaan memasarkan produknya kepada masyarakat 

luas. Promosi suatu perusahaan juga dapat dilihat dari bentuk periklanannya. 

Periklanan adalah segala bentuk penyajian dan promosi ide, barang, atau jasa 

secara non-personal oleh suatu sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran (Kotler, 

2000 : 658). Iklan hanyalah salah satu  contoh untuk memperkenalkan produk atau jasa 

yang ingin dipasarkan kepada pasar sasaran. Namun iklan juga sangat berperan 

penting dalam dunia pemasaran. Iklan dapat digunakan untuk menginformasikan, 

membujuk, mengingatkan. 

Perilaku yang dilakukan pun mencakup pada setiap media baik itu media 

elektronik (televisi dan radio), media cetak (brosur, majalah, koran), maupun media 

outdoor (billboard, spanduk, neon box). 

Penelitian ini akan meneliti sebuah strategi promosi yang digunakan untuk 

mempengaruhi keputusan membeli dari konsumen. Khususnya strategi promosi 

berdasarkan iklan televisi dan billboard. 

Iklan televisi dapat dinikmati oleh siapa saja tanpa membedakan status social, 

gender, dan usia. Iklan televisi pun memiliki daya penyampaian yang kuat dan dapat 

© U
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memudahkan para audiens memahami yang diiklankan karena pada iklan televisi terdapat 

kombinasi antara suara dengan gambar gerak. 

Iklan televisi tersebut harus menarik agar dapat mempengaruhi konsumen 

yang melihat iklan televisi tersebut. Dalam promosi iklan melalui media televisi dapat 

dikatakan menarik apabila dalam iklan tersebut memiliki alur yang jelas, musik yang 

enak didengar, model yang enak dilihat, dan bahkan iklan yang lucu pun dapat dikatakan 

menarik. 

Iklan televisi yang menarik secara langsung dapat menarik perhatian, 

menimbulkan interest, memberi minat untuk membeli, dan akhirnya ada tindakan dari 

konsumen. Karena pada dasarnya konsumen ingin memenuhi kebutuhan dengan 

mencari manfaat / kegunaan dari suatu produk. 

Penempatan iklan pada billboard pun relative fleksibel karena dapat ditempatkan 

pada lokasi yang paling tepat dan strategis. Penempatan iklan billboard pada lokasi 

yang strategis pun dapat mempengaruhi keputusan pembelian karena akan 

mendapat terpaan terus menerus bagi pengguna jalan yang melewatinya. 

Hal ini dapat mengingatkan produk secara terus menerus dan akhirnya 

konsumen tertarik dan akan melakukan keputusan pembelian terhadap produk 

yang diiklankan dalam billboard. Iklan pada billboard dapat dikatakan menarik selain 

lokasi penempatan yang strategis juga didukung dengan ukuran yang besar dan 

pencahayaan yang sempurna sehingga menarik setiap pengguna jalan. 

Dalam hal pengambilan keputusan membeli sangat banyak factor yang 

mempengaruhi konsumen baik itu dilihat dari selera, pendapatan, gaya hidup, bahkan 

promosi yang menarik. 
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Salah satu industri yang menggunakan strategi promosi melalui periklanan di 

televisi dan billboard adalah PT. CocaCola Company. Dan iklan yang akan diteliti adalah 

iklan “CocaCola Teman Imut”. 

Iklan “CocaCola Teman Imut” yang dipromosikan melalui media televisi 

diiklankan oleh Asmirandah. Karena disini Asmirandah sebagai brand ambassador 

CocaCola. Sedangkan lokasi penempatan iklan “CocaCola Teman Imut” melalui media 

billboard di kota Surakarta ditempatkan dipinggir jalan Colomadu. Dimana tempat 

tersebut adalah tempat yang cukup strategis karena merupakan jalur keluar kota 

(Yogyakarta dan Boyolali) dan ditempatkan berdekatan dengan agen PT. CocaCola 

Company di kota Surakarta. 

Melihat dari iklan – iklan televisi yang sering menyiarkan “CocaCola Teman 

Imut” ini dan iklan – iklan billboard dipinggir jalan merupakan salah satu strategi 

promosi dari PT. CocaCola Company untuk memperkenalkan produk baru tersebut agar 

diketahui oleh masyarakat dan akhirnya ada tindakan membeli dari konsumen. Secara 

global tercatat CocaCola merupakan produsen minuman berkarbonasi siap minum nomor 

satu di dunia. 

 

1.2 PERUMUSAN MASALAH 

Berdasarkan latar belakang di atas maka penelitian ini akan mengkaji 

permasalahan sebagai berikut : 

1. Apakah iklan televisi dapat mempengaruhi keinginan membeli. 

2.  Apakah iklan billboard dapat mempengaruhi keinginan membeli. 
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1.3 TUJUAN PENELITIAN 

Melihat dari rumusan masalah di atas maka dapat dilihat tujuan yang ingin dicapai 

adalah : 

1. Menguji pengaruh iklan televisi terhadap keinginan membeli. 

2. Menguji pengaruh iklan billboard terhadap keinginan membeli. 

 

1.4 MANFAAT PENELITIAN 

Manfaat yang diperoleh dari penelitian ini adalah : 

1. Bagi peneliti : 

- Dapat menambah wawasan khususnya tentang pemasaran. 

- Berguna untuk menyelesaikan studi dan sebagai jawaban atas penelitian yang 

ingin diketahui. 

2. Bagi pembaca : 

- Memberi manfaat bagi pihak – pihak yang akan mempelajari atau membahas 

pemasaran dan masalahnya khususnya dibidang promosi televisi dan billboard. 

- Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi bagi penelitian serupa 

di masa mendatang serta menambah pengetahuan bagi yang berkepentingan dalah 

disiplin ilmu pemasaran. 

 

1.5 BATASAN PENELITIAN 

Adapun batasan penelitian yang diteliti adalah : 

1. Iklan yang dipilih adalah “CocaCola Teman Imut”. 

2. Media yang diteliti adalah media televisi dan billboard. 

© U
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3. Daerah penelitian adalah di kota Surakarta – Jawa Tengah. 

4. Jumlah responden sebanyak 100 orang. 

5. Variabel yang diteliti meliputi : 

- Variabel bebas atau independent : iklan televisi dan billboard. 

- Variabel terikat atau dependent  : keputusan membeli. 
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BAB V 

PENUTUP 

 
 

5.1 KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan dapat 

disimpulkan bahwa : 

- Media iklan melalui iklan televisi dan billboard secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan konsumen dalah membeli “CocaCola Teman 

Imut”. Besarnya pengaruh media iklan tersebut dapat dilihat dari nilai F sebesar 

25,056 dan dilai F tabel untuk k = 2 dan df = 97, dan nilai signifikan 0,000. Nilai 

signifikan < 0,05 maka Ho diterima. 

- Nilai koefisien determinasi (R2) memiliki nilai sebesar 0,327 atau 32,7% 

sedangkan sisanya sebesar 67,3% dipengaruhi oleh factor lainnya, yaitu factor 

promosi, penjualan, publisitas, personal selling, dan promosi lainnya. 

- Secara parsial atau individu terlihat bahwa dari dua variable yang ada antara 

media iklan televisi dan iklan billboard semuanya berpengaruh positif terhadap 

keputusan membeli “CocaCola Teman Imut”. Nilai t hitung untuk media iklan 

televisi sebesar 3,354 dengan signifikasi 0,001. Karena signifikasi lebih kecil dari 

0,5 maka media iklan televisi berpengaruh positif terhadap keputusan membeli 

“CocaCola Teman Imut”. Dan untuk media iklan billboard nilai t hitung adalah 

4,139 dengan signifikasi 0,000. Karena signifikasi untuk iklan billboard lebih 

kecil dari 0,05 maka media iklan billboard berpengaruh positif terhadap 

keputusan membeli “CocaCola Teman Imut”. 
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- Dari dua media iklan antara televisi dan billboard semuanya memiliki pengaruh 

positif  terhadap keputusan membeli “CocaCola Teman Imut” baik itu secara 

parsial atau individu dan simultan atau bersama – sama. 

 

5.2 KETERBATASAN PENELITIAN 

Dalam suatu penelitian pasti memiliki keterbatasan. Penelitian ini pun juga 

memiliki ketebatasan. Adapun keterbatasan dalam penelitian ini adalah : 

− Daerah penelitian hanya dibatasi di kota Surakarta sehingga hasil 

penelitian ini hanya dapat digunakan untuk menyimpulkan perilaku 

konsumen yang ada di Surakarta saja sehingga tidak dapat 

digeneralisasikan. Hal ini melihat bahwa iklan “CocaCola Teman Imut” di 

sebarkan ke seluruh Indonesia. 

− Media iklan dalam penelitian ini hanya dibatasi melalui media iklan 

televisi dan media iklan billboard. Sehingga kita tidak dapat melihat 

apakah media – media lain (majalah, koran, radio, dan spanduk) juga 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

 

5.3 SARAN 

Sedangkan saran bagi penelitian ini dilihat dari keterbatasan penelitian yang ada 

adalah sebagai berikut : 

- Daerah penelitian tidak hanya di kota Surakarta tetapi kota – kota disekitarnya 

bahkan hingga Jawa Tengah sehingga hasil penelitian dapat digeneralisasikan. 
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- Selain media iklan televisi dan billboard bisa juga meneliti media iklan yang lain. 

Seperti majalah, koran, radio, dan spanduk. Agar kita juga bisa mengetahui 

apakah media lain juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
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