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Abstrak 

33 

This research tried to find a description about the influence of advertisement to 
consumerism behavior, factors that influencing in decision to buy and medias of 
advertisement in which giving bigger i,if/uence in decision to buy. 

This research was conducted in Malang. The method research used is qualitative 
method Method which used in data collecting is interview,. interview methodology 
that was used was complimentary leaded method. 

The resul� of this research are ( 1) advertisement influencing consumerism 
attitude and consumerism behavior, ( 2) factors that influencing the decision to buy for 
example requirement at that moment, quality of products, benefit an product and 
influence of others (friend.family member and others.) ( 3) most utilized effectiye media 
to display advertisem(!nt products i] te/evi#on and then magazine, newspaper. radio 
and which at least having an effect on is pamphlets. 
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A. Latar Belakang Masalah

Kondisi perekonomian Indonesia dewasa ini dirasakan semakin mantap 
dan stabil. Hal ini ditunjukkan oleb daya beli penduduk yang meningkat. Peningkatan 
daya beli masyarakat disertai juga makin kritisnya pembeli ketika bendak memilib 
barang yang akan dibeli di toko atau di pasar. Dengan demikian kemungkinan 
besar akan ditemui adanya situasi-situasi di mana pembelli mencari barang tetapi 
justru terbalik keadaanya menjadi barang-baranglab yang mulai mencari 
pembelinya. Situasi yang demikian ini menjadikan seolab-olah barang-barang 
tersebut berlomba-lomba mencari para pembelinya. 

Ada pepatah yang mengatakan: "Apabila tidak kenal maka tak sayang", 

pepatah ini berlaku pula pada barang produksi dari sesuatu produsen. Jadi kalau 

barang produksi tidak dikenal oleb masyarakat sebagai konsumennya, praktis 
barang tersebut tidak akan dapat terjual sepadan dengan produksinya dan juga 
tidak bisa bersaing dengan barang-barang lain yang sejenis. 

Situasi yang demikian mulai disadari ale� para manajer perusahaan sehingga 
sebagai produsen tidak saja mengemban tugas untuk menciptakan basil-basil 
produksi, tetapi termasuk juga didalamnya tugas mencari pembeli. Sejak itu pulalah 
timbul ide-ide tentang bagaimana caranya memasarkan basil produksinya dengan 
baik. Dengan perkataan lain bagaimana supaya suatu basil produksi sanggup 
memenubi selera pemakainya atau bisa merangsang tingkab laku membeli dari 
masyarakat konsumen1

• 

Masaiah yang serius adalab bagaimana caranya menciptakan suatu basil 
produksi yang dapat memenubi selera para konsumen secara maksimal. Masalab 
ini tidak lepas dari masalab marketing. Dalam marketing terdapat bermacam
macam fungsi antara lain adalab fungsi penjualan yang bertujuan untuk 
memindabkan barang produksi sebanyak mungkin dari produsen ke pada 
konsumen. Dalam usabanya mencapai tujuan ini dipergunakan bermacam cara, 
salah satu diantaranya adalab iklan atau advertensi2 

Keberadaan iklan sudab jaub merasuk kedalam lingkungan dan aktivitas 
kita. Sejak pagi bari menjelang kita bangun tidur iklan telab menyambut terlebib 
dahulu. Entab lewat pemancar radio ataupun lewat televisi yang sedang siaran di 
pagi buta. Ketika kita menjelang sarapan pagi iklan pun juga ikut menemani. Jika 
iklan itu sedang muncul di media koran pagi yang ada di dekat meja makan. Pada 
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saat berangkat bekerja di tengah perjalanan iklan turut pula mengiringai. Poster

poster atau spanduk-spanduk dari suatu perusahaan tertentu seolah sedang saling 

berebut untuk minta perhatian3
• 

Dengan beragamnyajenis produk atau produk sejenis tetapi dari perusahaan 

yang berbeda yang diperkenalkan kepada masyarakat lewat media iklan, maka 

akan mengakibatkan masyarakat sebagai konsumen semakin dirangsang untuk 

berusaha selektif di dalam berbelanja. Apalagi jika setiap produsen lewat iklannya 

berjanji untuk memberikan peningkatan suatu produk, pelayanan atau service 

product. 

B. Rumusan Masalah

Dari uraian di atas maka peneliti ingin mengetahui bagaimana dampak 

iklan terhadap perilaku konsumerisme. 

C. Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk mendapatkan pemahaman tentang pengaruh iklan terhadap perilaku

konsumerisme

2. untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi pengambilan

keputusan dalam membeli produk,

3. Untuk mengetahui media-media penayang iklan yang memberi pengaruh

dalam keputusan untuk membeli.

D. Kerangka Teori

Istilah iklan seringkali dikenal pula sebagai reklame atau advertensi dan ini 

sebetulnya mempunyai arti yang sama. Istilah advertensi atau reklame berasal 

dari bahasa Belanda yaitu advertensie dan reklame, Advertensi dalam bahasa 

Belanda diartikan dengan pemberitahuan di harian atau majalah sedang reklame 

berarti pemberian pujian secara terbuka. Karena di Indonesia dianggap bahwa 
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reklame adalah kata yang sinonim dengan advertensi, maka advertensi 

mengandung arti pemberitahuan serta pemberian pujian secara terbuka4
• 

Sebuah iklan telah didefinisikan sebagai suatu pesan pemasaran sponsor 

yang dibayar terhadap suatu produk, suatu pelayanan atau sebuah ide yang 

disampaikan dalam media komunikasi, seperti koran dan televisi kepada audience 

(pembaca/pemirsa) yang mewakili pasar penawaran5
• 

Kamus Webster mendefinisikan iklan sebagai "Bentuk apapun dari 

pemberitahuan pada masyarakt umum dengan maksud untuk membantu pemasaran 

suatu mata dagangan/komoditi baik Iangsung maupun tidak langsung juga 

dimaksudkan untuk memberi jaminan pekerjaan dan lain-Iain6
• 

lklan yang baik adalah iklan yang mencapai orang banyak yang dapat dan 

akan membeli apa yang harus dijual, dengan biaya serendah mungkin. Iklan yang 

memberi tekanan secara logis pada ha! yang terpenting dan iklan tersebut bukanlah 

iklan yang cerdik untuk kepentingan kecerdikan 7• 

Periklanan adalah suatu alat pemasaran untuk meningkatkan penjualan8
• 

Periklanan dapat dipergunakan untuk mencapai tujuan pemasaran jangka pendek 

maupun jangka panjang. Dibandingkan dengan sarana-sarana komunikasi 

perdagagan yang lain, periklanan dapat mempengaruhi lebih banyak masyarakat 

konsumen dengan biaya yang relatip lebih rendah waktu yang relatip lebih singkat. 

Dala� jangka pendek, periklanan dapat membantu perusahaan untuk 

menjual barang atau jasa tidak saja untuk hari ini atau hari esok, tetapi juga untuk 

bulan depan atau tahun depan, karena pesan iklan yang disiapkan secara baik 

akan menetap lama dalam ingatan para masyarakat konsumen. 

Dalam jangka panjang, periklanan merupakan perangsang kuat untuk 

memperluas pasar dan menjamin keuntungan perusahaan. Inti dari kegiatan 

beriklan dengan demikian adalah untuk meningkatkan penujualan sesuatu barang 

atau jasa. 

Setiap barang atau jasa yang dipasarkan, selalu melalui tahap-tahap9
• 

Perkenalan, Persaingan, Konsolidasi. Dalam tahap perkenalan pengiklanan suatu 

barang atau jasa menitik beratkan pada usaha-usaha: menunjukkan bahwa metode 

pembuatan sesuatu barang atau jasa itu sudah kuno, menunjukkan perbaikan yang 

telah dicapai dengan barang yang baru, menunjukkan kepuasan yang lebih baik 

dengan pemakaian barang baru. 
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induktif.Sedangkan metode analisa yang digunakan adalab analisa deskriptif yaitu 

penyusunan basil penelitian dijabarkan dalam bentuk gambaran penjelasan dan 

keterangan, terbadap gejala-gejala, maupun fakta yang terkumpul dalam bentuk 

kata-kata atau kalimat dan dari data amatan dari latar penelitian22
• 

Prosedur penelitian kualitatif mengbasilkan data diskriptif, yaitu kata-kata 

orang itu sendiri baik tertulis atau diucapkan dan perilaku yang dapat diamati. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalab teknik 

wawancara. 

Subyek penelitian memiliki karakteristik umum sebagai berikut ibu rumah 

tangga, berusia 25 - 40 tahun, pendidikan minimal SMA, saat penelitian diadakan 

tinggal di Malang. 

Wawancara dengan informan dilakukan secara terpisab antara informan 

yang satu dengan yang lainnya. Data yang dikumpulkan melalui wawancara 

terbadap informan dikumpulkan dan dikemukakan dalam ruang lingkup 

pembabasan sehingga akan terlibat bagaimana dampak iklan terbadap sikap 

konsumerisme. 

E. HasU Penelitian

Dari basil wawancara yang dilakukan terbadap-subyek maka diperoleb 

data 46, 15 % subyek menyatakan babwa dalam memutuskan barang-barang yang 

akan dibeli sering dipengarubi oleb iklan-iklan yang ditayangkan di berbagai media. 

30% subyek mengatakan iklan sedikit mempengarubi keputusan dalam 

memutuskan barang-barang yang akan dibeli dan 23% subyek mengatakan babwa 

iklan sama sekali tidak mempengarubi keputusan dalam memutuskan barang

barang yang akan dibeli. 

Dari basil wawancara lebib mendalam diperoleb data babwa faktor-faktor 

lain yang mempengarubi pengambilan keputusan dalam membeli barang adalah 

selain faktor kebutuban pada waktu itu, kualitas produk, pengaruh dari orang lain 

(teman, anggota keluarga) juga manfaat suatu produk. 

Bagi informan yang sama sekali tidak terpengarub oleh iklan proses 

pengambilan keputusan didasarkan oleb beberapa pertimbangan antara lain, 

apakab produk tersebut benar-benar sedang dibutubkan atau tidak, kualitas produk 
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suatu tersebut, manfaat suatu produk. Sebagai contoh untuk memutuskan membeli 

sabun yang cocok untuk anak-anak adalah bukan sekedar baunya yang harum 

atau harganya yang murah akan tetapi apakah sabun yang dibeli sesuai (tidak 

berbahaya) apabila dipakai untuk anak-anak. 

Sedangkan media yang paling efektif dipergunakan untuk menayangkan 

iklan suatu produk adalah melalui televisi. Dari basil wawancara diperoleh data 

bahwa media televisi merupakan media yang paling efektif dalam mempengaruhi 

keputusannya ketika membeli suatu produk. Alasannya adalah iklan-iklan yang 

ditayangkan di televisi bisa menggambarkan kelebihan suatu produk secara 

gamblang.iklan yang ditayangkan melalui televisi ditunjukkan dengan jelas 

bagaimana bentuk dan kemasannya serta kadang disetai cara pemakaiannya. 

Selain itu faktor lain yang membuat televisi adalah media yang paling efektif 

adalah sebagian besar informan menyempatkan waktu untuk menonton beberapa 

acara di televisi sehingga mau tidak mau di sela-sela acara yang ditonton mereka 

bisa menikmati berbagai tayangan iklan. 

Selain itu dari wawancara yang dilakukan terhadap informan diperoleh 

data bahwa ada beberapa informan yang kadang-kadang membeli barang-barang 

yang sebelumnya tidak direncanakan untuk dibeli karena ketika bermaksud untuk 

membeli suatu produk, khususnya ketika di toko-toko swalayan atau supermarket

supermarket, mereka mengenali suatu produk yang pemah diiklankan di suatu 

media sehingga mereka memutuskan untuk membeli produk tersebut, sekedar 

untuk membuktikan kebenaran mengenai kelebihan produk tersebut apakah sesuai 

dengan apa yang ditawarkan. 

Dari hasil wawancara yang dilakukan terhadap informan mengenai dampak 

iklan terhadap sikap konsumerisme maka diperoleh data yang menyatakan bahwa 

keputusan sebagian besar informan dalam memutuskan barang-barang yang akan 

dibeli sedikit banyak dipengaruhi oleh iklan-iklan yang ditayangkan di berbagai 

media. Karena dari iklan-iklan yang ditayangkan tersebut mereka memperoleh 

gambaran kelebihan dan kekurangan berbagai macam produk dengan berbagai 

macam merk yang ada, dan tayangan-tayangan berbagai macam iklan tersebut 

membuat para informan penasaran akan kebenaran yang digambarkan oleh model

model yang dipergunakan oleh produsen iklan tersebut, sehingga sebagian besar 

informan membeli suatu produk hanya dikarenakan ingin membuktikan kelebihan

kelebihan yang ditawarkan oleh produsen suatu produk. 
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