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ABSTRACT

TARUMANAGARA UNIVERSITY FACULTY
OF ECONOMICS AND BUSINESS JAKARTA
AJI PRASTIO (115170443)

The Effect Of Perceived Quality, Social Influence And Perceived Price
On Purchase Intention Of Brodo Shoes In Jakarta

XVI + 81 Pages, 2021, 22 Tables, 3 Pictures, 7 Attachment
MARKETING MANAGEMENT

Abstract: The purpose of this study was to examine the effect of
perceived quality, perceived price and social influence on the purchase
intention of brodo shoes in Jakarta. The population of this study is
people in the Jakarta. The sample in this study was 100 respondents
using a non-probability sampling method with a convenience sampling
technique. Data collection techniques using google-form. The software
used in this research is Smart Partial Least Square version 3 with the
data analysis technique used is Structural Equation Modeling (SEM).
The result of this study is that perceived quality affect purchase intention
positively and significantly. Price perception influence purchase
intention positively and significantly. Social influence affect purchase
intention positively and significantly. Thus the results of the study can
be concluded brodo company needs attention to perceived quality,
perceived price and social influence to increase purchase intention.

Keywords: Perceived Quality, Perceived Price, Social Influence,
Purchase Intention

References : 45 (1998 — 2020)
Rodhiah Dra., M.M.
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ABSTRAK

TARUMANAGARA UNIVERSITY FACULTY
OF ECONOMICS AND BUSINESS JAKARTA
AJI PRASTIO (115170443)

PENGARUH PERCEIVED QUALITY, SOCIAL INFLUENCE DAN
PERCEIVED PRICE TERHADAP PURCHASE INTENTION

XVI + 81 Halaman, 2021, 22 Tabel, 3 Gambar, 7 Lampiran
MANAJEMEN PEMASARAN

Abstrak: Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh
persepsi kualitas, persepsi harga dan pengaruh sosial terhadap niat
pembelian sepatu brodo di Jakarta. Populasi dari penelitian ini adalah
masyarakat yang ada di daerah Jakarta. Sampel pada penelitian ini
sebanyak 100 responden dengan menggunakan metode non probability
sampling dengan teknik Convenience sampling. Teknik pengumpulan
data dengan menggunakan google-form. Software yang digunakan dalam
penelitian ini adalah Smart Partial Least Square versi 3 dengan teknik
analisis data yang digunakan adalah Structural Equation Modeling
(SEM). Hasil dari penelitian ini adalah persepsi kualitas dapat
mempengaruhi niat pembelian secara positif dan signifikan. Persepsi
harga dapat mempengaruhi niat pembelian secara positif dan signifikan.
Pengaruh Sosial mempengaruhi niat pembelian secara positif dan
signifikan. Dengan demikian hasil penelitian dapat disimpulkan
perusahaan Brodo perlu memperhatikan persepsi kualitas, persepsi harga
dan pengaruh sosial untuk meningkatkan niat pembelian.

Kata kunci : Persepsi Kualitas, Persepsi Harga, Pengaruh Sosial, Niat
Pembelian

Daftar pustaka : 45 (1998 — 2020)
Rodhiah Dra., M.M.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Permasalahan
1. Latar Belakang Masalah

Pada era teknologi saat ini, masyarakat tidak lepas dari media sosial. Setiap
harinya mereka menggunakan media sosial untuk memberikan atau membaca
informasi tertentu. Media sosial saat ini memiliki peranan penting sebagai pemberi
informasi dalam jual beli. Karena hal tersebut pengguna media sosial akan
membagikan informasi tentang produk dan layanan mereka satu sama lain sehingga
banyak orang dapat melakukan kegiatan pemasaran di media sosial Barczyk dan
Duncan (2011).

Media sosial yang paling banyak digunakan masyarakat salah satunya adalah
Instagram. Menurut data yang dirilis oleh Hootsuite, pengguna Instagram di
Indonesia pada tahun 2020 sebanyak 63.000.000. Secara khusus, pengguna
Instagram memiliki interaksi sosial yang kuat dalam menggunakan media sosial
Blight et al. (2017); Sheldon dan Bryant (2016). Banyaknya pengguna akan
memberikan gambaran untuk mengetahui niat pembelian di Instagram.

Instagram saat ini memiliki berbagai fitur untuk menunjang sebuah produk.
Salah satunya adalah fitur Shop. Shop ini berisi produk-produk yang ditawarkan di
Instagram. Instagram akan menawarkan produk-produk yang serupa yang dicari
oleh konsumen di kolom search. Didalam fitur ini juga berisikan tentang harga yang
ditawarkan. Fitur ini juga menunjukkan bagaimana kualitas dari sebuah produk
terlihat, dikarenakan adanya foto ataupun video yang bisa konsumen lihat. Shop
pada instagram ini memiliki kegunaan untuk memudahkan para penjual produk di
instagram untuk memasarkan produknya, salah sataunya produk sepatu.

Banyaknya produk sepatu yang melakukan pemasaran di Instagram membuat
konsumen melakukan seleksi terhadap produk sepatu yang diinginkan. Pasar sepatu



nasional saat ini sedang maraknya dibangun oleh pengusaha yang rata-rata anak

muda. Salah satu brand sepatu lokalnya adalah Brodo.

* BRODO

Gambar 1.1
Logo Brodo
Brodo merupakan brand sepatu yang bertujuan membuat sepatu berkualitas

tinggi, harga terjangkau dan stylish. Dari awal berdirinya pada tahun 2010-2014,
Brodo memiliki peningkatan hingga 400% per lima tahun. Brodo merupakan
perusahaan sepatu yang memberikan penawaran produk yang beragam dengan
kualitas tingi dan harga yang terjangkau mulai dari sepatu formal, sneakers, casual
dan boots.

Kualitas produk, model, dan harga merupakan persepsi konsumen sebelum
memutuskan pembelian sebuah produk Saleem et al. (2015). Kualitas suatu produk
dapat menjadi faktor persepsi dari konsumen untuk meningkatkan niat pembelian
pengguna Instagram. Kualitas yang baik dan diikuti dengan harga yang terjangkau
membuat niat beli konsumen akan semakin meningkat.

Niat beli konsumen di Instagram biasanya melihat dari banyaknya pengikut dan
ulasan dari pembeli sebelumnya. Menurut Beukeboom et al (2015); Phua dan Ahn
(2016); Richard dan Guppy (2014) niat beli konsumen berpengaruh positif jika
postingan produk mendapat tanggapan “suka” dan bagikan yang tinggi. Konsumen
akan meningkat niat pembeliannya berdasarkan ulasan pengguna media sosial
lainnya terhadap sebuah produk. Namun Harga dari sebuah produk tidak menjadi
acuan untuk konsumen jika produk tersebut memberikan apa yang diinginkan oleh
konsumen.

Jika permintaan yang diingikan oleh konsumen terpenuhi maka konsumen akan

merasa puas dan bersedia membayar Mirza dan Ali (2017). Niat pembelian



konsumen akan naik ataupun turun setelah menggunakan sebuah produk karena
memiliki pengaruh satu sama lain, jika kualitas tinggi maka niat pembelian
konsumen juga tinggi Saleem et al. (2015). Niat pembelian di laporkan lebih tinggi
ketika konsumen menganggap sebuah produk memiliki kualitas yang lebih tinggi
Mohd et al (2013); Wells et al (2011); Yoo dan Kim (2014). Semakin terlihat bagus
dan positif kualitas dari sebuah produk akan mempengaruhi niat beli konsumen.
Pengaruh pada media sosial dapat mempengaruhi persepsi kualitas dan niat beli
terhadap produk Teo et al. (2019).

Pengaruh sosial terhadap niat beli seseorang dilihat dari ulasan setelah
menggunakan produknya. Konsumen akan membandingkan ulasan pengguna
media sosial satu dan lainnya untuk mempertimbangkan niat beli. “Suara” pengguna
media sosial termasuk komentar dapat secara positif mempengaruhi niat pembelian
melalui Social Influence meskipun rating tidak berpengaruh pada niat pembelian
Beukeboom et al (2015); Whinston et al (2008); Seng and Keat (2014).

Peneliti tertarik untuk meneliti dikarenakan Brodo yang melakukan pemasaran
di media sosial Instagram melakukan penjualan dengan harga yang terjangkau dan
menawarkan kualitas yang baik, sesuai dengan variabel yang diteliti. Dilihat dari
beberapa penelitian sebelumnya. Penelitian Yudistira (2019) mendapatkan hasil
bahwa social influnce tidak berpengaruh terhadap Purchase Intention, sedangkan
pada penelitian Teo et al. (2019) peneliti mendapatkan hasil yang positif hubungan
antara Social Influence dengan Purchase Intention. Maka dari perbedaan pendapat
ini. Peneliti tertarik untuk meneliti mengenai pengaruh Perceived Quality,
Perceived Price dan Sosial Influence terhadap Purchase Intention sepatu Brodo di

Jakarta.

2. ldentifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah jabarkan, maka masalah baru dapat

diidentifikasikan. Beberapa identifikasi masalah dapat dirumuskan sebagai berikut:

a. Apakah Perceived Quality berpengaruh terhadap Purchase Intention pada

produk sepatu Brodo di Jakarta?



b. Apakah Social Influence berpengaruh terhadap Purchase Intention pada
produk sepatu Brodo di Jakarta?

c. Apakah Perceived Price berpengaruh terhadap Purchase Intention pada
produk sepatu Brodo di Jakarta?

d. Apakah Influencer berpengauh terhadap Purchase Intention pada produk
sepatu Brodo di Jakarta?

e. Apakah Image Quality berpengaruh terhadap Purchase Intention pada produk

sepatu Brodo di Jakarta?

w

Batasan Masalah

Pembatasan suatu masalah digunakan untuk menghindari adanya penyimpangan
maupun pelebaran pokok masalah agar penelitian lebih terarah dan memudahkan
proses pembahasan sehingga tujuan yang diinginkan tercapai. Maka peneliti akan

melakukan pembatasan daalam penelitian ini :

Objek penelitian ini dibatasi pada pengaruh Sosical Influence, Perceived Price,
Perceived Quality dan Purchase Intention. Pembatasan ini dilakukan untuk
menghindari pelebaran tujuan dari penelitian ini. Dan hanya untuk pengguna
instagram yang berdomisili di Jakarta.

4. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah dan batasan masalah maka

rumusan masalah yang didapat dari penelitian ini sebagai berikut:

a. Apakah Perceived Quality memiliki pengaruh yang positif terhadap Purchase
Intention sepatu Brodo di Jakarta?

b. Apakah Social Influence memiliki pengaruh yang positif terhadap Purchase
Intention sepatu Brodo di Jakarta?

c. Apakah Perceived Price memiliki pengaruh yang positif terhadap Purchase

Intention sepatu Brodo di Jakarta?



B. TUJUAN DAN MANFAAT

1. Tujuan

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui:

a. Perceived Quality memiliki pengaruh yang positif terhadap Purchase
Intention sepatu Brodo di Jakarta.

b. Social Influence memiliki pengaruh yang positif terhadap Purchase Intention
sepatu Brodo di Jakarta.

c. Perceived Price memiliki pengaruh yang positif terhadap Purchase Intention
sepatu Brodo di Jakarta.

2. Manfaat

Manfaat dari adanya penelitian ini terbagi menjadi dua kategori yaitu teoritis dan

praktis yang dijelaskan sebagai berikut:

a. Manfaat Teoritis

Membuktikan seberapa besar pengaruh Perecived Quality, Social Influence

dan Perceived Price terhadap Purchase Intention

Manfaat Praktis

Agar penelitian ini dapat dijadikan acuan untuk brand Brodo pada bidang
pemasaran, khususnya dalam meningkatkan niat pembelian sepatu Brodo.
Dengan adanya penelitian ini, Brodo dapat meningkatkan kinerjanya untuk
dapat menjalin hubungan jangka panjang dengan pelanggannya dan bertahan di

Industri sepatu lokal
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