SKRIPSI

PENGARUH ATTITUDE, SOCIAL INFLUENCE DAN
PERCEIVED PRICE TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN
ATAS SOUVENIR BAND FOURTWNTY

UNTAR

Universitas Tarumanagara

DIAJUKAN OLEH:
NAMA : Safa Ravenica
NIM 115200326

PROGRAM STUDI S1 MANAJEMEN
FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS TARUMANAGARA
JAKARTA
2024



U NTAR FR.FE-4.7-RO

FAKULTAS
EKONOMI & BISNIS

SURAT PERNYATAAN
Yang bertanda tangan di bawah ini

Nama Mahasiswa - : Safa Ravenica

NPM (Nomor Pokok Mahasiswa)  : 115200326

Program Studi : S1 Manajemen Bisnis

Dengan ini saya menyatakan, apabila dalam pembuatan skripsi ternyata saya:
1. Melakukan plagiat/ menyontek;
2. Mengutip tanpa menyebut sumbernya;
3. Menggunakan data fiktif atau memanipulasi data;
4.

Melakukan riset perusahaan fiktif (hal ini Jurusan Akuntansi/Manajemen dapat
konfirmasi langsung ke perusahaan terkait sesuai dengan surat risetnya).

Saya bersedia dikenakan sanksi berupa pembatalan skripsi dan diskors maksimal 2 (dua)
semester. Kemudian apabila hal di atas terbukti setelah lulus ujian skripsi/komprehensif saya
bersedia dinyatakan batal skripsi dan kelulusannya.

Demikian surat pernyataan ini saya buat dengan sebenarnya tanpa ada paksaan dari pihak
manapun.
Jakarta, 03 Januari 2023
T
) KT
Q) . €
& hwiro
OBCFBALX02264198 }—

U RUPIAH

Safa Ravenica
Catatan:

I. Asli dikembalikan ke jurusan Akuntansi/Manajemen dan difotocopy untuk mahasiswa yang
bersangkutan.
2. Harap disertakan pada skripsi sebelum maupun setelah lulus ujian dan revisi.



Lenovo 5
Text Box



UNIVERSITAS TARUMANAGARA
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

JAKARTA

HALAMAN TANDA PERSETUJUAN SKRIPSI

NAMA

NIM

PROGRAM / JURUSAN
KONSENTRASI
JUDUL SKRIPSI

SAFA RAVENICA

115200326

S1 MANAJEMEN

MANAJEMEN PEMASARAN

PENGARUH ATTITUDE, SOCIAL
INFLUENCE, DAN PERCEIVED PRICE
TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN
ATAS SOUVENIR BAND FOURTWNTY.

Jakarta, 20 Desember 2023
Pembimbing,

5=

( Sanny Ekawati, S.E., MM. )



UNIVERSITAS TARUMANAGARA
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS
JAKARTA

HALAMAN PENGESAHAN SKRIPSI

NAMA . Safa Ravenica

NIM : 115200326

PROGRAM /[ : S1/MANAJEMEN

JURUSAN

JUDUL . Pengaruh Attitude, Social Influence, dan Perceived Price

SKRIPSI Terhadap Minat Beli Konsumen Atas Souvenir Band
Fourtwnty

Telah diuji pada Ujian Skripsi dan Komprehensif tanggal 22 Januari 2024 dan
dinyatakan lulus, dengan tim penguji yang terdiri atas:
1. Ketua Penguji :  Dr. Keni, S.E., M.M.
2. Anggota Penguji : Dra. Yusbardini, M.E.
Sanny Ekawati, S.E, M.M.

Jakarta, 25 Januari 2024

Pembimbing,

G~

(Sanny Ekawati, S.E., M.M.)



ABSTRAK

UNIVERSITAS TARUMANAGARA
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS
JAKARTA

A) SAFA RAVENICA (115200326)

B) PENGARUH ATTITUDE, SOCIAL INFLUENCE, DAN PERCEIVED
PRICE TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN ATAS SOUVENIR
BAND FOURTWNTY.

C) XVI+ 69 Halaman, 20 Tabel, 2 Gambar, 6 Lampiran

D) Manajemen Pemasaran

E) ABSTRAK : Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah pengaruh
sikap terhadap minat beli konsumen berpengaruh positif signifikan pada
souvenir band fourtwnty, pengaruh sosial terhadap minat beli konsumen
berpengaruh positif signifikan, dan pengaruh persepsi harga terhadap minat
beli konsumen berpengaruh positif signifikan. Jenis penelitian ini adalah
penelitian kuantitatif dengan populasi responden berdasarkan orang-orang
yang mengetahui band fourtwnty. Pengambilan sampel dalam penelitian ini
adalah purposive sampling dengan minimal responden 120 dan total sampel
yang terkumpul adalah 130 responden. Teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini adalah melalui kuesioner. Pengujian dan pengolahan data pada
penelitian ini menggunakan aplikasi SmartPLS dengan metode PLS-SEM
(Partial Square-Structural Equation Modelling) untuk mengolah data. Hasil
dari penelitian ini menunjukan bahwa: 1. Sikap berpengaruh positif
signifikan terhadap minat beli konsumen, hal ini dibuktikan dengan nilai p-
values sebesar 0.000, nilai path coefficient sebesar 0.252, dan nilai ¢-statistic
sebesar 3.769. 2. Pengaruh social berpengaruh positif signifikan terhadap
minat beli konsumen, dengan bukti nilai p-values sebesar 0.000, nilai path
coeffiecient sebesar 0.482, serta nilai t-statistic sebesar 6.977. 3. Persepsi
harga berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli konsumen, hal ini
dibuktikan dengan nilai p-values sebesar 0.001, nilai path coefficient
sebesar 0.209, dan nilai t-statistic sebesar 3.246. Dari penjelasan tersebut,
maka dapat disimpulkan bahwa variabel sikap, pengaruh sosial, dan harga
berpengaruh dalam meningkatkan minat beli konsumen.

Kata Kunci : Sikap, Pengaruh Sosial, Harga, dan Minat Beli.

F) DAFTAR PUSTAKA : 68 (2000-2023)

G) Sanny Ekawati, S.E., M.M



ABSTRACT

UNIVERSITAS TARUMANAGARA
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS
JAKARTA

A) SAFA RAVENICA (115200326)

B) THE INFLUENCE OF ATTITUDE, SOCIAL INFLUENCE, AND
PERCEIVED PRICE ON CONSUMER PURSCHASE INTEREST IN
FOURTWNTY BAND SOUVENIRS.

C) XVI+ 69 Pages, 20 Tables, 2 Pictures, 6 Attachments

D) Marketing Management

E) ABSTRACT : This research aims to find out whether the influence of
attitude on consumer purchase interest has a significant positive effect on
fourtwnty band souvenirs, social influence on consumer purchase interest
has a significant positive effect, and the influence of perceived price on
consumer purchase interest has a significant positive effect. This type of
research is quantitative research with a population of respondents based on
people who know the fourtwnty band. Sampling in this research was
purposive sampling with a minimum number of 120 respondents and the
total sample collected was 130 respondents. The data collection technique
in this research is through a questionnaire. Data testing and processing in
this research used the SmartPLS application with the PLS-SEM (Partial
Square-Structural Equation Modeling) method to process the data. The
research results show that: 1. Attitude has a significant positive effect on
consumer buying interest, this is proven by a p-value of 0.000, a path
coefficient value of 0.252, and a t-statistic value of 3.769. 2. Social influence
has a significant positive effect on consumer buying interest as evidenced
by a p-value of 0.000, a path coefficient value of 0.482, and a t-statistic
value of 6.977. 3. Perceived price has a significant positive effect on
consumer buying interest, this is proven by a p-value of 0.001, a path
coefficient value of 0.209, and a t-statistic value of 3.246. From this
explanation it can be concluded that attitude, social influence and perceived
price variables have an influence in increasing consumer buying interest.
Keyword : Attitude, Social Influence, Perceived price, and Purchase
interest.
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MOTTO

“You are the main character on your life.” — Kim Doyoung

“It’s not always easy, but that’s life. Be strong cause there are better days ahead.”

— Mark Lee

“In hard times, keep to your mind that tough times never last. As clock ticking,

they will always back to the first place.” — Circles, by Seventeen

“Dear me, I know you are scared. But you can handle this. Love, me.”

vii
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BAB |
PENDAHULUAN

A. PERMASALAHAN
1. Latar Belakang Masalah

Perkembangan musik dari tahun ke tahun mengalami perubahan yang
cukup signifikan. Di era modern ini, setiap orang dapat dengan mudah
mengeskpresikan karya yang telah dibuatnya. Begitupun dengan musik, berbagai
macam genre musik hadir di zaman sekarang. Beberapa aliran musik yang memiliki
banyak peminat di Indonesia adalah musik Korea atau K-pop yang sangat
mendominasi kaum milenial di Indonesia (Harnowo, 2022).

Sedangkan musik Indonesia sendiri yang saat ini sedang digandrungi oleh
kaum milenial adalah musik independen atau musik indie yang dibuat secara
mandiri oleh seorang musisi tanpa bantuan label ternama. Musik indie bukanlah
sebuah aliran musik melainkan kata yang diambil dari Bahasa Inggris yaitu
independent yang berarti bebas.

Namun seiring perkembangan waktu kata “Indie” mengalami perubahan
pengertian. Lagu-lagu indie ini juga memiliki ciri khas yang cukup unik, biasanya
musik indie sering kali dirujuk kepada pendengar musik folk apabila dilirik lagu
tersebut terdapat kata senja, kopi, dan hujan di dalamnya.

Seseorang yang membuat musik indie pasti menampilkan karya
pertamanya melalui media sosial youtube untuk mendapatkan perhatian dari
masyarakat sekitar. Di Indonesia, para musisi grup band indie yang saat ini cukup
berkembang pesat dari waktu ke waktu ialah Banda Neira, Payung Teduh, Efek
Rumah Kaca, Danilla, dan juga Fourtwnty.

Sebagian para musisi tersebut mengerjakan proses produksi lagunya
secara mandiri tanpa terikat label. Hal ini juga yang membedakan musisi indie
dengan musisi yang berasal dari label rekaman besar, Musisi dari label rekaman
besar biasanya membuat lagu sesuai keinginan pasar, sementara musisi indie

membuat musik sesuai keinginan hatinya. Bahkan beberapa dari mereka pun ada



yang telah membuat sebuah perusahaan musik independent agar lebih memudahkan
proses pembuatan musik mereka (Andersen, 2022).

Band indie memiliki pergerakan yang terbatas dalam melakukan berbagai
hal dibanding dengan Band yang bergabung dengan major label. Setiap Band Indie
harus mandiri dalam melakukan segala hal. Salah satunya untuk mendapatkan
pemasukan tambahan untuk kebutuhan dari band tersebut. Berbagai hal perlu
diusahakan dengan berbagai kreatifitas yang bisa dilakukan.

Pada masa sekarang, dimana penjualan fisik album mengalami penurunan
karena perkembangan jaman. Penggunaan media digital untuk mendengarkan
ataupun membeli lagu dari sebuah band, lebih banyak dilakukan oleh masyarakat.
Kondisi ini disebutkan sebagai deflasi digital dimana terjadi perubahan dari
konsumsi fisik ke digital (Ramadhan, 2020).

Penjualan lagu ataupun mengisi pertunjukkan di acara tidak dapat
dijadikan sebagai pendapatan yang memadai karena masih terdapat pembajakan
lagu yang dilakukan dan pelaksanaan acara musik yang tidak selalu mengundang
band tersebut.

Salah satu pendapatan tambahan yang dapat dilakukan oleh band Indie
adalah memproduksi souvenir untuk dijual kepada penggemar dan masyarakat. Hal
ini menjadi ajang kreatifitas sebuah band untuk mengekspresikan karakterisitik dan
citra dari band tersebut kepada masyarakat. Bagi para penggemar ataupun
konsumen yang membeli dan menggunakan souvenir band tersebut akan
mendapatkan identitas dari citra band tersebut (Djarum, 2014).

Fourtwnty adalah salah satu band indie yang berasal dari Jakarta, yang
dikenal dan banyak karya yang dinikmati oleh masyarakat. Fourtwnty terbentuk di
tahun 2010 dan sudah meluncurkan 1 mini album dan 3 album dari tahun 2014
sampai dengan sekarang. Fourtwnty ini semakin dikenal masyarakat dengan karya-
karya musiknya, setelah membuat lagu untuk soundtrack film Filosofi Kopi 2: Ben
& Jody yang berjudul “Zona Nyaman” (Dwi, 2017).

Fourtwnty juga memproduksi souvernir resmi yang dijual untuk para
penggemar juga masyarakat luas. Berbagai jenis souvenir Fourtwnty yang dijual

yaitu, t-shirt, long-sleeve, sweater, hoodie, aksesoris, tote-bag, topi dan masih



banyak lainnya. Desain t-shirt yang diproduksi oleh Fourtwnty berbagai macam
ragam dan unik, sehingga mempunyai ciri khas dari setiap desain yang dibuat.

Souvenir tersebut dijual secara online di media sosial juga market place,
toko fisik dan juga di acara-acara musik. Terdapat akun media sosial yang dibuat
khusus untuk menjual sourvenir dari Fourtwnty yang diberi nama Lapak Fourtwnty
yang dibuat sejak tahun 2018. Media sosial resmi dari Lapak Fourtwnty dengan
akun Instagram @ LapakFourtwnty dan terdapat di marketplace Tokopedia, Shopee
Indonesia juga Shopee Malaysia, sehingga souvenir Fourtwnty dapat dibeli juga
oleh para penggemar yang berada di Malaysia. Souvenir ini juga dapat diperoleh
langsung pada setiap acara di mana Fourtwnty sebagai pengisi acara.

Penjualan souvenir dari Fourtwnty tergolong tidak stabil di setiap
tahunnya. Harga jual yang ditetapkan memang tergolong lebih tinggi. Hal tersebut
membuat tidak semua orang berminat membeli souvenir-souvenir yang dijual.

Penjualan dari souvenir Fourtwnty ini masih belum sesuai dengan harapan
yang dituju. Pada saat pandemi Covid-19 yang terjadi di awal tahun 2020 sampai
akhir 2022, penjualan souvenir Fourtwnty mengalami penurunan yang cukup
drastic. Hal tersebut disebabkan karena tidak adanya acara musik yang
dilaksanakan, sehingga hanya mengandalkan pada penjualan secara online saja
selama masa pandemi Covid-19.

Saat ini, penjualan dari souvenir Fourtwnty mulai meningkat tetapi belum
sesuai dengan target yang diharapkan. Penjualan hanya pada souvenir-souvenir
tertentu dan tidak semua jenis terjual habis. Meskipun souvenir yang dikeluarkan
oleh Fourtwnty memiliki banyak desain yang berbeda, hal tersebut belum cukup
untuk menarik minat beli masyarkat terhadap souvenir band tersebut. Ada banyak
hal yang menjadi pertimbangan masyarakat yang dapat mempengaruhi minat beli
mereka. Setiap orang pasti mempunyai persepsi yang berbeda tentang produk yang
akan mereka beli, maka dari itu penjual harus mengetahui faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi minat beli Masyarakat.

Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap

mengkonsumsi. Minat beli merupakan kemungkinan konsumen akan melakukan



pembelian dengan mencari informasi dari berbagai sumber (Shahnaz, dan
Wahyono, 2016).

Menurut Purbohastuti dan Hidayah (2022) terdapat beberapa faktor yang
membentuk minat beli konsumen, vyaitu situasi tidak terduga atau unexpected
situation dan sikap terhadap orang lain atau respect to others. Dari dua faktor yang
tersebut, faktor sikap atau attitude yang akan diteliti lebih dalam lagi pada penelitian
ini.

Attitude sendiri merupakan suatu proses menentukan nilai secara positif
atau negatif terhadap suatu hal yang berhubungan dengan sikap atau perilaku yang
mereka rasakan. Hal tersebut dapat berupa seperti produk, jasa, iklan, merek atau
hal lainnya yang dapat dinilai oleh konsumen (Kucuk, 2020).

Orang akan menyukai produk yang dapat memberikan perasaan senang
dan mampu menggambarkan identitas yang sesuai dengan diri orang yang membeli.
Maka diperlukan produk yang dapat memberikan gambaran sikap bagi para
pembeli atau penggunanya.

Menurut Vahdat (2020) bahwa social influence merupakan pengaruh
sosial yang dapat memberikan pengaruh kepada orang lain yang dapat mengubah
perilaku. Lingkungan pertemanan, komuitas sosial, keluarga atapun dari role model
yang dikagumi dapat memberikan pengaruh pada seseorang. Komunitas sosial
dapat mendorong seseorang untuk melakukan pembelian produk tak terkecuali
dengan souvenir penggemar grup band tertentu. Ada kebanggaan tersendiri apabila
mempunyai souvenir dari band favoritnya. Jadi timbul minat untuk membeli produk
yang menggambarkan band tersebut.

Selain dari attitude dan social influence, hal yang menjadi pertimbangan
seseorang untuk membeli sebuah barang adalah persepsi harga dari seorang
konsumen. Sebagai salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan
pendapatan, harga juga mengkomunikasikan nilai yang diinginkan perusahaan atas
produk atau mereknya (Kotler dan Keller, 2016). Sebuah harga akan diberikan
untuk nilai dari produk yang akan dibeli oleh kosumen.

Tidak semua orang berminat untuk membeli sebuah produk, terutama jika

tidak menyangkut kebutuhan utama. Harga yang tidak sesuai dengan nilai yang



diterima oleh pembeli akan menghilangkan minat membeli produk tersebut. Jadi
apabila harga yang diberikan sesuai dengan nilai yang diterima oleh pembeli, maka
produk tersebut memberikan nilai lebih bagi penggunanya. Hal ini juga berlaku
untuk produk souvenir. Tidak semua penggemar ingin membeli souvenir dari Band
yang diidolakan, terkadang mereka hanya menyukai karyanya,

Berdasarkan pemaparan di atas, maka akan dilakukan penelitian dengan
judul “Pengaruh attitude, social influence, dan perceived price terhadap minat beli

konsumen atas souvenir Band Fourtwnty”

2. ldentifikasi Masalah
Dari beberapa uraian yang telah dikemukakan pada latar belakang, dapat
diketahui identifikasi masalah dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
a. Pertimbangan dari attitude seseorang untuk membeli souvenier band
Fourtwnty.
b. Social influence dari konsumen maupun penggemar yang menjadi
pengaruh seseorang untuk membeli souvenir band Fourtwnty.
c. Perceived price dari seorang konsumen mengenai souvenir band

fourtwnty dengan band lainnya.

3. Batasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka batasan masalah pada
penelitian ini adalah sebagai berikut:
a. Penelitian ini terbatas hanya meneliti variabel attiude, social
influence, perceived price dan minat beli.
b. Penelitian ini terbatas hanya pada souvenir dari band Fourtwnty.

c. Penelitian ini terbatas hanya di area Jabodetabek.

4. Rumusan Masalah
Dari identifikasi dan batasan masalah di atas, maka rumusan masalah dari

penelitian ini adalah:



a. Apakah attitude berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada
souvenir band Fourtwnty?

b. Apakah social influence berpengaruh terhadap minat beli konsumen
pada souvenir band Fourtwnty?

c. Apakah perceived price berpengaruh terhadap minat beli konsumen

pada souvenir band Fourtwnty?

B. TUJUAN DAN MANFAAT
1. Tujuan
Dari rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah:

a. Untuk mengetahui pengaruh sikap terhadap minat beli konsumen
pada souvenir band Fourtwnty.

b. Untuk mengetahui pengaruh social influence terhadap minat beli
konsumen pada souvenir band Fourtwnty.

c. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli konsumen
pada souvenir band Fourtwnty.

d. Untuk mengetahui pengaruh attitude, social influence, dan
perceived price berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada

souvenir band Fourtwnty.

2. Manfaat
Adapun manfaat yang dapat diambil berdasarkan penelitian ini ialah
sebagai berikut:

a. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan menambah wawasan dan pengetahuan
mengenai faktor-faktor minat beli konsumen dilihat dari faktor
attitude, social influence, dan perceived price. Selain itu juga dapat
menjadi referensi untuk penelitian pada variabel terkait.

b. Manfaat Praktis atau Manfaat Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan menjadi sarana informasi bagi manajemen

Band Fourtwnty untuk lebih memerhatikan faktor-faktor yang



mempengaruhi minat beli. Serta menjadi bahan pertimbangan dalam

menjual souvenir untuk meningkatkan minat beli konsumen.
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