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ABSTRAK

PENGARUH BRAND IMAGE DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI INSTAGRAM DI GRAND
MASTER SABLON PONTIANAK

Oleh:

Muhammad Bambang Sujiyanto 2001011006

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Brand Image dan Persepsi
Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui Instagram di Grand Master Sablon
Pontianak. Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh Brand Image dan
Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui Instagram Grand Master
Sablon Pontianak. Bentuk penelitian ini adalah penelitian asosiatif kausal dengan
menggunakan pendekatan kuantitatif. Metode yang di gunakan adalah regresi
linier berganda dengan menggunakan sofware SPSS V27. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa Brand Image dan Persepsi Harga memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Temuan ini menekankan
pentingnya pengelolaan citra merek dan harga yang kompetitif dalam strategi
pemasaran di media sosial, khususnya Instagram, untuk meningkatkan Keputusan
Pembelian konsumen. Kesimpulan yang diambil dari penelitian ini adalah Grand
Master Sablon Pontianak, harus terus berupaya meningkatkan Brand Image dan
memastikan bahwa Persepsi Harga yang diterima konsumen adalah sesuai dengan
kualitas produk vyang disediakan. Dengan demikian, perusahaan dapat
meningkatkan Keputusan Pembelian dan keberlanjutan bisnis di era digital
marketing.

Kata kunci : Brand Image, Persepsi Harga, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

PENGARUH BRAND IMAGE DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI INSTAGRAM DI GRAND
MASTER SABLON PONTIANAK

By :
Muhammad Bambang Sujiyanto 2001011006

This research aims to analyze the influence of Brand Image and Price Perception
on Purchasing Decisions via Instagram at Grand Master Screen Printing
Pontianak. This research aims to analyze the influence of Brand Image and Price
Perception on Purchasing Decisions via Grand Master Screen Printing
Pontianak's Instagram. The form of this research is causal associative research
using a quantitative approach. The method used is multiple linear regression
using SPSS V27 software. The research results show that Brand Image and Price
Perception have a positive and significant influence on Purchasing Decisions.
These findings emphasize the importance of managing brand image and
competitive prices in marketing strategies on social media, especially Instagram,
to increase consumer purchasing decisions. The conclusion drawn from this
research is that the Grand Master of Pontianak Screen Printing must continue to
strive to improve its Brand Image and ensure that the price perception received
by consumers is in accordance with the quality of the products provided. In this
way, companies can improve purchasing decisions and business sustainability in
the digital marketing era.

Keywords: Brand Image, Price Perception, Purchase Decision



PENGARUH BRAND IMAGE DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI INSTAGRAM DI GRAND
MASTER SABLON PONTIANAK

RINGKASAN
1. Latar Belakang

Seiring perkembangan teknologi, tentunya banyak orang yang sudah mengenal
sosial media, seperti Youtube, WhatsApp, Facebook, Instagram, Line, Twitter,
dan lain sebagainya, dan memudahkan para pembisnis untuk mempromosikan
produknya melalui sosial media. Berdasarkan data dari Slice sosial media yang
paling banyak diminati adalah YouTube, Facebook, Instagram dan lain
sebagainya. Berdasarkan data Slice pengguna sosial media terbanyak adalah
YouTube dengan jumlah pengguna 139 juta pengguna aktif, Facebook dengan
jumlah pengguna 119.9 juta pengguna aktif, TikTok dengan jumlah pengguna
109.9 juta pengguna aktif, Instagram dengan jumlah pengguna 89.15 juta
pengguna aktif.

Tidak terkecuali dalam kehidupan sehari-hari orang banyak tidak bisa lepas
dari media sosial sekarang ini, baik dari segi positif maupun negatif, bahkan sudah
kita ketahui sekarang ini orang banyak tidak bisa lepas dalam menggunakan
media sosial untuk berinteraksi, mengekpresikan diri, mencari informasi terbaru,
dan bahkan ada yang menggunakan media sosial sebagai media promosi dan
jualan.

Di lansir dari data Napoleon Cat, ada 107.251.500 pengguna Instagram di
Indonesia pada Juni 2022, yang merupakan 38,3% dari seluruh populasinya.
Pengguna usia 18-24 tahun sebesar 41 juta pengguna. Perbedaan tertinggi antara
laki-laki dan perempuan terjadi pada usia 13-17 tahun, dimana perempuan
memimpin sebesar 7,1 juta orang.

Banyak faktor yang bisa mempengaruhi keputusan pembeli diantaranya faktor
Brand Image. Brand Image merupakan keseluruhan pandangan terhadap suatu
merek tertentu. Semakin baik merek tersebut maka akan memiliki citra yang baik
pula, sehingga akan menarik keputusan pelanggan untuk membeli produk yang di
tawarkan. Setiap prusahaan akan menjaga citra mereknya agar selalu baik melalui
berbagai pengalaman dan upaya untuk menjaga citranya, menciptakan produk-
produk berkualitas sehingga tidak mengecewakan para konsumen.

Selain Brand Image faktor yang bisa mempengaruhi Keputusan Pembelian
adalah Persepsi Harga. Menurut Ferdinand (2022) harga yang rendah atau harga
yang terjangkau menjadi pemicu untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Persepsi
Harga adalah harga yang sesuai dengan kualitas produk yang di tawarkan,
sehingga menarik keputusan si pembeli.



2. Metode Penelitian

Penelitian ini mengadopsi bentuk penelitian asosiatif (kausal) dengan
pendekatan kuantitatif untuk menilai hubungan atau pengaruh Brand Image dan
Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian melalui instagram di Grand Master
Sablon Pontianak. Menurut Sugiyono (2012), penelitian asosiatif bertujuan untuk
mengetahui hubungan atau pengaruh antara variabel bebas (X) dan variabel terikat
(Y), sedangkan pendekatan kuantitatif adalah metode penelitian yang
menggunakan instrumen berupa kuesioner atau observasi untuk mengumpulkan
dan menganalisis data numerik dan statistik. Dalam analisis kuantitatif yang
bermanfaat, data diproses dan diubah menjadi informasi bagi para pengambil
keputusan. Oleh karena itu, penelitian kuantitatif sangat bergantung pada
penggunaan angka sebagaimana dijelaskan oleh Arikunto (2006).

3. Hasil Penelitian

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel Brand Image dan Persepsi
Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil
penelitian ini didukung oleh beberapa penelitian sebelumnya yang memiliki hasil
yang sama sebagai faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian.

Dapat dilihat dari hasil analisis penelitian ini yang menunjukkan bahwa
variabel Brand Image (X;) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel Keputusan Pembelian (). Dalam konteks ini, Brand Image memberikan
kontribusi positif yang kuat terhadap proses Keputusan Pembelian. Dalam pasar
yang sangat kompetitif, Brand Image membantu suatu merek untuk berdiri keluar
dari kerumunan. Diferensiasi ini penting karena membantu konsumen
mengidentifikasi produk yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka.

Lalu dapat dilihat juga dari hasil analisis penelitian ini yang menunjukkan
bahwa variabel Persepsi Harga (X;) memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). Dalam konteks ini, Persepsi Harga
memberikan kontribusi positif yang kuat terhadap proses Keputusan Pembelian.

4. Kesimpulan dan Rekomendasi Penelitian

Kesimpulan penelitian ini menunjukkan bahwa Brand Image dan Keputusan
Pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
melalui Instagram Grand Master Sablon Pontianak. Oleh sebab itu, di harapkan
Grand Master Sablon Pontianak dapat mengembangkan Brand Image-nya untuk
menambah penilaian konsumen. Rekomendasi untuk penelitian selanjutnya
melibatkan menambahkan jumlah variabel-variabel lain yang tidak di teliti dalam
penelitian ini guna memperdalam analisis seperti fasilitas, labelisasi, kualitas
produk, harga, preferensi konsumen dan privilage mindset, selain itu, peneliti
dapat mempertimbangkan pengaruh media sosial lainnya selain Instagram, serta

Xi



memperluas cakupan geografis untuk memperoleh pemahaman yang lebih luas
tentang pengaruh Brand Image.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Seiring perkembangan teknologi, tentunya banyak orang yang sudah mengenal
sosial media, seperti Youtube, WhatsApp, Facebook, Instagram, Line, Twitter,
dan lain sebagainya, dan memudahkan para pembisnis untuk mempromosikan
produknya melalui sosial media. Berdasarkan data dari Slice sosial media yang
paling banyak diminati adalah YouTube, Facebook, Instagram dan lain
sebagainya. Berdasarkan data Slice pengguna sosial media terbanyak adalah
YouTube dengan jumlah pengguna 139 juta pengguna aktif, Facebook dengan
jumlah pengguna 119.9 juta pengguna aktif, TikTok dengan jumlah pengguna
109.9 juta pengguna aktif, Instagram dengan jumlah pengguna 89.15 juta
pengguna aktif. Hal ini di buktikan pada gambar 1.1.

Tidak terkecuali dalam kehidupan sehari-hari orang banyak tidak bisa lepas
dari media sosial sekarang ini, baik dari segi positif maupun negatif, bahkan sudah
kita ketahui sekarang ini orang banyak tidak bisa lepas dalam menggunakan
media sosial untuk berinteraksi, mengekpresikan diri, mencari informasi terbaru,
dan bahkan ada yang menggunakan media sosial sebagai media promosi dan
jualan.

Gambar 1.1.
Top Social Network Platforms in Indonesia 2023
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Di lansir dari Slice, meskipin TikTok lebih unggul dalam konten vidio
pendek/live, namun fitur reels masih menjadi sumber traffic terbesar di Intagram
dalam melakukan promosi/jualan, bahkan YouTube sekarang juga menyediakan
vidio pendek dengan fitur shorts. Instagram masih sangat efektif dalam
meningkatkan Brand Image. Hal ini bisa di lihat dari popularitas Instagram
shopping, produc tag, konten-konten live streaming, dan konten lain yang
menarik.

Di lansir dari Slice YouTube menduduki peringkat pertama di Indonesia
sebesar 139 juta pengguna aktif (50.4% penduduk) dan di dominasi oleh wanita
sebesar 53.1%, sedangkan pria sebesar 46.9%. Di peringkat kedua diduduki oleh
Facebook dengan jumlah pengguna 119.9 juta pengguna aktif. Peringkat ke tiga
diduduki oleh TikTok dengan jumlah pengguna sebesar 109.9 juta pengguna aktif
(39.8% penduduk), pengguna dalam rentang umur diatas 25 tahun sebesar 55,7%
sedangkan pengguna dibawah 25 tahun sebesar 44.3% dan di dominasi oleh
wanita sebesar 63.5% sedaangkan pria sebesar 36.5%. Instagram menduduki
peringkat ke 4 dengan jumlah pengguna 89 juta pengguna aktif (32.2% penduduk)
pengguna dalam rentang umur diatas 25 tahun sebesar 51,7% sedangkan
pengguna dibawah 25 tahun sebesar 48.3% dan di dominasi oleh wanita sebesar
51.6% sedaangkan pria sebesar 48.4%.

Gambar 1.2.
Pengguna Instagram di Indonesia June 2023
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Di lansir dari data Napoleon Cat, ada 107.251.500 pengguna Instagram di
Indonesia pada Juni 2022, yang merupakan 38,3% dari seluruh populasinya.
Pengguna usia 18-24 tahun sebesar 41 juta pengguna. Perbedaan tertinggi antara
laki-laki dan perempuan terjadi pada usia 13-17 tahun, dimana perempuan
memimpin sebesar 7,1 juta oarang.

Reels merupakan tipe konten yang sangat di sukai para pengguna Instagram.
Oleh sebab itu penjual harus sering membuat konten reels, memanfaatkan fitur
instagram shoping, dan produc tag. Menggunakan jasa influencer marketing
yang memiliki ribuan-jutaan followers untuk menambah Brand Image dan minat
beli terhadapa produk yang tawarkan.

Banyak faktor yang bisa mempengaruhi keputusan pembeli diantaranya faktor
Brand Image. Menurut Keller dan Swaminathan (2020: 3) Brand Image adalah
tanggapan konsumen akan suatu merek yang didasarkan atas baik dan buruknya
merek yang diingat konsumen. Brand Image adalah suatu keyakinan pelanggan
dan apa yang di pikirkan pelanggan ketika mendengar suatu merek tertentu.

Brand Image merupakan keseluruhan pandangan terhadap suatu merek
tertentu. Semakin baik merek tersebut maka akan memiliki citra yang baik pula,
sehingga akan menarik keputusan pelanggan untuk membeli produk yang di
tawarkan. Setiap prusahaan akan menjaga citra mereknya agar selalu baik melalui
berbagai pengalaman dan upaya untuk menjaga citranya, menciptakan produk-
produk berkualitas sehingga tidak mengecewakan para konsumen.

Selain Brand Image faktor yang bisa mempengaruhi Keputusan Pembelian
adalah Persepsi Harga. Menurut Ferdinand (2022) harga yang rendah atau harga
yang terjangkau menjadi pemicu untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Persepsi
Harga adalah harga yang sesuai dengan kualitas produk yang di tawarkan,
sehingga menarik keputusan si pembeli.

Harga yang ditawarkan penjual tidak boleh melebihi dari kualitas produk-
produk yang di jual, jika melebihi maka bisa mempengaruhi jalanya kinerja

pemasaran. Konsumen akan selalu melihat kualitaas dan harga yang sesuai terkait



produk yang ditawarkan. Jika penjual bisa memahami keinginan pembeli maka
penjual bisa menarik keputusan pembeli untuk membeli produk yang di tawarkan.

Keputusan Pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan
pembeli dimana konsumen benar-benar membeli (Kotler dan Amstrong, 2014).
Keputusan Pembelian merupakan tahapan dimana pembeli di hadapkan oleh
beberapa pilihan alternatif, disinilah para pembeli akan mengambil keputusan
berdasarkan pilihan yang sudah di tentukan (Yenni Arfah, 2022). Keputusan
Pembelian adalah suatu kegiatan individu dalam melakukan pengambilan
keputusan terhadap suatu produk yang ditawarkan.

Dalam konteks bisnis, kualitas produk memiliki daya tarik yang khusus bagi
konsumen. Kualitas produk menjadi faktor yang menarik bagi konsumen dalam
membentuk hubungan yang baik dengan perusahaan yang menyediakan produk
tersebut. Keberhasilan perusahaan dalam mempengaruhi konsumen dalam
Keputusan Pembelian sangat bergantung pada upaya yang dilakukan untuk
membangun komunikasi yang efektif dengan memenuhi kebutuhan yang
diinginkan oleh konsumen melalui penyediaan produk atau jasa berkualitas.
Menurut  (Putra, 2017) Kualitas produk merupakan strategi yang
diimplementasikan oleh perusahaan untuk meraih keunggulan dalam persaingan
pasar dengan menghadirkan sejumlah perbedaan signifikan pada produk atau jasa
yang ditawarkan, guna membedakan produk perusahaan dari produk pesaingnya.
Dengan demikian, konsumen dapat melihat atau mempersepsikan bahwa produk
berkualitas tersebut memiliki nilai tambah yang diharapkan oleh konsumen.

Peneliti memilih variabel presepsi harga pada Grand Master sablon Pontianak,
dikarenakan ditemukanya permasalahan bahwa ada beberapa toko yang menjual
produk melalui Instagram memiliki kualitas produk yang tidak memuaskan atau
tidak sesuai dengan deskripsi yang tercantum pada produk tersebut. Hal tersebut
dapat diketahu melalui komentar konsumen yang memebeli produk tersebut
terdapat komentar yang kurang menggambarkan produk tersebut seseui dengan
harga dan kualitas. Seiring dengan peningkatan yang signifikan dalam jumlah

konsumen yang melakukan pembelian melalui platform belanja online, perhatian



terhadap kualitas produk yang ditawarkan menjadi sangat penting. Hal ini
dikarenakan konsumen tidak memiliki kesempatan untuk secara langsung melihat
dan merasakan produk sebelum melakukan pembelian. Oleh karena itu, penting
untuk memperhatikan kualitas produk agar konsumen tidak mengalami
kekecewaan saat produk telah diterima.

Dalam hal ini Grand master Sablon juga memperhatikan persepsi harga
konsumen dan memastikan bahwa harga yang ditawarkan sesuai dengan nilai
produk yang diberikan. Komunikasi yang jelas mengenai keunggulan produk dan
alasan di balik harga yang ditetapkan dapat membantu mengatasi Persepsi Harga
yang negatif dan membangun kepercayaan konsumen. Menurut Kotler &
Amstrong dalam Waulandari (2018) Kesesuaian harga yang diinginkan oleh
konsumen merujuk pada keadaan di mana harga produk atau layanan streaming
sebanding dengan kualitas layanan yang diberikan. Persepsi Harga adalah
penilaian nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk memperoleh manfaat dari
kepemilikan atau penggunaan suatu produk.

Grand Master Sablon Pontianak menggunakan strategi pemasaran dengan
berbaur kalangan tergetnya, berbaur degan masyarakat, menambah jaringan, dan
mendapatkan diri dengan pelanggan agar mudah mendapatkan kepercayaan
pelanggan. Target dari Grand Master Sablon sendiri adalah para anggota partai

politik, guru, mahasiswa, dosen, serta masyarakat yang memiliki jaringan yang

luas.

Gambar 1.3.
Instagram Grand Master Sablon

Instagram

Sumber : Instagram



Tujuan Grand Master Sablon Pontianak tidak turun langsung kelapangan
dikarenakan tidak ingin menghancurkan pasar, dikarenakan Grand Master
Pontianak memiliki misi “jadikan lingkunganmu sebagai asetmu .

Menyediakan promo disetiap hari besar dan melakukan promosi melalui media
sosial, melakukan perundingan/rapat dengan para reseler untuk menyelesaikan
masalah-masalah yang didapatkan dalam melakukan promosi dan penjualan,
Grand Master Sablon Pontianak merupakan salah satu konveksi yang berada di
Pontianak yang berlokasi di Pontianak Kota, DR.Wabhidin, JI. Ujung Pandang.
Grand Master Sablon Pontianak menerima pesanan kaos, topi, sepanduk,
brosur/poster, kartu nama, jam dinding, stiker, totebag, kalender, mug, plakat,
buku.

Sosial media yang di gunakan Grand Master Sablon Pontianak adalah
Instagram: grand_master.sablon WhatsApp: +62 898-7098-303.

Brand Image dan Persepsi Harga akan berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian terhadap produk yang di pasarkan Grand Master Sablon Pontianak.
Setiap melakukan pemasaran di Instagram di wajibkan memberikan kesan
terhadap pelanggan sehingga pelanggan bisa mengingat produk yang ditawarkan,
setiap produk yang di tawarkan akan memberikan dampak yang berbeda terhadap
keputusan pembeli, meberikan dampak yang positif akan mempengaruhi
Keputusan Pembelian.

Berdasarkan uraian penjelasan dari latar belakang peneliti tertari meneliti
dengan judul: Pengaruh Barnd Image dan Persepsi Harga terhadap Keputusan

Pembelian melalui Instagram di Grand Master Salbon Pontianak.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang sudah peneliti uraikan, maka ditemukan

masalah berikut:

1. Apakah Brand Image berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian melalui
Instagram di Grand Master Sablon Pontianak?

2. Apakah Persepsi Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian melalui
Instagram di Grand Master Sablon Pontianak?



1.3. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui apakah Brand Image berpengaruh terhadap Keputusan

Pembelian melalui Instagram di Grand Master Sablon Pontianak?
2. Untuk mengetahui apakah Persepsi Harga berpengaruh terhadap Keputusan

Pembelian melalui Instagram di Grand Master Sablon Pontianak?
1.4. Kontribusi Penelitian
1.4.1. Kontribusi Teoritis

Peneliti berharap penelitian ini dapat bermanfaat agar dapat memanfaatkan
teknologi maupun sosial media secara tepat, bisa memanfaatkan peluang-peluang
yang ada agar bisnis berjalan lancar dan bisa membuat solusi dari berbagai
permasalahan dari penelitian yang telah peneliti buat.
1.4.2 Kontribusi Praktis

Peneliti berharap penelitian ini dapat bermanfaat dan menambah wawasan bagi
perusahaan tentang pentingnya pengaruh Brand Image dan Persepsi Harga
terhadap Keputusan Pembelian. Perusahaan bisa memaksimalkan apa yang harus
dilakukan dalam melakukan promosi dan menarik Keputusan Pembelian yang

meliputi Brand Image dan Persepsi Harga melalui media sosial Instagram.

1.5. Gambaran Kontekstual Penelitian
Grand Master Sablon Pontianak berdiri pada tahun 2015 dan merupakan

sebuah perusahaan yang dikelola oleh profesional muda yang penuh kreatifitas
dan inovasi, serta mempunyai semangat kerja yang tinggi.

Grand Master Sablon Pontianak terus menerus mengembangkan sumber daya
yang dimilikinya, baik itu sumber daya manusia maupun sumber daya alat-alat
pendukung usaha.

Grand Master Sablon Pontianak selalu mengedepankan sifat penjualan yang
transparan, efektif dan setiap karena setiap teransaksi yang dijalankan selalu
mengedepankan kejujuran dan hasil yang berkualits.

Nama Prusahaan  : Grand Master

Alamat - JIn. Ujung Pandang 1, Dr. Wahidin, Pontianak, 78111.
No Wa : 0898-7098-303

Email : grandmaster.sablon@gmail.com


mailto:grandmaster.sablon@gmail.com

Dalam hal ini, banyak sekali faktor yang bisa mempengaruhi harga, seperti
contohnya dari kualitas bahan yang akan digunakan, desain pola yang akan
dibuat, dan masih banyak lagi yang bisa mempengaruhinya, maka dari itu kami
sebagai penyedia jasa konveksi untuk pembuatan seragam kerja, kami siap
memberikan one stop solution untuk kebutuhan seragam kerja perusahaan
Bapak/Ibu. Sebagai bahan pertimbangan Bapak/Ibu pimpinan, kami berikan
penawaran harga sesuai dengan kualitas bahan, model, dan quantity, sebagali
berikut :

Nama Bahan : American Drill/ Japana Drill/ Venoza/ Verlando
Model : Kemeja, atasan
Desain pola : Standar/polos
Tabel 1.1.
List Harga dan Bahan
NO KETERANGAN QTY UNIT PRICE (Rp)
40-200 PCS 150.000
200-400 PCS 130.000
1 Lengan panjang 400-600 PCS 120.000
600-800 PCS 110.000
800< PCS 100.000
40-200 PCS 145.000
200-400 PCS 125.000
2 Lengan pendek 400-600 PCS 115.000
600-800 PCS 105.000
800< PCS 95.000

Sumber: Penulis, 2023




Nama Bahan : Combad Reaktif/ Combad 30s/ Carded/ PE
Model : T-Shirt/ Kaos Oblong DESAIN
Pola : Standar/Polos
Tabel 1.2.
List Harga dan Bahan
KAOS OBLONG
Minimal Harga/Jenis Kain
No Satuan Combat | Combat
Order Reaktif 30s Carded PE
1 12-24 Pcs 80.000 75.000 60.000 55.000
2 24-36 Pcs 78.000 73.000 58.000 53.000
3 36-48 Pcs 76.000 71.000 56.000 51.000
4 48-60 Pcs 74.000 69.000 54.000 49.000
5 60-72 Pcs 72.000 67.000 52.000 47.000
6 72-84 Pcs 70.000 65.000 50.000 45.000
7 84-100 Pcs 68.000 63.000 48.000 43.000
8 100-150 Pcs 66.000 61.000 46.000 41.000
9 <500 Pcs 55.000 50.000 40.000 35.000

Sumber:

Penulis, 2023




BAB V
SIMPULAN DAN REKOMENDASI

5.1. Simpulan

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh Brand Image dan Persepsi

Harga terhadpa Keputusan Pembelian melalui Instagram Grand Master Pontianak.

Penelitian ini dilakukan di Pontianak dengan jumlah sampel 120 responden

dengan selama 3-4 bulan. Berdasrkan hasil analisis data data dan pembahasan

pada bab sebelumnya maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1.

Brand Image berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Artinya Brand Image mempengaruhi pandangan konsumen, ketika
sebuah merek memiliki citra yang kuat dan positif, maka akan mempengaruhi
kepercayaan konsumen terhadap merek tersebut. Oleh sebab itu Grand Master
Sablon Pontianak harus terus meningkatkan citra-nya.

Persepsi Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian dimana semakin sesuai Persepsi Harga dari konsumen dengan yang
diberikan oleh Grand Master Sablon Pontianak maka akan meningkatkan
Keputusan Pembelian konsumen.

Pembentukan Brand Image yang positif dan Persepsi Harga sangat penting
dalam memengaruhi Keputusan Pembelian konsumen melalui platform media
sosial seperti Instagram. Grand Master Sablon Pontianak dapat memanfaatkan
temuan ini untuk meningkatkan penjualan mereka dan memperkuat Brand

Image di mata konsumen.

5.2 Rekomendasi

1.

Terdapat beberapa rekomendasi dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut:

Untuk penelitian selanjutnya diharapkan menambahkan jumlah variabel-
variabel lain yang tidak di teliti dalam penelitian ini guna memperdalam
analisis seperti fasilitas, labelisasi, kualitas produk, harga, preferensi konsumen
dan privilage mindset, selain itu, peneliti dapat mempertimbangkan pengaruh

media sosial lainnya selain Instagram, serta memperluas cakupan geografis
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untuk memperoleh pemahaman yang lebih luas tentang pengaruh Brand Image
dan Persepsi Harga dalam Keputusan Pembelian di industri fashion.

. Memperbanyak jumlah sampel di mana yang menjadi objek penelitian ini tidak
hanya responden yang ada di Pontianak saja melainkan semua responden yang
ada di Kalimantan Barat, Indonesia pada umumnya dan bahkan mancanegara

. Pengembangan  metodologi  dimana  penelitian  selanjutnya  dapat
mengembangkan  metodologi  penelitian  dengan  mempertimbangkan
penggunaan teknik pengumpulan data yang lebih variatif, seperti observasi
langsung, analisis konten media sosial, dan wawancara mendalam untuk
mendapatkan wawasan yang lebih mendalam tentang persepsi dan pandangan
responden terkait pengaruh Brand Image, Persepsi Harga dan Keputusan
Pembelian.

. Landasan untuk penelitian selanjutnya: Temuan dan metodologi penelitian ini
dapat menjadi dasar untuk mengembangkan studi yang lebih mendalam dan
luas dalam konteks yang berbeda. Penelitian selanjutnya dapat memanfaatkan
hasil penelitian ini sebagai landasan untuk mengembangkan penelitian yang
lebih mendalam tentang Brand Image, Persepsi Harga dan Keputusan

Pembelian di platform media sosial.
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LAMPIRAN

LAMPIRAN 1 : KUESIONER PENELITIAN

Saya Muhammad Bambang Sujiyanto. Mahasiswa Program Studi Manajemen
Universitas OSO Pontianak. Dalam Rangka Penyusunan Riset di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis, Jurusan Manajemen, Universitas OSO Pontianak,
Bermaksud mengadakan penelitian dengan Judul “Pengaruh Brand Image dan
Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Instagram di Grand
Master Sablon Pontianak”Dalam penelitian ini saaya mengambil responden
dengan kriteria sebagai berikut:

1. Responden pernah berkunjung dan membeli di Grand Master Sablon Pontianak
secara online maupun ofline

2. .Responden yang memfollow akun Instagram Grand Master Sablon Pontianak

Dengan segala hormat dan kerendahan hati, saya mohon bantuan saudara/saudari
untuk mengisi kuesioner penelitian saya. Kuesioner ini adalah salah satu sarana
untuk memperoleh data yang diperlukan untuk penulisan riset. Semua informasi
yang anda berikan terjamin kerahasiaannya.

Atas perhatian dan kesediaan waktunya, saya ucapkan banyak terima kasih.
Semoga bantuan dan amal baik Anda mendapat imbalan dari Tuhan Yang Maha
Esa.

Hormat saya,

Muhammad Bambang Sujiyanto

l. Karakteristik Konsumen
Usia

X/

% 17-20 tahun
% 21-30 tagun

% 31-50 tahun
Jenis kelamin

¢ Laki-laki

s Perempuan

1. Tanggapan Responden Terhadap Variabel Penelitian
Kuesioner Item Pertanyaan

Berilah tanda Ceklis (v') pada jawaban Anda yang sesuai dengan keadaan

sebenarnya
Keterangan:

TS = Tidak Setuju
KS = Kurang Setuju
N= Netral

S= Setuju

7/
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SS = Sangat Setuju

1. Variabel Brand Image
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No

Item Pertanyaan

Tangggapan Res

onden

TS

KS

N

S

Produk tempat sablon ini selalu
memberikan kualitas yang
konsisten dan memuaskan

Saya merasa yakin dan nyaman
menggunakan produk dari
tempat sablon ini

Produk dari tempat sablon ini
memberikan nilai tambah yang
signifikan dibandingkan merek
lainnya

Layanan pelanggan dari tempat
sablon ini selalu responsif dan
membantu

Sablon ini akan mngganti
produk yang rusak atau tidak
sesuai dengan produk yang di
tawarkan

Produk dari tempat sablon ini
memberikan nilai yang
sepadan dengan harganya

2. Variabel Persepsi Harga

No

Item Pertanyaan

Tangggapan Res

onden

TS

KS

N

SS

Saya percaya bahwa harga
produk dari tempat sablon ini
terjangkau bagi saya

Saya merasa bahwa harga
produk dari tempat sablon ini
sebanding dengan kualitas
yang diberikan

Saya merasa bahwa harga
produk dari tempat sablon ini
bersaing dengan merek sejenis
di pasaran

Harga produk dari tempat
sablon ini sesuai dengan
manfaat yang saya dapatkan




3. Variabel Keputusan Pembelian
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No Item Pertanyaan Tangggapan Responden
TS KS N S SS
1 | Saya cenderung memilih
produk ini karena variasi dan
pilihan yang tersedia
2 | Saya cenderung memilih
tempat sablon ini karena
reputasi yang baik dalam
menyediakan produk
berkualitas
3 | Saya merasa nyaman membeli
produk dari Reseler ini karena
kepercayaan yang telah di
terbangun
4 | Saya sering membeli produk di
tempat sablon ini pada waktu
tertentu, karena akan ada event
di hari-hari besar, seperti
memberikan diskon
5 | Saya cenderung membeli
produk di tempat sablon ini
dalam jumlah tertentu, karena
sablon in memberikan
potongan harga dalam jumlah
pembelian yang lebih dari 12
pcs (lembar)
Terima kasih Sudah Mengisi Kuesioner
LAMPIRAN 2 : TABULASI DATA KUESIONER
N Brand Image Total
0.
P1 P2 P3 P4 P5 P.6 X1
1 4 4 5 5 4 5 27
2 4 5 5 4 5 5 28
3 3 3 4 4 3 3 20
4 4 5 5 4 3 4 25
5 4 4 4 4 4 3 23
6 4 4 4 4 4 3 23
7 4 4 5 5 5 5 28
8 4 4 5 5 4 4 26
9 4 4 5 5 4 4 26
10 5 5 5 5 5 4 29
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26
22
26
28
28
30
26
22
26
24
30
24
24
24
26
24
21

28
25
29
26
29
29
23
26
20
20
26
22
24
26
27
27

21

28
24
29
27
29

11

12

13
14
15
16
17

18
19
20
21

22

23
24
25
26
27

28
29

30
31

32

33
34

35
36
37

38
39

40

41

42

43

44
45

46

47

48

49
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24
24
26
25
24
17
23
29
27
26
28
27

27
21

26
27

25
25
29
16

15
29
29
22
17
26
27

30
29
23
29
28
26
26
22
24
29
29
22

50
51

52

53
54
55
56
57

58
59

60
61

62

63
64

65

66
67

68
69

70
71

72

73
74
75
76
77

78
79

80
81

82

83
84
85
86
87

88
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21

24
26
30
29
25
30
28
26
25
22
24
27
28
20
25
23
23
28
26
26
29
26
22
26
28
28
30
26
22
26
24

Total X2

14
15
13
16

P4

P3

Persepsi Harga

P2

89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99

100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120

P1
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15
16
17
17
17
17
14
16
19
19
16
20
17
15
18
17
16
15
17
17
17
20
14
16
16
17
16
16
20
13
14
15
15
15
15
16
17
18
20
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15
16
16
18
16
17
15
15
16
16
17
10
17
18
18
19
17
18
16
15
17
16
15
15
18

19
17
10
11
17
19
20
14
16
16
16
15
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19
15
16
20
19
16
15
18
18
20
20
18
19
20
18
19
17
18
16
18
18
18
20
18
14
17
18
20
20
18
15
18
16
20
19
16
16
17
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Total Y

20
20
15
19
16
19
24
20
20
21

18
19
21

22

21

25

19
18
25
21

24
24
20
20
22

20
19
24
23
24
20
25
25

20
23
18

P5

P4

P3

Keputusan Pembelian

P2

P1
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18
18
20
21

24
22

24
19
21

20
25

21

21

20
20
20
20
18
13
22

21

25
24
24
22

21

18
20
21

20
20
24
13

25

24
19
13
25
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25
25
25
24
21

24
22

25

20
22

25
24
20
19
22

22

25
25

23
24
24
23
24
22

23
20
20
15
19
16
19
24
20
20
21

20
19
21

22
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4 4 4 4 5 21
5 5 5 5 5 25
4 4 4 4 3 19
4 3 3 4 4 18
5 5 5 5 5 25
4 4 4 4 5 21
LAMPIRAN 3 : SPSS
Uji Validitas (Brand Image)
Correlations
K ¥1.2 X1.3 ¥1.4 X1.5 X1 6 TH1
¥11  Pearson Correlation 1 486" 4277 5007 4837 4447 763"
Sig. (2-tailed) .000 000 .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120 120 120
¥1.2  Pearson Gorrelation 488" 1 457" 463" 406" 4427 7647
Sig. (2-tailed) .000 000 .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120 120 120
¥1.3  Pearson Correlation 4277 4527 1 5307 61 256 653"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 079 005 .000
N 120 120 120 120 120 120 120
%14  Pearson Correlation s00 483" &30 1 350" a02” Fo8
Sig. (2-tailed) .00o .000 000 .000 001 .000
N 120 120 120 120 120 120 120
¥15  Pearson Correlation 4637 406 161 350" 1 &6 685
Sig. (2-tailed) .000 .000 079 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120 120 120
¥16  Pearson Correlation 444" 4427 256 302" E16 1 703"
Sig. (2-tailed) .000 .000 005 .0 .000 .000
N 120 120 120 120 120 120 120
T¢1  Pearson Correlation 7837 T84 653" 726" 689 703" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120 120 120

= Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



Uji Validitas (Persepsi Harga)

Correlations
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%21 %2.2 %23 %24 TA2
%21  Pearson Correlation 1 506 5397 516 799"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120
¥2.2  Pearson Correlation 506 1 536 669 807"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120
¥2.3  Pearson Correlation 539" 536 1 6137 828"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120
¥2.4  Pearson Correlation 516 669 5137 1 843"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120
T2 Pearson Correlation 799 807 828" 843" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).



Uji Validitad (Keputusan Pembelian)
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Correlations
1 Y2 Y3 Y4 Y5 TY
¥1 Pearson Correlation 1 5757 585 6787 6547 855
Sig. (2-tailed) .000 .000 000 .000 .000
N 120 120 120 120 120 120
¥2 Pearson Correlation 575 1 6737 5377 55T a1g
Sig. (2-tailed) .000 .000 000 000 .000
N 120 120 120 120 120 120
¥3 Pearson Correlation 585 6737 1 6307 548" 838
Sig. (2-tailed) .000 .000 000 000 .000
N 120 120 120 120 120 120
¥4 Pearson Correlation &re” 537 6307 1 ATE 801"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 120 120 120 120 120 120
¥5 Pearson Correlation Ga4” &ET 545" ATE 1 789"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 000
N 120 120 120 120 120 120
TY Pearson Correlation BES a1a" 838" a01” 784" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 000 000
N 120 120 120 120 120 120

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

Uji Reabilitas (Brand Image, Persepsi Harga, Keputusan Pembelian)

Uji Reabilitas X1
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M oof ltems

780

i

Uji Reabilitas X2
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M oof ltems

820

5

Uji Reabilitas Y

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M oof ltems

AN

g




Uji Normalitas

One-Sample Holmogorov-Smirnov Test

UInstandardiz

ed Residual

] 120
Mormal Parameters®® Mean 0000000
Std. Deviation 1.81777640

Most Extrermne Differences  Absolute 042
Positive 042

Megative -.0349

Test Statistic 042
Asymp. Sig. (2-tailed) 200%9

a. Test distribution is Mormal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Uji Multikolineritas
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Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Errar Beta t Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) 825 1.449 570 570
T 612 068 638 g.882 .000 609 1.643
TH2 283 083 218 3.045 .003 609 1.643
a. Dependent Variable: TY
Uji Heteroskedastisitas
Coefficients®
Standardized
Linstandardized Coefficients Coefficients
Model B std. Errar Beta t Sig.
1 (Constant) 1.970 829 2377 014
Tx1 -.024 034 -.071 -.600 560
TH2 .007 0583 014 131 BOA
a. DependentVariahle: ABSRES
Uji Autokorelasi
Model Summar}uﬂ3
Adjusted R Std. Error of Durkin-
Model R R Square Sguare the Estimate Watson
1 795% B3 625 1.83325 1.416

a. Predictors: (Constant), Tx2, Tx1
b, DependentWariable: TY




Uji Regresi Linier Berganda
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Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Maodeal B Std. Error Eeta t Sig.
1 (Constant) 825 1.445 AT70 AT70
TH1 612 0Eg B39 8.882 .ooa
TH2 283 083 214 3.045 003
a. Dependent Variahle: TY
Uji t
Coefficients®
Standardizad
Lnstandardized Coefficients Coeflicients
Model B std. Errar Beta t Sig.
1 (Constant) 825 1.445 70 70
THA 12 065 B39 g.882 0oo
TH2 283 083 2149 3.045 003
a. Dependent Variahle: TY
Uji F
ANOVA®
Sum of
Madel Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 673.587 2 336.793 | 100212 .000®
Residual 393.213 17 3.381
Total 1066.800 114
a. DependentVariable: TY
h. Predictors: (Constant), Tx2, Tx1
Uji R?
Model Summrslr].f3
Adjusted R Std. Error of
Madel R R Square Square the Estimate
1 7957 631 625 1.83325

a. Predictors: (Constant), Tx2, Tx1
h. DependentVariable: TY



