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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 dilakukan dengan menyebarkan kuesioner 

melalui google-form. Teknik analisis data yang digunakan adalah Structural Equation Modeling 

(SEM). Software yang digunakan dalam penelitian ini adalah Smart Partial Least Square versi 3 

dengan. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi kualitas mempengaruhi niat 

pembelian secara positif dan signifikan. Persepsi harga 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. 

 

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. 
 

Keyword : Perceived Quality, Perceived Price, Social Influence, Purchase Intention. 

 

LATAR BELAKANG  
 

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 and Duncan 2011). 
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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 satunya produk sepatu Brodo.  

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.  

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. 

 

KAJIAN TEORI 
 

Purchase Intention 

Menurut Tjokrosaputro and Cokki (2020) Purchase Intention adalah kesediaan konsumen untuk 

membeli suatu produk atau layanan tertentu berdasarkan kebutuhan, pilihan, sikap terhadap 

produk dan penilaian yang telah dilakukan oleh individu. Wu et al. (2011) Niat pembelian 

mewakili kemungkinan konsumen akan menggunakan layanan tertentu atau membeli produk di 

masa yang akan datang. 

 

Perceived Quality 

Nilforushan dan Haeri (2015) menyatakan bahwa “Perceived Quality can be defined as 

customers’ perception of overall quality or a service/product superiority according to their 

expected purpose in comparison with other options” yang berarti bahwa kualitas yang dirasakan 

didefinisikan sebagai persepsi konsumen terhadap keunggulan layanan atau kualitas dari sebuah 

produk sesuai dengan yang diharapkan dibanding opsi lain. Vo dan Nguyen (2015) kualitas 

yang dirasakan mengacu pada evaluasi pelanggan terhadap produk atau brend yang memenuhi 

ekspetasi seseorang 

 

Perceived Price 

Oscar and Keni (2019) persepsi harga adalah persepsi konsumen akan satuan mata uang yang 
harus dikorbankan maupun dikeluarkan untuk memperoleh suatu produk yang satu dengan 

produk lain yang sejenis. Menurut Kotler dan Amstrong (2014) menyatakan bahwa Perceived 

Price  adalah persepsi nilai dalam harga yang memiliki hubungan dan manfaat pada saat produk 

digunakan. 

 

Social Influence 

Menurut Veronica dan Rodhiah (2021) konsumen akan memberi informasi kepada calon 

pelanggan dengan cara memberikan komentar produk yang mereka terima sehingga 

menimbulkan jejaring sosial. Menurut Wang dan Chou (2014) pengaruh sosial mengacu pada 

bagaimana orang lain mempengaruhi keputusan perilaku seseorang. 
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Kaitan antar variabel 

Kaitan antara Perceived Quality dengan Purchase Intention 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh Teo et al. (2019) dengan menggunakan 

instrumen lima item dan skala likert tujuh titik. Menunjukkan hubungan yang positif antara 

Perceived Quality dan Purchase Intention. Lee et al. (2019)  melakukan penelitian dengan 

membagikan kuesioner kepada pelajar di universitas melaka mendapatkan hasil bahwa 

Perceived Quality berpengaruh positif terhadap Purchase Intention. 

 

Kaitan antara Perceived Price dengan Purchase Intention 

Berdasarkan penelitian Mirza dan Ali (2017) mendapatkan hasil Perceived Price berpengaruh 

positif terhadap Purchase Intention. Penelitian yang dilakukan oleh Mohd et al. (2013) 

mendapatkan hasil yang positif antara Perceived Price dengan Purchase Intention. Safrin 

(2020) mendapatkan hasil bahwa persepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian.  

 

Kaitan antara Social Influence dengan Purchase Intention 
Penelitian yang dilakukan oleh Teo et al. (2019) mendapatkan hasil bahwa Social Influence 

berdampak secara signifikan pada Purchase Intention. Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan oleh Seng dan Keat (2014) mendapatkan hasil bahwa Social Influence mendapatkan 

hasil yang positif terhadap Purchase Intention. Berdasarkan penelitian Soh et al. (2017) Social 

Influence berpengaruh secara positif terhadap Purchase Intention. Lebih lanjut penelitian yang 

dilakukan oleh Yudistira (2019) social influence tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap purchase intention. Lalu berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Tjokrosaputro dan 

Cokki, (2020) mendapatkan hasil bahwa pengaruh sosial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap niat membeli.  
 

Berdasarkan uraian kaitan antar variabel di atas, maka model penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hipotesis dalam penelitian ini adalah 

H1: Perceived Quality  berpengaruh positif terhadap purchase intetntion 

H2: Social Influence  berpengaruh positif terhadap Purchase Intention 

H3: Perceived Price berpengaruh positif terhadap Purchase Intention 

Perceived 

Quality 

Social 

Influence 

Purchase 

Intention 

Perceived 

Price 
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METODOLOGI 
 

Subyek penelitian ini adalah seluruh calon konsumen sepatu Brodo dan objek penelitian ini 
adalah minat beli calon konsumen sepatu Brodo. Populasi dari penelitian ini adalah orang yang 
ada di daerah Jakarta yang belum pernah membeli ataupun yang sudah pernah membeli sepatu 
Brodo. Teknik pemilihan sampel adalah dengan non-probability sampling dengan metode 
convenience sampling. Sample dalam penelitian ini adalah 100 calon konsumen sepatu Brodo.  

Teknik analisis merupakan model alternatif dari covariance-predictive berdasarkan structural 
equation model (SEM). Pada penelitian yang dilakukan ini akan menggunakan metode analisis 
data dengan menggunakan software SMARTPLS versi 3.0 yang dirancang untuk mengestimasi 
persamaan structural. PLS atau Partial Least Square adalah analisis persamaan structural (SEM) 
berbasis varian yang dapat melakukan pengujian model pengukuran sekaligus pengujian model 
structural (Ghozali 2014).  

Berikut merupakan tabel-tabel operasional variabel yang diteliti: 

 

Tabel 1. Operasional Variabel Purchase Intention 

 

Variabel Indikator Kode Skala 

Purchase 

Intention 

Saya terus mencari informasi yang berkaitan 

dengan sepatu Brodo 
PI1 

Ordinal 

Saya berniat mengunjungi toko sepatu Brodo 

dalam waktu dekat  
PI2 

Saya berniat membeli sepatu Brodo dalam 

waktu dekat  
PI3 

Saya akan membeli sepatu Brodo produk 

dibandingkan dengan sepatu merek lain  
PI4 

Saya yakin sepatu Brodo cocok untuk saya beli  PI5 

Saya selalu berbicara tentang sepatu Brodo 

dengan teman-teman  
PI6 

Sumber: Suhud and Willson (2019) 

Tabel 2. Operasional Variabel Perceived Quality 

 

Variabel Indikator Kode Skala 

Perceived 

Quality 

Sepatu Brodo dibuat untuk digunakan dalam jangka 

waktu yang lama 

PQ1 

Ordinal 

Sepatu yang ditawarkan Brodo  memiliki performa 

terhebat  

PQ2 

Kualitas Sepatu Brodo sangat baik  PQ3 

Brodo memberikan jaminan yang dapat diandalkan 

kepada pemilik sepatu 

PQ4 

Kualitas yang ditawarkan Sepatu Brodo tahan lama  PQ5 

Sepatu Brodo memiliki daya tahan bahan yang baik  PQ6 

 Sumber: Suhud and Willson (2019) 
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Tabel 3. Operasional Variabel Perceived Price 

 

Variabel Indikator Kode Skala 

Perceived 

Price 

 

Harga yang ditawarkan Sepatu Brodo bisa 

diterima, dibandingkan merek sepatu lainnya 

PP1 

Ordinal 

Harga sepatu Brodo sangat masuk akal PP2 

Harga sepatu Brodo memiliki nilai ekonomis 

lebih tinggi dibanding sepatu lain 

PP3 

Harga sepatu Brodo ditawarkan sesuai dengan 

daya beli masyarakat Indonesia 

PP4 

Harga yang ditawarkan oleh Sepatu Brodo 

sesuai dengan harapan saya  

PP5 

Sumber: Suhud and Willson (2019) 

Tabel 4. Operasional Variabel Social Influence 

 

Variabel Indikator Kode Skala 

Social 

Influence 

Anggota keluarga saya (misalnya: orang tua, 

pasangan atau anak-anak) berpikir bahwa saya 

harus membeli sepatu Brodo 

SI1 

Ordinal 

Berharap untuk membeli sepatu Brodo dalam 

waktu dekat (yaitu di masa depan tiga bulan) 
SI2 

Sering mencoba untuk mendapatkan informasi 

mengenai sepatu Brodo 
SI3 

Orang-orang penting bagi saya berpikir saya 

harus membeli sepatu Brodo 
SI4 

Orang-orang yang mempengaruhi perilaku 

saya berpikir saya harus menggunakan sepatu 

Brodo 

SI5 

Orang-orang yang pendapatnya saya hargai 

lebih suka bahwa saya menggunakan sepatu 

Brodo 

SI6 

Sumber : Wang dan Chou (2014); Akhtar et al. (2018) 

1. Hasil DAN PEMBAHASAN 

Pada penelitian ini, pengujian outer model terdiri dari uji validitas dan reliabilitas. Pengujian 
inner model yang terdiri dari pengujian koefisien determinasi (R2), goodness of fit (Gof), uji f2 
dan pengujian dengan metode bootstrapping serta pengujian terhadap hipotesis yang telah 
dirumuskan pada penelitian ini. Peneliti tidak menggunakan uji asumsi analisis data. 
Dikarenakan, telah menggunakan partial least square (PLS) yang merupakan teknik statistik 
multivariat yang dapat digunakan untuk menangani banyak variabel respon dan variabel 
eksplanatori.  

Uji Validitas 

Validitas konvergen adalah ukuran validitas yang mengukur sejauh mana skala yang berkorelasi 
positif dengan ukuran lain dari konstruk yang sama (Malhotra 2010). Dalam validitas konvergen, 
indikator individu dianggap signifikan secara praktis memiliki nilai outer loading > 0.5 (Abdillah 
and Hartono 2015). Berikut adalah hasil analisis nilai loading factor dari setiap indikator: 
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Tabel 5. Hasil Uji Convergent Validity (Loading Factor) 

 

 

Perceived Quality 

(X1) 

Perceived Price 

(X2) 

Social Influence 

(X3) 

Purchase Intention 

(Y) 

PI1    0.657 

PI2    0.647 

PI3    0.870 

PI4    0.741 

PI5    0.769 

PI6    0.877 

PP1  0.776   

PP2  0.828   

PP3  0.752   

PP4  0.793   

PP5  0.764   

PP6  0.608   

PQ1 0.855    

PQ2 0.864    

PQ3 0.696    

PQ4 0.693    

PQ5 0.731    

PQ6 0.854    

SI1   0.818  

SI2   0.791  

SI3   0.633  

SI4   0.805  

SI5   0.856  

SI6   0.683  

 

Uji Reliabilitas 

Realibilitas adalah sebuah indeks yang diguakan untuk memberi tahu suatu alat ukur dapat 

dipercaya atau dapat diandalkan. Bila suatu alat pengukur dipakai dua kali – untuk mengukur 

gejala yang sama dan hasil pengukuran yang diperoleh relative konsisten, maka alat pengukur 

tersebut reliable. Jika Cronbach’s alpha lebih dari > 0,6 atau > 0,7, maka dikatakan reliable dan 

jika Cronbach’s alpha kurang dari < 0,6 atau < 0,7 data tersebut dikatakan tidak reliable.   

Pada tahap pengujian ini, analisis reliabilitas dilakukan dengan melihat nilai Cronbach alpha dan 

Composite Reliability. Hasilnya seperti disajikan pada tabel berikut ini: 

 

Tabel 6. Hasil Uji Reliabilitas 

 

Variabel 
Cronbach's 

Alpha 

Composite 

Reliability 

Perceived Quality (X1) 0.873 0.906 

Perceived Price (X2) 0.848 0.889 

Social Influence (X3) 0.858 0.895 

Purchase Intention (Y) 0.857 0.893 
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Uji R Square 

Nilai R Square digunakan untuk mengukur tingkat variasi perubahan variabel independent 

terhadap variabel dependen. Nilai R2 atau r2 berada di rentang angka 0 sampai 1. Jika semakin 

tinggi nilai R2 atau r2 dan atau semakin mendekati angka 1, maka semakin baik model yang 

digunakan. 

 

Tabel 7. Hasil Uji R Square 

 

Variabel R Square 

Purchase Intention (Y) 0.630 

  

Uji Predictive Relevance (Q2) 

Hasil uji Q square menunjukkan angka sebesar 0,310 dimana angka ini mendekati 0,35 yang 

tergolong kapasitas prediksi model dengan kemampuan yang besar. 

 

  SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO) 

Perceived Price (X2) 600 600   

Perceived Quality (X1) 600 600   

Purchase Intention (Y) 600 414.031 0.310 

Social Influence (X3) 600 600   

 

Uji Path Coefficient & Bootstrapping 

Path coefficient digunakan untuk menunjukan tingkat signifikansi dalam pengujian hipotesis. 
Pengujian hipotesis digunakan untuk menguji kebenaran dari suatu hipotesis. Menurut Abdillah 
dan Hartono (2015) ukuran signifikansi dalam mendukung hipotesis dapat dilihat dari t-statistics 
dan t-table. Jika t-statistics lebih tinggi dibandingkan nilai t-table, berarti hipotesis didukung atau 
diterima. Nilai t-table yang digunakan adalah > 1,96 pada alpha 5%. 

Hasil perhitungan path coefficients dengan bootstrapping disajikan pada tabel di bawah ini: 
 

 
Tabel 10. Hasil Path Coefficient 

 

Hari hasil path coefficient yang disajikan pada Tabel 4.12 di atas, maka dapat diperoleh 
persamaan dalam penelitian ini yaitu PI = 0.501 PQ + 0.196 PP + 0.245 SI. Nilai path coefficients 
tersebut menunjukkan bahwa nilai prediksi variabel Perceived Quality terhadap Purchase 
Intention memiliki koefisien jalur yang menunjukkan arah positif atau berbanding searah yaitu 
sebesar 0,501. Artinya adalah jika Perceived Quality mengalami peningkatan maka Purchase 
Intention sepatu Brodo akan semakin meningkat.  
Kemudian nilai path coefficients Perceived Price terhadap Purchase Intention menunjukkan arah 
yang positif atau searah yaitu sebesar 0,196. Artinya adalah jika Perceived Price atau harga yang 
dirasakan semakin sesuai maka Purchase Intention sepatu Brodo juga akan mengalami 
peningkatan. Nilai path coefficients Social Influence terhadap Purchase Intention menunjukkan 

Hubungan Variabel 
Path 

coefficients 
T-Statistics P-Values 

Perceived Price (X2) -> Purchase Intention (Y) 0.196 2.479 0.014 

Perceived Quality (X1) -> Purchase Intention 

(Y) 0.501 6.663 0.000 

Social Influence (X3) -> Purchase Intention (Y) 0.245 3.117 0.002 
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arah yang positif atau searah yaitu sebsar 0,245. Artinya jika Social Influence mengalami 
peningkatan maka Purchase Intention terhadap sepatu Brodo juga akan mengalami peningkatan.  

 

DISKUSI 
 

Hipotesis  dalam penelitian ini adalah: 

H1: Perceived Quality berpengaruh positif terhadap Purchase Intention. 

Berdasarkan hasil pada Tabel 10, Perceived Quality berpengaruh positif terhadap Purchase 

Intention sepatu Brodo di Jakarta. Koefisien jalur bernilai positif artinya apabila kualitas yang 
dipersepsikan meningkat maka Purchase Intention sepatu Brodo di Jakarta semakin tinggi. 

Hipotesis kedua dalam penelitian ini adalah: 

H2: Perceived Price berpengaruh positif terhadap Purchase Intention. 

Berdasarkan hasil pada Tabel 10, dapat diketahui bahwa variabel Perceived Price Perceived 
Price berpengaruh positif terhadap Purchase Intention sepatu Brodo di Jakarta. Koefisien jalur 
bernilai positif artinya apabila kesesuaian harga semakin meningkat maka Purchase Intention 
sepatu Brodo di Jakarta semakin meningkat. 

Hipotesis ketiga dalam penelitian ini adalah: 

H3: Social Influence berpengaruh positif terhadap Purchase Intention. 

Berdasarkan hasil pada Tabel 10, Social Influence berpengaruh positif terhadap Purchase 
Intention sepatu Brodo di Jakarta. Koefisien jalur bernilai positif artinya apabila Social 

Influence meningkat maka Purchase Intention sepatu Brodo di Jakarta semakin meningkat. 

 
KESIMPULAN  
 

Perceived Quality berpengaruh positif terhadap Purchase Intention sepatu Brodo di Jakarta.  
Koefisien jalur bernilai positif artinya apabila kualitas yang dipersepsikan meningkat maka 
Purchase Intention sepatu Brodo di Jakarta akan semakin tinggi. Perceived Price berpengaruh 
positif terhadap Purchase Intention sepatu Brodo di Jakarta.  Koefisien jalur bernilai positif 
artinya apabila kesesuaian harga semakin meningkat maka Purchase Intention sepatu Brodo di 
Jakarta akan semakin meningkat Social Influence berpengaruh positif terhadap Purchase 
Intention sepatu Brodo di Jakarta. Koefisien jalur bernilai positif artinya apabila Social Influence 
meningkat maka Purchase Intention sepatu Brodo di Jakarta akan semakin meningkat. 
 

Perusahaan sepatu Brodo bisa meningkatkan Purchase Intention dengan memperhatikan faktor 
Perceived Quality, Perceived Price dan Social Influence karena ketiganya terbukti mempunyai 
pengaruh yang positif. Selain itu, perusahaan perlu meningkatkan kesesuaian harga sepatu Brodo 
dengan kualitas yang ditawarkan. Dengan demikian konsumen akan tertarik untuk membeli 
sepatu Brodo dalam waktu dekat. Perusahaan disarankan meningkatkan pengaruh di Social 
Influence dikarenakan dalam penelitian ini belum menunjukkan pengaruh yang besar 
dibandingkan dengan Perceived Quality maupun Perceived Price. Peneliti selanjutnya disarankan 
untuk mengembangkan variabel lain yang diduga mempunyai dampak terhadap Purchase 
Intention misalnya impulse buying, sales promotion, social media promotion dan variabel 
lainnya. 
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