KREATIF | Jurnal limiah Prodi Manajemen Universitas Pamulang | Vol. 4, No.1, Oktober 2016

PENGARUH BRAND IMAGE TERHADAP KEPERCAYAAN
TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN (STUDI KASUS PADA
WWW.MODEL GORDEN.COM)

Oleh: Juhaeri

ABSTRAK

Penelitian yang dilakukan ini bertujuan untuk m&gkan pengaruh citra merek
terhadap kepercayaan, pengaruh citra merek terhadegi beli, dan pengaruh kepercayaan
terhadap minat beli.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kausal umtekdapatkan bukti hubungan
sebab akibat yaitu untuk memahami variabel manag yamempengaruhi variabel
independendan variabel mana yang merupakan akibatidbel dependénpada fenomena
tertentu dan untuk menentukan sifat hubungan amtarabel independen dan pengaruh yang
akan diperkirakan. Populasi dalam penelitian ini alad seluruh konsumen
www.modelgorden.com. Dengan sampel 110 orang barkias pada teknik yang digunakan
dalam pengambilan sampel adalah nonprobability Baghplengan teknik judgemental
sampling.

Hasil dari penelitian ini diketahui bahwa: varialbgta merek berpengaruh signifikan
terhadap variabel kepercayaan, variabel citra mieeegengaruh signifikan terhadap variabel
minat beli, dan variabel kepercayaan berpengarghifiian terhadap variabel minat beli.
Dengan demikian, www.modelgorden.com tetap mempantiean kualitas pelayanan jasa, untuk
meningkatkan citra yang baik dan positif.

Kata kunci: Citra Merek, Kepercayaan, dan Minat Beli

PENDAHULUAN

Kemajuan teknologi dan ilmu
pengetahuan semakin menujukan
manfaatnya, serta berpengaruh kepada

peluang usaha diberbagai produk baik
barang maupun jasa. Target dari penjualan
adalah konsumen, dan saat ini konsumen
sudah semakin kritis dalam memilih

produk atau jasa yang akan dibeli. Kondisi

ini menjadikan perusahaan berusaha
mencari cara Yyang tepat dalam
memasarkan produknya. Ketatnya
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persaingan menuntut perusahaan berusaha

yang
produknya.

mencari  strategi tepat dalam

Salah

strategi yang bisa dilakukan perusahaan

memasarkan satu
adalah dengan membentuk citra yang
positif pada masyarakat.

Pengertian citra merek biand
image menurut Wilson Arafat (2006:53)
adalah “Brand Image didefinisikan sebagai
persepsi terhadap merek yang direfleksi

oleh asosiasi merek dalam memori
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konsumen yang mengandung makna bagi
konsumen”.

Pengertian brand image menurut
Fandy Tjiptono (2005:49) adalalthrand
image atau brand descriptionyaitu
deskripsi tentang asosiasi dan keyakinan
konsumen terhadap merek tertentu”.

Citra rand imag¢

merupakan representasi dari keseluruhan

merek

persepsi terhadap merek dan dibentuk dari

informasi dan pengalaman masa lalu
terhadap merek itu. Citra terhadap merek
berhubungan dengan sikap yang berupa
keyakinan dan preferensi terhadap suatu
merek. Konsumen yang memiliki citra
yang positif terhadap suatu merek, akan
lebih  memungkinkan untuk melakukan
pembelian.
Setiadi  (2003:180) berpendapat:
Citra merek mengacu pada skema memori

akan sebuah merek, yang berisikan

interpretasi  konsumen atas  atribut,
kelebihan, penggunaan, situasi, para
pengguna, dan karakteristik pemasar
dan/atau karakteristik pembuat dari

produk/merek tersebut. Citra merek adalah
apa yang konsumen pikirkan dan rasakan
ketika mendengar atau melihat nama suatu
merek.
Murthy dalam
(2004:156), juga mengemukakan bahwa
brand

kepercayaan.

Kartajaya

sebuah adalah lambang
Nilai

menentukan kepercayaan, di mana nilai-

merek juga
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nilai tersebut dipersepsikan positif dan
mampu menciptakan
(2008:147)

bahwa kepercayaan atau trust diartikan

kepercayaan.
Ferrinadewi menjelaskan

sebagai persepsi dari sudut pandang
konsumen berdasarkan pada pengalaman
atau lebih terhadap transaksi atau interaksi
yang dicirikan pada terpenuhinya harapan
akan

kinerja produk dan kepuasan.

Kepercayaan merupaan konstruk

multidimensional yang kompleks serta

dapat dipengaruhi dengan cara yang
berbeda dari rangsangan kepercayaan yang
beda pula. Mowen dan Minor (2002:312),
juga berpendapat bahwa kepercayaan
adalah semua pengetahuan yang diperoleh
konsumen dan semua kesimpulan yang
dibuat konsumen tentang objek, atribut,
dan manfaatnya.

Saat ini jasa advertising pembuatan
plang nama usaha berkembang pesat dan
diikuti

Melihat kondisi persaingan yang semakin

dengan persaingan yang ketat.

ketat tersebut, setiap perusahaan perlu

menunjukan keunikan dan kelebihan

dibandingkan dengan pesaingnya. Merek
merupakan hal terpenting, karena sebuah
merek yang kuat akan mempengaruhi
minat beli konsumen. Kotler dan Keller

(2009:137) berpendapat bahwa minat beli
adalah perilaku konsumen yang muncul
sebagai tindakan terhadap suatu objek
yang menunjukkan keinginan konsumen

untuk melakukan pembelian. Minat beli
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akan timbul dengan sendirinya jika
konsumen sudah merasa tertarik atau
memberikan respon positif terhadap apa
yang ditawarkan oleh perusahaan.

Objek yang akan diteliti dalam
penelitian ini adalah website
www.modelgorden.com.
Modelgorden.com ini adalah salah satu
usaha yang bergerak dalam bidang
pembuatan plang nama usaha seperti:
billboard,

Permintaan konsumen akan

pembuatan neonbox, huruf
timbul, dll.
kebutuhan pembuatan plang nama usaha
kian meningkat. Dengan fenomena

tersebut mengakibatkan  perusahaan-
perusahaan jasa pengiriman baru yang
pada akhirnya meningkatkan persaingan.
Hal

modelgorden.com untuk memenangkan

ini  menjadikan tantangan bagi
persaingan dan meningkatkan volume

penjualannya. Dalam menciptakan

kepuasan konsumen, modelgorden.com
memberikan beberapa pelayanan seperti:
survei, biaya ongkos pasang, dan
pengiriman yang dimana layanan tersebut
memberikan layanan terbaik bagi para
pelanggannya dengan digratiskan.

Kunci keberhasilan
modelgorden.com adalah sistem jemput
bola, dimana konsumen yang melakukan
pesanan melalui telephon akan disurvei
langsung kelokasi konsumen yang ingin

membuat plang nama usaha.
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Penelitian ini dilakukan untuk

menjelaskan pengaruh citra perusahaan
tehadap kepercayaan serta dampaknya
beli

modelgorden.com.

pada minat konsumen pada

yang
modelgorden.com

Konsumen
menggunakan jasa

menjadi  objek  untuk  mendukung

kelancaran penelitian ini.

TINJAUAN TEORI
Brand Image
Brand

menurut

image atau citra merek
(2008:275)

menjelaskan bahwa citra dari

Surachman
sebuah
perusahaan berawal dari perasaan
konsumen dan para pelaku bisnis tentang
organisasi yang bersangkutan sebagai

produsen produk tersebut sekaligus
sebagai hasil evaluasi individual tentang
hal tersebut. Menurut Kasali (2003:30),
Citra perusahaan yang baik dimaksudkan
agar perusahaan dapat tetap hidup dan
terus
bahkan

memberi manfaat lebih bagi orang lain.

orang-orang didalamnya

mengembangkan kreativitas
Citra perusahaan yang baik merupakan
sebuah aset bagi kebanyakan perusahaan,
karena citra perusahaan memiliki suatu
dampak terhadap persepsi pelanggan dari
komunikasi dan operasi perusahaan yang
Jadi
semakin baik citra yang dimiliki oleh suatu

sangat menghormati pelanggan.

perusahaan maka produk-produk dari
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perusahaan tersebut akan lebih mudah

untuk diterima konsumen.

Kepercayaan

Kotler (2005:218) berpendapat
bahwa kepercayaan (belief) adalah
gambaran  pemikiran yang  dianut
seseorang tentang gambaran sesuatu.
Sedangkan menurut Costabile dalam

Ferrinadewi (2008:147), kepercayaan atau

trust diartikan sebagai persepsi akan
kekuatan dari sudut pandang konsumen
didasarkan pada pengalaman transaksi atau

interaksi yang dicirikan oleh terpenuhinya

harapan akan kinerja produk dan
kepuasan.
Minat Beli

Menurut Kotler dan Keller

(2009:137) minat beli
konsumen yang muncul sebagai tindakan
objek yang

keinginan konsumen untuk melakukan

adalah perilaku

terhadap menunjukkan

pembelian. Pada kebanyakan orang,
perilaku pembelian seringkali diawali dan

dipengaruhi dengan banyaknya rangsangan
(stimuli) dari luar dirinya, baik itu berupa

rangsangan pemasaran maupun
rangsangan dari lingkungannya. Artinya
bahwa minat beli merupakan tindakan-
yang

dilakukan oleh konsumen perorangan,

tindakan dan hubungan sosial

kelompok maupun organisasi untuk

menilai, memperoleh dan menggunakan
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barang atau jasa melalui proses pertukaran

atau pembelian yang diawali dengan

proses pengambilan keputusan yang

menentukan tindakan tersebut.
Model Hipotesis

Model hipotesis dalam penelitian
ini dapat dilihat pada gambar berikut:

Kepercayaan
(Y1)
H, Ha
Brand Image Minat Beli
(Y1) (Y1)

Gambar 1. Model Hipotesis

H1: Terdapat pengaruh brand image
terhadap kepercayaan

H2: Terdapat pengaruh brand image
terhadap minat beli

H3: Terdapat pengaruh kepercayaan

terhadap minat beli.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan

pendekatan kausal untuk mendapatkan
bukti hubungan sebab akibat yaitu untuk
yang
mempengaruhiviariabel independéndan

memahami variabel mana
variabel mana yang merupakan akibat

(variabel dependgn pada fenomena
tertentu dan untuk menentukan sifat
hubungan antara variabel independen dan

pengaruh yang akan diperkirakan.
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Populasi dalam penelitian ini

adalah seluruh konsumen
www.modelgorden.com. Dengan sampel
110 orang berdasarkan pada teknik yang
digunakan dalam pengambilan sampel

adalah nonprobability samplingdengan

teknik judgemental sampling
Teknik pengumpulan data
dilakukan dengan menyebar kuesioner

kepada responden dalam objek dalam
penelitian sesuai dengan karakteristik yang
tersebut
yang
digunakan dalam penelitian ini dan berupa

telah ditentukan. Kuesioner

merupakan indikator-indikator
daftar pertanyaan yang telah ditentukan.
Teknik yang digunakan untuk
mengetahui pengaruh variabel bebas, yaitu
brand image dan kepercayaan terhadap
variabel terikat, yaitu minat beli yaitu

dengan rumus regresi linear berganda.

HASIL PENELITIAN
Hasil Analisis Deskriptif

Berdasarkan hasil penelitian dapat
diketahui deskripsi untuk masing-masing
variabel brand image. Hasil nilai rata-rata

dari pernyataan “modelgorden.com dapat

menghemat  waktu” sebesar 4.01;
pernyataan “modelgorden.com
memudahkan konsumen memenuhi

kebutuhan modelgorden usaha” sebesar
3.91; pernyataan “Web Modelgorden.com

mudah diakses” sebesar 4.02; pernyataan
foto

“Pengaturan produk

31

sebesar
“Admin

tanggap
3.89;

modelgorden.com

modelgorden.com tidak rumit”
3.88;

modelgorden.com

pernyataan

cepat
konsumen” sebesar
“Admin

memberikan pilihan alternatif pengiriman

menangani
pernyataan
sebesar

barang” 3.82 dan pernyataan

“Kebijakan  modelgorden.com  dalam
pemesanan produk tidak rumit” sebesar
3.94. Pada penjelasan tersebut

diketahui

dapat
bahwa untuk variabel citra
merek, responden memberikan jawaban
untuk admin

terendah pernyataan

modelgorden.com memberikan pilihan
alternatif pengiriman barang dengan skor
rata-rata sebesar 3.82. Nilai rata-rata untuk
variabel kompensasi sebesar 3.93 dapat
diartikan citra merek yang ada pada
modelgorden.com dalam kategori tinggi.
Berdasarkan hasil penelitian dapat
diketahui deskripsi untuk masing-masing
variabel kepercayaan. Hasil nilai rata-rata
dari pernyataan “Konsumen percaya situs

modelgorden.com ini aman” sebesar 3.99;

pernyataan “Konsumen berhati-hati
melakukan transaksi pada
modelgorden.com” sebesar 3.80;

pernyataan “Konsumen yakin ada resiko
ketika melakukan pembelian pada situs
3.85;

sering

modelgorden.com” sebesar

pernyataan “Konsumen akan
account
3.81;

membaca

merubah-rubah password

facebook dan e-mail” sebesar

pernyataan “Konsumen
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kebijakan  modelgorden.com  sebelum
bertransaksi” sebesar 3.93; pernyataan
“Konsumen percaya informasi yang

diberikan oleh modelgorden.com” sebesar
3.84;

memberikan informasi personal” sebesar

pernyataan  “modelgorden.com

3.83; pernyataan “bertransaksi dengan
modelgorden.com ketika ada bukti dari
orang lain yang telah melakukan transaksi”
sebesar 3,92; pernyataan “Percaya untuk
memberikan informasi pribadi kepada

3,87;

“modelgorden.com mampu

modelgorden.com” sebesar
pernyataan
memenuhi  janji dan
3,65;

memberikan

komitmennya”

sebesar pernyataan “Teknologi

internet manfaat dan

kemudahan pada transaksi konsumen”
sebesar 3.91; dan pernyataan “Efek visual
pada produk modelgorden.com membuat
konsumen tidak ragu untuk membelinya”

sebesar 3.72. Pada penjelasan tersebut
dapat diketahui bahwa untuk variabel

kompetensi, responden  memberikan

jawaban  terendah  modelgorden.com
mampu memenuhi janji dan komitmennya
dengan skor rata-rata sebesar 3.65. Nilai
rata-rata untuk variabel kepercayaan
sebesar 3,83 dapat diartikan kepercayaan
konsumen pada modelgorden.com dalam
kategori tinggi.

Berdasarkan hasil penelitian dapat
diketahui deskripsi untuk masing-masing
variabel minat beli. Hasil nilai rata-rata

dari pernyataan “Melakukan transaksi
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pada modelgorden.com lebih dari satu kali
3.94;
pernyataan “Ketika membuka usaha baru

dalam satu tahun” sebesar

konsumen akan pesan plang nama usaha di

modelgorden.com, konsumen tertarik
untuk membeli” sebesar 3.66; dan
pernyataan “Membeli produk

modelgorden.com minimal lebih dari satu

item untuk sekali bertransaksi” sebesar

3.94. Pada penjelasan tersebut dapat
diketahui bahwa untuk variabel minat beli,

responden memberikan jawaban terendah
untuk pernyataan Ketika terdapat produk
di

tertarik untuk membeli dengan skor rata-

baru modelgorden.com, konsumen
rata sebesar 3.66. Nilai rata-rata untuk
variabel minat beli sebesar 3.81 dapat
bel

modelgorden.com dalam kategori tinggi.

diartikan minat pada

Hasil AnalisisLinier Berganda

Secara ringkas, hasil pengujian

hipotesis antar variabel dapat dilihat pada
tabel 1.

Tabe 1
Hasil AnalisisLinier Berganda
Model B thitung Sig. T R
parsial

Konstanta 0,099
Brand Image 0,228 1,754 0,082 0,167
Kepercayaan 0,742 6,884 0,000 0,554
R Square =0,726
Adj. R =0,721
square =141,670
F hitung =0,000
Sig. F

Variabel terikat: minat beli
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Nilai uji t untuk variabel citra
merek adalah sebesar 1.754 dengan tingkat
signifikasi 0.082. Nilai signifikasi ini lebih
lebih kecil

dinyatakan ada pengaruh secara parsial

dari 0.05, sehingga dapat

variabel brand image terhadap minat beli.

Berdasarkan perhitungan secara parsial,

didapat bahwa variabel brand image
memiliki  pengaruh yang signifikan
terhadap minat beli pada
modelgorden.com.

Nilai uji t untuk variabel

kepercayaan adalah sebesar 6.884 dengan
tingkat signifikasi 0.000. Nilai signifikasi

ini lebih lebih kecil dari 0.05, sehingga

dapat dinyatakan ada pengaruh secara
parsial variabel kepercayaan terhadap
minat beli. Berdasarkan perhitungan secara
bahwa  variabel

parsial, didapat

kepercayaan memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap minat beli pada
modelgorden.com.

Pengujian pengaruh variabel bebas
secara bersama-sama terhadap variabel
terikat melalui uji F, menunjukkan bahwa
variabel citra merek dan kepercayaan
bersama-sama mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap minat beli. Sehingga
hipotesis penelitian ketiga dapat diterima

kebenarannya.

PEMBAHASAN
Berikut dibahas

penelitian atas analisis data empiris

akan temuan
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sehubungan dengan hipotesis yang
diajukan, yaitu pengaruh brand image dan

kepercayaan terhadap minat beli.

Brand Image Berpengaruh Terhadap
Minat Beli
Berdasarkan di

atas

pengamatan

lapangan, konsumen tertarik
penawaran produk dalam secara online.
Melalui citra merek, secara online dapat
melakukan persaingan untuk menarik
konsumen, yakni melalui tampilan layout.
Adanya penawaran produk secara online,
konsumen dapat menghemat waktu dalam
memenuhi kebutuhannya. Hal ini juga
didukung dengan kemudahan dalam
mengakses produk secara online. Sebagian
konsumen menyatakan bahwa mereka
tidak

mengakses website modelgorden.com. Hal

mengalami  kesulitan  dalam

ini membuktikan  bahwa, website
modelgorden.com mudah diakses.
Sehingga mereka langsung bisa

menemukan produk yang dibutuhkan.
Citra terbentuk dari bagaimana perusahaan
melaksanakan kegiatan operasionalnya,

yang mempunyai landasan utama pada

segi layanan.
Berdasarkan  hasil  penelitian,
admin  modelgorden.com  memberikan

pilihan alternatif pengiriman barang
mendapatkan hasil mean indikator dengan
nilai paling rendah yaitu 3.82. Karena

konsumen membutuhkan proses kirim
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yang tidak terlalu lama dengan harga yang
sesuai. Website modelgorden.com mudah
diakses mendapatkan hasil mean indikator
dengan nilai paling tinggi yaitu 4.02.

Karena terkait dengan efisiensi waktu

dalam pencarian kebutuhan.

Kepercayaan Berpengaruh Terhadap
Minat Beli
Berdasarkan pengamatan di
lapangan konsumen membutuhkan toko
online yang dapat dipercaya dalam
melakukan proses transaksi hingga barang

pesanan sampai pada tujuan. Kepercayaan

merupakan variabel yang memiliki
pengaruh dominan dalam mempengaruhi
minat beli pada modelgorden.com.

Konsumen mengambil resiko dengan

menyediakan informasi pribadi dan

keuangan bagi toko online, sedangkan
keterbatasan

mereka sendiri  memiliki

dalam mengawasi atau mengontrol

informasi tersebut.
tidak

mengambil resiko, tetapi lebih jauh lagi

penyalahgunaan

Kepercayaan sekedar berarti
merupakan kemauan untuk mengambil
resiko. Kepercayaan sangat penting untuk
kesuksesan e-commerce. Peningkatan
kepercayaan di dalam online mengurangi
persepsi konsumen tentang resiko
Berdasarkan  hasil  penelitian,
modelgorden.com mampu memenuhi janiji
hasil

dan komitmennya mendapatkan

mean indikator paling rendah yaitu 3.65.
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Konsumen percaya situs modelgorden.com

ini  aman mendapatkan hasil mean

indikator paling tinggi yaitu 3.99. Karena
yang
konsumen memiliki kepercayaan sehingga

dengan situs aman tersebut,

akan melakukan pembelian.
Brand
Berpengaruh

Image dan Kepercayaan
Secara bersama-sama
Terhadap Minat Beli.

Hasil penelitian  menunjukkan
bahwa citra merek dan kepercayaan
minat beli

Citra

mempengaruhi pada

modelgorden.com. sebagai
keseluruhan persepsi yang terbentuk dari
obyek berdasarkan pada informasi dan
pengalaman masa lalu konsumen, sehingga
dapat dinyatakan image terbentuk dari
berbagai persepsi terhadap suatu objek
yang terdapat dalam benak konsumen,
dimana image ini akan mempengaruhi
tindakan pembelian. Tanpa adanya
kepercayaan, minat beli tidak akan terjadi,
faktor kepercayaantr(st) menjadi faktor
kunci. Hanya pelanggan yang memiliki
kepercayaan yang akan berani melakukan
transaksi melalui media internet. Hal ini
terjadi karena adanya ketidakpastian yang
melekat di electronic commerce Hasil
penelitian itu juga menunjukkan bahwa
variabel bebas yaitu brand image dan
kepercayaan memiliki pengaruh yang
signifikan secara bersama-sama terhadap
minat beli pada modelgorden.com dengan

nilai signifikansi sebesar 0,0000.
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KESIMPULAN

Berdasarkan penelitian diatas dapat
diketahui bahwa : (1) Terdapat pengaruh
brand image dan kepercayaan terhadap
minat beli pada modelgorden.com secara
(2) Terdapat
brand image dan kepercayaan terhadap

bersama-sama. pengaruh
minat beli pada modelgorden.com secara

parsial dan kepercayaan  memiliki

pengaruh yang dominan.

SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan
pengamatan yang telah dilakukan peneliti
dapat memberikan beberapa masukan
sebagai berikut : (1) Disarankan kepada
pemilik untuk meningkatkan pelayanan
yang
Sehingga konsumen merasa puas setelah

diberikan kepada konsumen.

melakukan transaksi pada

modelgorden.com. Apabila konsumen

telah puas, maka secara tidak langsung

konsumen tersebut akan menceritakan
pengalamannya selama belanja di
modelgorden.com kepada orang lain.

Selain itu, diharapkan kepada pemilik

modelgorden.com untuk mendaftarkan
modelgorden.com pada komunitas online
tidak

ragu apabila akan melakukan

yang ada, sehingga konsumen
merasa
transaksi pada modelgorden.com. (2) Pada

variabel kepercayaan

paling
mempengaruhi minat beli dari konsumen

yang memiliki

sumbangan kecil dalam

35

adalah indikator kepercayaan pada
website. Maknanya adalah konsumen
kurang begitu percaya bahwa

modelgorden.com mampu memenuhi janiji
Oleh
kepada

dan komitmenya. karena itu

disarankan pemilik
modelgorden.com untuk mengoptimalkan
pelayanannya mulai dari awal hingga akhir
barang dikirim dan dipasang kepada

pelanggan.
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