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RINGKASAN 

AISYAH KHOIRUNNISA. Analisis Perilaku Pembelian Konsumen Frozen Food 

(Studi Kasus Dapur Tembem). Dibimbing oleh UJANG SUMARWAN dan LILIK 

NOOR YULIANTI. 

 

Industri frozen food di Indonesia terus berkembang pesat, didorong oleh gaya 

hidup masyarakat yang semakin praktis dan kemudahan akses melalui e-commerce. 

Namun, Dapur Tembem, sebuah UMKM yang memproduksi frozen food, 

menghadapi tantangan besar berupa penurunan jumlah pelanggan secara signifikan, 

yaitu sebesar 16,4% pada 2022 dan 53% pada 2023. Penurunan ini terjadi di tengah 

pasar frozen food yang secara keseluruhan menunjukkan tren pertumbuhan. 

Tantangan lain yang dihadapi adalah persaingan dari banyak pesaing baru yang 

menawarkan harga lebih agresif, menurunnya kontribusi penjualan dari reseller, 

serta kurang optimalnya pengaruh ulasan daring (e-WOM) terhadap persepsi 

konsumen. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh faktor-faktor seperti 

Brand Awareness, Perceived Price, e-WOM, dan Reseller terhadap Purchase 

Behaviour konsumen Dapur Tembem, baik secara langsung maupun melalui Brand 

Trust sebagai variabel mediasi. Selain itu, penelitian ini juga bertujuan memberikan 

rekomendasi strategi pemasaran untuk meningkatkan performa Dapur Tembem. 

Pendekatan kuantitatif dengan metode Structural Equation Modeling-Partial Least 

Squares (SEM-PLS) digunakan dalam penelitian ini. Data primer dikumpulkan 

melalui kuesioner daring yang disebarkan kepada pelanggan Dapur Tembem, 

dengan fokus pada variabel-variabel yang relevan untuk menjelaskan perilaku 

pembelian konsumen. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Brand Trust memiliki pengaruh paling 

signifikan terhadap Purchase Behaviour. Variabel ini menjadi faktor kunci yang 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen, baik secara langsung maupun 

melalui kontribusi tidak langsung dari variabel lain seperti e-WOM, Perceived 

Price, dan Reseller. EWOM terbukti memiliki pengaruh signifikan baik secara 

langsung terhadap Purchase Behaviour maupun melalui Brand Trust, yang 

menegaskan pentingnya ulasan daring yang positif, informatif, dan jujur. 

Sebaliknya, Brand Awareness tidak menunjukkan pengaruh signifikan terhadap 

Brand Trust maupun Purchase Behaviour, menunjukkan bahwa strategi untuk 

meningkatkan kesadaran merek yang selama ini dilakukan belum cukup efektif. 

Temuan baru dari penelitian ini menekankan pentingnya memperkuat Brand 

Trust untuk mendorong keputusan pembelian konsumen. Dalam konteks ini, ulasan 

daring yang lebih berkualitas, serta peran reseller yang lebih aktif dalam 

membangun kepercayaan konsumen, menjadi elemen yang perlu dioptimalkan. 

Pengaruh Perceived Price terhadap Brand Trust juga signifikan, menunjukkan 

bahwa konsumen menilai harga produk sebagai cerminan dari kualitas yang 

ditawarkan. 

Hasil penelitian ini memberikan beberapa implikasi manajerial. Pertama, 

Dapur Tembem perlu fokus pada penguatan Brand Trust dengan memastikan 

kualitas produk yang konsisten, memberikan informasi transparan tentang bahan 

baku dan proses produksi, serta memperkuat interaksi dengan pelanggan. Kedua, 
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ulasan daring harus dimanfaatkan secara optimal, baik dengan mendorong 

konsumen untuk memberikan ulasan positif maupun dengan menggunakan ulasan 

tersebut sebagai alat promosi. Ketiga, peran reseller perlu didukung melalui 

pelatihan, materi promosi yang efektif, dan peningkatan layanan untuk memperkuat 

kepercayaan konsumen. Terakhir, evaluasi terhadap strategi Brand Awareness 

harus dilakukan, terutama dengan memanfaatkan platform Instagram yang telah 

terbukti menjadi saluran utama konsumen mengenal produk Dapur Tembem. 

Dengan penerapan strategi-strategi ini, Dapur Tembem diharapkan dapat 

meningkatkan loyalitas pelanggan, memperbaiki performa penjualan, dan 

memperkuat posisinya di pasar frozen food yang kompetitif. 

 

Kata kunci: Brand Trust, e-WOM, Perceived Price, Purchase Behaviour, Resellers 
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SUMMARY 

AISYAH KHOIRUNNISA. Consumer Purchase Behaviour Analysis of Frozen 

Food (Case Study of Dapur Tembem). Supervised by UJANG SUMARWAN, and 

LILIK NOOR YULIANTI. 

 

The frozen food industry in Indonesia has been rapidly growing, driven by the 

increasingly practical lifestyle of society and the ease of access through e-commerce. 

However, Dapur Tembem, an SME specializing in frozen food production, faces 

significant challenges, including a substantial decline in customer numbers by 

16.4% in 2022 and 53% in 2023. This decline occurs amidst a growing frozen food 

market overall. Additional challenges include intense competition from new 

entrants offering more aggressive pricing, declining sales contributions from 

resellers, and the suboptimal influence of electronic electronic-of-mouth (e-WOM) 

on consumer perceptions. 

This study aims to analyze the influence of factors such as Brand Awareness, 

Perceived Price, e-WOM, and Resellers on the Purchase Behaviour of Dapur 

Tembem's customers, both directly and through Brand Trust as a mediating variable. 

Additionally, the study seeks to provide marketing strategy recommendations to 

enhance Dapur Tembem's performance. A quantitative approach using Structural 

Equation Modeling-Partial Least Squares (SEM-PLS) was applied in this research. 

Primary data were collected through an online questionnaire distributed to Dapur 

Tembem's customers, focusing on variables relevant to explaining consumer 

purchase behaviour. 

The results indicate that Brand Trust has the most significant influence on 

Purchase Behaviour. This variable is a key factor affecting consumer purchase 

decisions, both directly and indirectly, through other variables such as e-WOM, 

Perceived Price, and Resellers. EWOM was found to have a significant influence 

on Purchase Behaviour both directly and through Brand Trust, emphasizing the 

importance of positive, informative, and honest online reviews. On the other hand, 

Brand Awareness did not show a significant effect on either Brand Trust or 

Purchase Behaviour, highlighting that current strategies to increase brand 

awareness have not been effective enough. 

New findings from this study underscore the importance of strengthening 

Brand Trust to drive consumer purchase decisions. In this context, higher-quality 

online reviews and a more active role of resellers in building consumer trust are 

elements that need optimization. The significant influence of Perceived Price on 

Brand Trust also shows that consumers perceive the product price as a reflection of 

the quality offered. 

The findings provide several managerial implications. First, Dapur Tembem 

should focus on strengthening Brand Trust by ensuring consistent product quality, 

providing transparent information about raw materials and production processes, 

and enhancing customer interactions. Second, online reviews should be leveraged 

optimally, both by encouraging customers to provide positive reviews and by using 

these reviews as promotional tools. Third, the role of resellers should be supported 

through training, effective promotional materials, and service improvements to 

strengthen consumer trust. Finally, the strategy to increase Brand Awareness should 
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be evaluated, particularly by maximizing the use of Instagram, which has proven to 

be the primary channel for consumers to discover Dapur Tembem's products. By 

implementing these strategies, Dapur Tembem is expected to improve customer 

loyalty, enhance sales performance, and strengthen its position in the competitive 

frozen food market. 

 

Keywords: Brand Trust, e-WOM, Perceived Price, Purchase Behaviour, Resellers   
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