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ABSTRACT

The purpose of this study was to examine the behavior of UIN Saizu students using The Theory
Planned Behaviour (TPB) related to the intention to buy fashion products using a marketplace
application with product knowledge as the moderating variable. The number of samples is 100 UIN
Saizu students with purposive sampling technique. Partial Least Square (PLS) was used to analyze
the data in this study. The results of this study indicate that attitudes have a positive relationship and
have a significant effect on the purchase intention of fashion products through marketplace
applications. Likewise, Perceived Behavior Control and product knowledge have an effect and have
a positive relationship on the purchase intention of UIN Saizu students on fashion products using
marketplace applications. While subjective norm have no significant effect on the intention to buy
fashion products through the marketplace. Likewise, attitudes, subjective norm and perceived
behaviour control moderating knowledge have no significant effect on purchase intention of fashion
products through marketplace applications. Based on the conclusions above, it can be suggested in
the following research to use knowledge as a mediating variable and add the factors used as variables
that have been shown to influence behavioral intentions, especially in purchasing fashion products
through marketplace applications.

Keywords: attitude; subjective norm; perceived behavior control; product knowledge; buying

intention

ABSTRAK
Tujuan penelitian ini untuk mengkaji perilaku mahasiswa UIN Saizu dengan menggunakan Theory
Planned Behaviour (TPB) terkait dengan niat beli produk fashion dengan menggunakan aplikasi
marketplace dengan pengetahuan produk sebagai variabel moderasinya. Jumlah sample 100
mahasiswa UIN Saizu dengan teknik pengambilan sampel purposive sampling. Partial Least Square
(PLS) digunakan untuk menganalisa data dalam penelitian ini. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa sikap memiliki hubungan positif dan berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk fashion
melalui aplikasi marketplace. Begitu juga untuk Perceived Behavior Control dan pengetahuan produk
memiliki berpengaruh dan memiliki hubungan positif untuk niat beli mahasiswa UIN Saizu pada
produk fashion dengan menggunakan aplikasi marketplace. Sedangkan subjective norm tidak
berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk fashion melalui marketplace. Begitu juga sikap,
subjective norm dan perceived behaviour control memoderasi pengetahuan tidak berpengaruh
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signifikan terhadap niat beli produk fashion melalui aplikasi marketplace. Berdasarkan kesimpulan
di atas, dapat disarankan dalam penelitian berikut untuk menggunakan pengetahuan sebagai variabel
mediasi dan menambahkan faktor-faktor yang digunakan sebagai variabel yang telah terbukti
mempengaruhi niat perilaku, terutama dalam pembelian produk fashion melalui aplikasi marketplace.
Kata Kunci: sikap; norma subjektif; perceived behavior control; pengetahuan produk; niat membeli

A. PENDAHULUAN

Perilaku konsumen saat ini berubah seiring dengan perkembangan teknologi yang
begitu pesat dalam hal ini internet. Internet selain digunakan untuk komunikasi juga
dimanfaatkan oleh pelaku usaha untuk kepentingan komersial, karena internet mudah dan
praktis serta efektif dan efisien. Kemudahan dalam mengakses internet ini, sehingga
masyarakat banyak melakukan transaksi malalui marketplace. Marketplace bisa diartikan
sebagai sarana yang menjembatani antara penjual dan pembeli dalam bertransaksi online.
(Susilowati & Negara, 2018). Marketplace banyak digunakan di Indonesia dilihat dari
banyaknya jumlah pengunjung yang mencapai jutaan kunjungan setiap bulannya (Yunita,
Sumarsono & Farida, 2019), seperti ditampilkan pada tabel dibawabh ini :

Tabel 1 Pengunjung Marketplace

No. Marketplace Jumlah Kunjungan

1. Tokopedia 126,4 juta
2. Shopee 117 juta

3. Bukalapak 31,27 juta
4. Lazada 28,20 juta
5. Blibli 18,52 juta

Sumber: https://www.cnbcindonesia.com/

Teori yang paling sering dikutip tentang hubungan sikap-perilaku adalah Planned
Behaviour Theory (TPB) (Ajzen 1991). TPB mencakup lima dimensi esensial yang
dianggap mampu menjelaskan perilaku manusia: (1) attitudes terhadap perilaku tertentu,
yang mengukur sikap umum individu dan diidentifikasi sebagai tanggapan evaluatif yang
mencerminkan keyakinan tentang perilaku tersebut (Oskamp, 1977); (2) subjective norm
sebagai tekanan sosial yang dirasakan untuk melakukan perilaku yang individu dianggap
bertanggung jawab untuk berperilaku mengikuti pendapat eksternal yang mempengaruhi
apa yang dia lakukan; dan (3) Perceived Behaviour Control (PBC) mengacu pada keyakinan
individu tentang kemampuan mereka untuk melakukan perilaku tertentu berdasarkan
keterampilan mereka dan kekuatan eksternal yang dapat mempengaruhi alternatif (Staats,
2003). Ketiga variabel tersebut menentukan (4) niat untuk perilaku berprestasi dan (5) niat,
yang pada gilirannya secara langsung mempengaruhi perilaku (Ajzen, 1985). Theory
Planned Behaviour menyatakan bahwa perilaku dipengaruhi oleh niat perilaku, yang, pada
gilirannya, dikendalikan oleh sikap terhadap perilaku. Banyak peneliti mempelajari
hubungan sikap perilaku ketika menyangkut masalah pembelian, dan semuanya
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menyimpulkan bahwa ada kesenjangan yang lebar antara apa yang konsumen pikirkan dan
apa yang mereka lakukan dalam membuat keputusan pembelian (Eck, 2009; Anon, 2009;
Finisterra et al ,2009; Basu & Hicks, 2008; Darnall et al, 2012)

Attitude bisa diartikan sebagai suatu keadaan pada diri seseorang untuk berperilaku
suka atau tidak suka ketika keadaan dihadapkan kepada satu situasi yang ada (Nitisusastro,
2020: 78). Hal ini senada dengan makna lain dari Sikap dimana dapat didefinisikan sebagai
hasil penilaian konsumen terhadap perilaku tertentu (Ajzen 1991). Seseorang akan
cenderung memiliki niat lebih untuk melakukan sesuatu jika kegiatan tersebut adalah hal
yang disukainya. Sejalan dengan itu, sikap lazim dalam banyak penelitian (Spear & Singh,
2004). Ini ditemukan karena dua alasan. Pertama, sikap tersebut dianggap mampu
memprediksi perilaku konsumen (Mitchell & Olson, 1981). Kedua, beberapa peneliti
psikologi sosial telah melakukan beberapa kerangka kerja untuk penelitian tentang filsafat
(Eagly & Chaiken, 1993). Syafique et.al (2019) menemukan bahwa sikap berpengaruh
terhadap perilaku niat beli.

Subyektive norms memiliki perhatian dalam menguji niat (Amaro & Duarte, 2015;
Singh & Srivas Tava, 2018). subjective norm merupakan persepsi individu atas orang-orang
yang penting bagi dirinya untuk menunjukkan atau tidak suatu objek perilaku. Dalam hal
ini memiliki harapan kepada orang-orang disekitarnya sangat berpengaruh, baik individu
maupun kelompok untuk melakukan atau tidak melakukan keputusan (Endah, 2014).
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Ni Nyoman Anggar Seni et al, (2017) Bahwa
subjective norm dapat digunakan untuk memprediksi niat. Begitu juga penelitian yang
dilakukan oleh Anna Sardina, 2020.

Perceived behavioral control merupakan faktor yang memainkan peran penting dalam
menentukan niat (Casald, Flavian, & Guinaliu, 2010; Kashif et al., 2018; Lu, Zhou, &
Wang, 2009). Menurut Ajzen (2012) mengatakan bahwa perceived behavioral control
merupakan seberapa jauh seseorang percaya atau dirinya merasa maupun untuk melakukan
sesuatu. Faktor ini ditentukan oleh keyakinan individu mengenai kekuatan faktor eksternal
dan faktor internal untuk menfasilitasi perilaku. Berdasarkan temuan penelitian Syafique
et.al (2019) menemukan bahwa perceived behavioral control berpengaruh terhadap
perilaku niat beli, begitu juga penelitian yang dilakukan oleh Anna Sardina, 2020 dan Ni
Nyoman Anggar Seni et.al, 2017.

Knowledge mendahului niat untuk berperilaku (Kotler, 2014). Temuan dari
Rehman,et.al (2019) menunjukkan bahwa pengetahuan konsumen berpengaruh terhadap
niat konsumen untuk untuk melakukan pembelian. Temuan ini sejalan dengan temuan Pasi
(2017), dimana pengetahuan dapat mempengaruhi perilaku seseorang. Pengetahuan didapat
dari informasi diterima sepanjang hidupnya. Sikap memberikan gambaran tentang tindakan
yang akan dilakukan agar sikap dapat mempengaruhi perilaku seseorang dalam kehidupan.
Knowledge menurut Notoatmodjo (2010) bisa diartikan sebagai hasil dari manusia mencari
tahu setelah melakukan penginderaan pada suatu objek. Pengindraan melalui indra

el-Jizya: Jurnal Ekonomi Islam, vol. 10, No. 1, Januari-Juni 2022
http://ejournal.iainpurwokerto.ac.id/index.php/eljizya | 3



http://ejournal.iainpurwokerto.ac.id/index.php/eljizya

Sulasih et al

penglihatan, pendengaran, penciuman, rasa dan juga perabaan, hal ini berdasarkan pada
pengalaman seorang peneliti yang membuktikan bahwa perilaku didasarkan pada
pengetahuan (Huda, 2018). Dalam model tri komponen, pengetahuan (kognitif) akan
menimbulkan perasaan, dan pada akhirnya menimbulkan tindakan (Purwanto, 2016).

Pada dasarnya, semua masyarakat yang berada di seluruh Indonesia khususnya
mahasiswa UIN SAIZU Purwokerto berdasarkan hasil observasi mayoritas suka fashion
dan menjadi kebiasaan dan trend bagi mahasiswa. Dan hasil pengamatan yang dilakukan
kepada mahasiswa UIN SAIZU Purwokerto, sebagian besar menyukai dengan melakukan
pembelian fashion secara online. Mahasiswa merupakan suatu bagian dari konsumen atau
pengguna dimana mahasiswa memiliki peran penting dalam berkembangnya penjualan
secara online. Sebagian besar mahasiswa menggunakan internet untuk berbagai kegiatan
seperti berkomunikasi, mencari informasi, media hiburan, dan memenuhi kebutuhan sehari -
harinya dengan berbelanja secara online. Mahasiswa juga menginginkan sesuatu yang
praktis dan cepat dalam pemenuhan kebutuhannya. Mahasiswa pada zaman sekarang yang
melek akan internet, tentunya turut ikut serta dalam pemenuhan kebutuhan hanya dengan
menggunakan internet saja (Yovirizka & Wahjoedi, 2018). Karena secara psikografis, rata-
rata mahasiswa UIN SAIZU Purwokerto mempunyai hobi berbelanja fashion baik untuk
kebutuhan sendiri maupun untuk diperjual belikan lagi.

Pada penelitian sebelumnya ditemukan research gap pada faktor-faktor yang
mempengaruhi niat beli dengan menggunakan Theory Planned Behaviour dimana
penelitian yang dilakukan oleh Anna Sardina, (2020) menyatakan bahwa Attitude tidak
mempengaruhi niat dan attitude dengan memoderasi product knowledge terhadap niat tidak
berpengaruh. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Shafique Ur Rehman, 2019
menyatakan bahwa attitude berpengaruh terhadap niat dalam hal ini niat belanja online.
Begitu juga penelitian yang dilakukan oleh Nyoman Anggar Seni et.al, 2017 menunjukkan
hubungan pengaruh antara TPB dengan niat beli.

B. KAJIAN LITERATUR
1. Niat Beli

Berdasarkan Schiffman dan Kanuk (2007:470) niat beli dapat diartikan sebagai
ketertarikan atau keinginan dari konsumen terhadap suatu produk dan berusaha
mencari informasi tambahan mengenai produk yang diinginkan. Purchase intention
merupakan evaluasi dari suatu informasi dan ini merupakan suatu tahapan dari seorang
konsumen atas informasiyang sudah diperoleh dan pada akhirnya memungkinkan
konsumen untuk melakukan pembeliaan produk tersebut (Resmawa, 2017). Sedangkan
menurut Ridwan et al. (2018) purchase intention merupakan suatu tahapan dari
konsumen yang pada akhirnya akan tertarik atau tidak akan penawaran yang dilakukan
oleh penjual. Lebih jauh Limartha & Erdiansyah (2019) menjelaskan bahwa minat beli
merupakan keinginan atas perilaku konsumen untuk membeli atau juga untuk memilih
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produk atas dasar dari pengalaman memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau
bahkan menginginkan suatu produk.
Theory of Planned Behavior (TPB)

Ajzen (1991) memperluas teori TRA yang sudah berkembang (Fishbein & Ajzen,
1975) karena teori TRA memiliki beberapa keterbatasan dalam menangani perilaku
sukarela konsumen sedangkan Theory Planned Behaviour (TPB) mengusulkan bahwa
perilaku konsumen tidak sepenuhnya terkendali karenanya suatu tindakan sukarela.
TRA berhipotesis bahwa sikap positif individu secara bersama-sama dengan pemikiran
individu membentuk niat perilaku individu itu (Fishbein & Ajzen, 1975). Sementara,
teori TPB menyajikan penjelasan yang lebih baik mengenai model perilaku
dibandingkan dengan TRA bahwa seorang individu seharusnya melakukan perilaku
tertentu hanya jika individu tersebut memiliki kontrol aktual atas perilakunya (Ajzen,
1991). Oleh karena itu, seseorang memiliki positive subjective norm, attitude, dan
perceived behavioural control dan intention yang orang tertentu akan mengeksekusi
perilaku yang sebenarnya (Ajzen, 1991).

Baik teori TRA dan TPB memprediksi perilaku konsumen dan TPB
mempertimbangkan teori terbaik yang memprediksi perilaku konsumen (Taylor &
Todd, 1995), dan teori ini digunakan secara luas dalam memprediksi perilaku
konsumen (Knowles, Hyde, & White, 2012). Salah satu peneliti sebelumnya
menyarankan bahwa TPB merupakan teori yang bagus dibandingkan dengan TRA
dalam memprediksi perilaku individu, khususnya niat etis (Chang, 1998)

Attitude

Sikap seseorang atau individu merupakan faktor penting dalam persepsinya dan
memiliki mempengaruhi niat berperilaku. Oleh karena itu, ia memainkan peran penting
dalam menciptakan niat untuk melakukan perilaku tertentu. Sikap berarti pendapat
individu tentang perilaku tertentu dan sikap juga tergantung pada pengalaman masa
lalunya individu. Menurut Ajzen (1991), sikap berarti keseluruhan penilaian sekaligus
penilaian perilaku dari sisi individu. Sikap merupakan faktor signifikan dari perilaku
sukarela individu yang pada awalnya diusulkan di TRA (Fishbein & Ajzen, 1975) dan
setelah itu bahwa (Ajzen, 1991) memperluas TRA dan membuat teori TPB. Dalam dua
teori perilaku ini,

Istilah sikap mengacu pada hasil yang dipengaruhi oleh keyakinan tertentu yang
dianut oleh seseorang mengenai konsekuensi dari suatu tindakan tertentu dalam hal
tidak menguntungkan atau menguntungkan. Dalam jenis apa pun pengambilan
keputusan, sikap memiliki pengaruh terhadap keputusan tersebut (Fazio, Ledbetter, &
Towles Schwen, 2000). Ada beberapa penulis yang menyarankan bahwa sikap
memainkan peran penting dalam menentukan niat dan konstruk ini tidak dapat
diabaikan (Kashif et al., 2018; Yakasai & Jusuf, 2015).
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4. Subjective Norm
Perilaku individu dipengaruhi oleh beberapa faktor eksternal seperti yang
dirasakan tekanan keluarga, teman, dan kerabat untuk melakukan keputusan membeli
sesuatu (Ajzen, 1991; Laohapensang, 2009). Demikian pula, norma subyektif dianggap
sebagai elemen penting dari teori TPB dan mengacu pada persepsi pribadi yang
bergantung pada teman, keluarga, dan kerabatnya untuk melakukan atau tidak perilaku
yang ditargetkan (Ajzen, 1991; Fransiskus dkk., 2004). Ada beberapa peneliti
sebelumnya yang mempertimbangkan norma subyektif dan fokus mereka adalah pada
minuman ringan (Yoon Kin Tong, Fa Tong, & Yin, 2012) niat untuk melakukan
pekerjaan di usia yang lebih tua (Lu, 2012), partisipasi dalam masyarakat yang
pembelian online (Zhou, 2011). Menurut Ajzen (1991), norma subyektif tidak memiliki
hubungan langsung yang signifikan dengan perilaku konsumen bahwa norma subyektif
menciptakan niat dan setelah itu niat menciptakan perilaku. Beberapa penelitian
sebelumnya mengungkapkan bahwa niat beli memediasi hubungan antara norma
subjektif dan perilaku (Limayem, Khalifa, & Frini, 2000; Zhou, 2011). Norma
Subyektif memiliki perhatian dalam menguji niat (Amaro & Duarte, 2015; Singh &
Srivas Tava, 2018).
5. Perceived Behavior Control
Ajzen (1991) mempresentasikan konsep kepercayaan diri seorang individu yang
memiliki pengaruh pada niat. Kemudian, konsep ini dikenal sebagai kontrol perilaku
yang dirasakan. Ini mengacu pada keyakinan pribadi tentang kemampuan pribadinya
dalam menunjukkan perilaku (Brouwer et.al., 2009). Selain itu, kontrol perilaku yang
dirasakan mengkonseptualisasikan perilaku individu kemampuan pribadi untuk
mengontrol perilaku aktual mereka yang melakukan atau tidak melakukan tindakan
trans yang tergantung pada kemampuan mereka (Francis et al., 2004). Perceived
Behavior Control adalah faktor lain yang membantu keterlibatan individu dalam
mencari yang tepat dalam formasi dan itu sama untuk membantu kondisi teori
penerimaan dan penggunaan teknologi terpadu dan mengekspresikan pemikiran
individu jika dia membutuhkan kemampuan, sumber daya, dan rasa mengendalikan
keputusan untuk melakukan atau tidak (Gao & Bai,2014). Perceived Behavior Control
adalah faktor yang memainkan peran penting dalam menentukan niat (Casalo, Flavian,
& Guinaliu, 2010; Kashif et al., 2018; Lu, Zhou, & Wang,2009).
6. Knowledge
Menurut Sumarwan (2017:148) pengetahuan produk adalah kumpulan berbagai
informasi mengenai produk. Pengetahuan ini meliputi kategori produk, merek,
terminologi produk, atribut atau fitur produk, harga produk, kepercayaan mengenai
produk. Sering kali konsumen perlu tahu produk terlebih dahulu sebelum konsumen
menyukai kemudian memiliki niat membeli produk tersebut (Sumarwan, 2017:169).
Product knowledge merupakan suatu pengetahuan akan produk atau jasa yang
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diinterpretasikan konsumen dan nantinya akan digunakan untuk dijadikan bahan
pertimbangan sebelum memutuskan ketahap selanjutnya. Penjelasan lain yang
disampaikan oleh Ridwan et al. (2018) product knowledge diartikan sebagai
pemahaman dari seorang konsumen terkait produk dan digunakan untuk pertimbangan
serta petunjuk dari produk yang ditawarkan selanjutnya digunakan untuk menentukan
tindakan selanjutnya. Suprapto dan Susanti (2019) mengartikan bahwa product
knowledge merupakan suatu kumpulan dari berbagai informasi akan produk,terdiri dari
kategori, merk, terminologi, atribut serta fitur , harga, dan kepercayaan mengenai
produk (Suprapto dan Susanti, 2019).

Berdasarkan uraian di atas maka Attitude, subjective norm, perceived behavioral
control, dan product knowledge maka dapat digambarkan sebagai berikut :

Gambar 1 Konseptual Model

Product
Knowledae (Z)

Attitude (X1)

subjective norm Niat Beli ()

(X2)

Perceived
Behavioural
Control (X3)

C. HIPOTESIS
Hipotesis diartikan sebagai jawaban sementara yang didasarkan pada suatu teori yang
relevan dan belum didasarkan pada suatu fakta empiris yang diperolen melalui
pengumpulan data (Sugiyono, 2019: 99). Berdasarkan latar belakang permasalahan yang
telah dikemukakan sebelumnya maka dapat dibuat beberapa hipotesis terhadap
permasalahan sebagai berikut :
1. Pengaruh attitude terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace
Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ni Nyoman Anggar Seni (2017) dengan judul
Theory of Planned Behavior untuk memprediksi niat berinvestasi dimana hasil
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penelitian menunjukkan bahwa sikap berpengaruh terhadap niat berinvestasi. Hal ini
sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Shafique Ur Rehman (2019) dimana
menunjukkan hasil bahwa sikap berpengaruh terhadap niat beli belanja online.
Berdasarkan beberapa hasil penelitian sebelumnya sehingga dirumuskan hipotesis
sebagai berikut:
H1: Attitude berpengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace

2. Pengaruh subjective norm terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace
Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ni Nyoman Anggar Seni, (2017)
menunjukkan hasil dimana subjective norm berpengaruh positif terhadap niat beli.
Demikian juga penelitian yang dilakukan oleh Anna Sardina, (2020); Shafique
Rehman, (2019), menunjukkan bahwa subjective norm berpengaruh positif terhadap
niat beli. Berdasarkan hasil beberapa penelitian terdahulu sehingga dirumuskan
hipotesis sebagai berikut:
H2: subjective norm berpengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi
marketplace

3. Pengaruh perceived behavioural control terhadap niat beli produk fashion di aplikasi
marketplace
Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Anna Sardina, (2020),
menunjukkan hasil dimana perceived behavioural control berpengaruh terhadap niat
beli. Hal serupa ditunjukan oleh penelitian yang dilakukan oleh Ni Nyoman Anggar
Seni, (2017), dan Shafique Ur Rehman, (2019) bahwa perceived behavioural control
berpengaruh terhadap niat. Berdasarkan beberapa hasil penelitian sebelumnya
sehehingga dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
H3: Perceived behavioural control berpengaruh terhadap niat beli produk fashion di
aplikasi marketplace

4. Pengaruh product knowledge terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Anna Sardina (2020) menunjukkan bahwa
pengetahuan berpengaruh terhadap suatu niat. Hal ini sesuai dengan penelitian yang
dilakukan oleh Resmawa (2017) dalam penelitiannya menunjukkan bahwa product
knowledge berpengaruh positif signifikan terhadap purchase intention. Sementara
Winata (2019) menjelaskan bahwa variabel product knowledge memiliki pengaruh
yang positif terhadap purcahse intention. Begitu juga penelitian yang dilakukan oleh
Nisa Ulmaghfiroh, et al. (2021), dimana menunjukkan hasil dimana product knowledge
memiliki pengerahun terhadap niat beli. Berdasarkan beberapa hasil penelitian
sebelumnya sehingga dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
Hipotesis 4: Product knowledge berpengaruh terhadap niat beli produk fashion di
aplikasi marketplace
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5. Pengaruh attitude melalui product knowledge sebagai variabel moderasi terhadap niat
beli produk fashion di aplikasi marketplace
Penelitian yang dilakukan oleh Anna Sardina, (2020); Mudrikah, (2018) menunjukkan
bahwa attitude berpengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace
melalui product knowledge sebagai variabel moderasinya. Berdasarkan hasil penelitian
sebelumnya sehingga dirumuskan hipotesis sebagai berikut :
Hipotesis 5: Attitude melalui product knowledge sebagai variabel moderasi memiliki
pengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace

6. Pengaruh subjective norm melalui product knowledge sebagai variabel moderasi
terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace
Penelitian yang dilakukan oleh Anna Sardina, (2020) menunjukkan bahwa subjective
norm memiliki pengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace
dengan memasukan variabel product knowledge sebagai variabel moderasinya. Hal itu
senada dengan penelitian yang dilakukan oleh Mudrikah (2018). Berdasarkan
penelitian sebelumnya sehingga dirumuskan hipotesis sebagai berikut :
Hipotesis 6: subjective norm melalui product knowledge sebagai variabel moderasi
memiliki pengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace

7. Pengaruh perceived behavioural control melalui product knowledge sebagai variabel
moderasi terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace
Penelitian yang dilakukan oleh Anna Sardina, (2020) menunjukkan bahwa perceived
behavioural control memiliki pengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi
marketplace dengan memasukan variabel product knowledge sebagai variabel
moderasinya. Begitu juga penelitian yang dilakukan oleh Mudrikah, (2018).
Berdasarkan penelitian sebelumnya sehingga dirumuskan hipotesis sebagai berikut :
Hipotesis 7: perceived behavioural control melalui product knowledge sebagai variabel
moderasi memiliki pengaruh terhadap niat beli produk fashion di aplikasi marketplace

D. METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan menggunakan data primer yang
diperoleh dari sebaran kuesioner kepada populasi mahasiswa dengan jumlah sampel
sebanyak 100 responden. Data dikumpulkan dengan menggunakan metode purposive
sampling dengan kriteria mahasiswa UIN Saizu Purwokerto yang pernah melakukan
pembelian melalui marketplace. Data penelitiannya adalah diolah dan dianalisis
menggunakan pendekatan SEM dengan metode Partial Least Square (PLS) untuk
pembuatan model dan dihitung dengan bantuan software SmartPLS V3.3.3. Dengan
menggunakan metode PLS, dapat dilihat kompleksitas hubungan antara satu konstruk
dengan konstruk lainnya, serta hubungan antara konstruk dan indikatornya. PLS dibentuk
oleh dua persamaan, yaitu inner model, yang menentukan spesifikasi hubungan antara
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konstruksi dan konstruksi lainnya, dan outer model, yang menentukan spesifikasi hubungan
antara konstruk dan indikatornya dengan ukuran data 30-100 sampel

E. HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Uji Validitas dan Reliabilitas Konstruk

Tahapan analisis yang dilakukan pada model PLS adalah sebagai berikut: Tahap
pertama, Outer Model Analisis untuk menguji apakah semua indikator yang merupakan
perwujudan dari konstruk valid. Untuk pengujian ini, analisis faktor konfirmatori
dilakukan untuk memenuhi kondisi di mana Validitas konvergen dengan nilai outer
loading >= 0.70 dan memenuhi diskriminan validitas, yaitu, varians rata-rata yang
diekstraksi (AVE) harus >= 0,50 (Chin, 2010; Fornell dan Larcker, 1981; Hair et al.,
2013). Tahap kedua, tes untuk mengetahui apakah konstruk dan indikator yang terlibat
dalam model tersebut reliabel. Skor Cronbach alpha digunakan untuk menguji ini
reliabilitas, yaitu ketika skor Cronbach alpha >= 0,70, maka indikator dalam konstruk
dianggap memiliki reliabilitas yang tinggi/kuat, begitu pula sebaliknya. (Chin, 2010;
Hair et al., 2013).

Hasil yang diperoleh dari analisis data 100 mahasiswa menunjukkan bahwa semua
indikator valid. Ini adalah ditunjukkan dalam skor Cronbach alpha >=0.70. Demikian
pula, Composite Reliability juga menghasilkan skor >= 0.70. Sementara AVE untuk
penelitian konfirmatori menunjukkan nilai >= 0,50. Hasil ringkasan uji validitas dan
reliabilitas dapat dilihat pad tabel dibawah ini. Dengan demikian, dapat dikatakan
bahwa semua indikator yang terlibat dalam model memenuhi validitas dan reliabilitas,
sehingga baik atau kuat untuk digunakan dalam analisis lebih lanjut.

Tabel 2 Ringkasan Uji Validitas dan Reliabilitas

. Cronbach’s Composite Average i
Confirmatory Factor Aloha Reliabilit Extracted Status Hasil
P Y (AVE)

Attitude 0,819 0,880 0,646 Valid dan Reliabel
Buying Intention 0,821 0,893 0,736 Valid dan Reliabel
Knowledge 0,700 0,832 0,623 Valid dan Reliabel
Moderasi Attitude 1,000 1,000 1,000 Valid dan Reliabel
Moderasi  Perceived 1,000 1,000 1,000 Valid dan Reliabel
Behavior Control
Moderasi  subjective 1,000 1,000 1,000 Valid dan Reliabel
norm
Perceived  Behavior 0,739 0,851 0,658 Valid dan Reliabel
Control
subjective norm 0,839 0,902 0,755 Valid dan Reliabel
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Adapun untuk gambar Outer Model ditunjukan pada gambar dibawah ini :
Gambar 2 Outer Model
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Berdasarkan gambar outer model diatas menunjukkan bahwa untuk masing-masing
indikator pada setiap variabel masuk dalam kriteria Convergent Validity, karena nilai

LF >=0,70.
Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan analisis pengaruh langsung.
Analisis efek langsung adalah berguna untuk menguji hipotesis pengaruh langsung
suatu variabel yang mempengaruhi (eksogen) variabel yang terpengaruh (endogen).
Dalam menguji hipotesis ini, yang dianalisis adalah jalur koefisien dan p-value yang
dihasilkan dari output PLS Bootstrapping dengan Output Koefisien Jalur Bootstrapping

sebagai berikut:

Tabel 3 Kesimpulan Bootstrapping-PLS Output

Attitude -> Buying Intention

Knowledge -= Buying Intention

Moderasi Attitude -> Buying Intention

Moderasi Perceived Behavior Centrol -> Buying Intention
Moderasi Subjective Norms -» Buying Intention
Perceived Behavior Control -> Buying Intention

Subjective Norms -> Buying Intention

el-Jizya:

Original 5ampl...

0.300
0.279
0,144
-0.049
-0.021
0.234
0,43

Jurnal Ekonomi Islam, Vvol.
http://ejournal.iainpurwokerto.ac.id/index.php/eljizya |

Sample Mean (... 5Standard Devia... T Statistics (|O/... P Values
0305 0,094 3193 0.001

0.288 0.085 3.284 0.001

0.146 0,103 1397 0.163

-0.046 0.111 0.443 0.658

-0.027 0.064 0.323 0.747

0.225 0.085 2449 0.015

0.143 0.073 1.913 0.056
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a. Pengujian hipotesis pengaruh sikap terhadap niat beli produk fashion
menggunakan aplikasi marketplace mahasiswa UIN Saizu Purwokerto,
berdasarkan tabel bootstrap (Koefisien Jalur) di atas, menunjukkan nilai original
sample 0,300 dan p-value 0,001. Dengan taraf signifikansi 5% = 0,05, maka hasil
pengukuran menunjukkan 0,001 < 0,05 atau p-value < 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa hipotesis pertama dalam penelitian ini diterima. Jadi,
berdasarkan data dari hasil bootstrap (Koefisien Jalur), dapat diartikan bahwa data
sampel untuk variabel laten independen (Sikap) memiliki hubungan positif
langsung dengan variabel terikat laten (niat) dan signifikan atau dengan kata lain
sikap berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk fashion dengan
menggunakan aplikasi marketplace.

b. Pengujian Hipotesis Pengaruh Norma Subyektif Terhadap niat beli produk fashion
menggunakan aplikasi marketplace mahasiswa UIN Saizu Purwokerto,
berdasarkan tabel bootstrap (Koefisien Jalur) di atas menunjukkan nilai original
sample 0,143 dan p-value 0,056. Dengan taraf signifikansi 5% = 0,05, maka hasil
pengukuran menunjukkan 0,056 > 0,05 atau p-value > 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa yang hipotesis kedua dalam penelitian ini ditolak. Jadi,
berdasarkan data dari hasil bootstrap (Koefisien Jalur), dapat diartikan bahwa data
sampel untuk variabel laten independen Norma Subyektif terbukti tidak memiliki
hubungan yang positif dan signifikan dengan variabel terikat laten (niat), atau
dengan kata lain Norma Subyektif (subjective norm) tidak berpengaruh signifikan
terhadap niat beli produk fashion dengan menggunakan apliaksi marketplace.

c. Pengujian Hipotesis Pengaruh Perceived Behavioral Control (PBC) terhadap niat
beli produk fashion menggunakan aplikasi marketplace mahasiswa UIN Saizu
Purwokerto. Berdasarkan tabel bootstrap (Path Koefisien) di atas, menunjukkan
nilai original sample 0,234 dan nilai p value 0,015. Dengan taraf signifikansi 5%
= 0,05, hasil pengukuran menunjukkan 0,015 < 0,05 atau p-value < 0,05, dapat
disimpulkan bahwa hipotesis ketiga dalam penelitian ini diterima. Jadi,
berdasarkan data dari hasil bootstrap (Path Coefficient), dapat diartikan bahwa
sampel data untuk variabel laten independen Perceived Behavioral Control (PBC)
berhasil membuktikan hubungan positif dan signifikan dengan variabel terikat
laten (niat), atau dalam kata lain Perceived Behavioral Control (PBC), memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap niat beli produk fashion dengan menggunakan
aplikasi marketplace.

d. Pengujian Hipotesis Pengaruh Pengetahuan produk terhadap niat beli produk
fashion menggunakan aplikasi marketplace mahasiswa UIN Saizu Purwokerto.
Berdasarkan tabel bootstrap (Koefisien Jalur) di atas, menunjukkan nilai original
sample sebesar 0,279 dan nilai p sebesar 0,001. Dengan taraf signifikansi 5% =
0,05, hasil pengukuran menunjukkan 0,001 < 0,05 atau p-value < 0,05 maka dapat

el-Jizya: Jurnal Ekonomi Islam, vol. 10, No. 1, Januari-Juni 2022
12 | http://ejournal.iainpurwokerto.ac.id/index.php/eljizya



http://ejournal.iainpurwokerto.ac.id/index.php/eljizya

Memprediksi Niat Beli Produk Fashion melalui Aplikasi Marketplace ...

disimpulkan bahwa yang hipotesis keempat dalam penelitian ini diterima. Jadi,
berdasarkan data dari hasil bootstrap (Path Coefficient), dapat diartikan bahwa
sampel data variabel laten independen Pengetahuan produk terbukti memiliki
hubungan yang positif dan signifikan dengan variabel laten independen. variabel
terikat (niat), atau dengan kata lain Pengetahuan produk memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap Niat beli produk fashion dengan menggunakan aplikasi
marketplace.

Pengujian Hipotesis Pengaruh Sikap Terhadap niat beli produk fashion
menggunakan aplikasi marketplace mahasiswa UIN Saizu Purwokerto dengan
Pengetahuan sebagai Variabel Moderasi. Berdasarkan Tabel bootstrap (Path
Koefisien) di atas menunjukkan nilai original sample sebesar 0,144 dan nilai p
value 0,163. Dengan taraf signifikansi 5% = 0,05, hasil pengukuran menunjukkan
0,163 > 0,05 atau p-value > 0,05, itu dapat disimpulkan bahwa hipotesis kelima
dalam penelitian ini ditolak. Jadi, berdasarkan data dari hasil bootstrap (Koefisien
Jalur), dapat diartikan bahwa variabel pengetahuan produk data sampel tidak
signifikan memoderasi pengaruh sikap terhadap dependen variabel (niat beli
produk fashion melalui aplikasi marketplace).

Pengujian Hipotesis Pengaruh Norma Subyektif Terhadap niat beli produk fashion
menggunakan aplikasi marketplace mahasiswa UIN Saizu Purwokerto dengan
Pengetahuan produk sebagai Variabel Moderasi. Tabel bootstrap (Path Koefisien)
di atas menunjukkan nilai original sample sebesar -0,021 dan nilai p value 0,747.
Dengan taraf signifikansi 5% = 0,05, hasil pengukuran menunjukkan 0,747 > 0,05
atau p-value > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis keenam dalam
penelitian ini ditolak.. Dengan demikian, berdasarkan data dari hasil bootstrap
(Path Coefficient), dapat diartikan bahwa sampel data variabel pengetahuan tidak
memoderasi pengaruh Norma Subjektif pada variabel terikat (niat beli produk
fashion melalui aplikasi marketplace).

Pengujian Hipotesis Pengaruh Perceived Behavioral Control (PBC) terhadap niat
beli produk fashion menggunakan aplikasi marketplace mahasiswa UIN Saizu
Purwokerto dengan Pengetahuan sebagai Variabel Moderasi. Berdasarkan pada
tabel bootstrap (Koefisien Jalur) di atas, menunjukkan nilai original sample -0,049
dan nilai p value 0,658. Dengan taraf signifikansi 5% = 0,05 maka hasil pengukuran
menunjukkan 0,658 > 0,05 atau p-value > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa
hipotesis ketujuh dalam penelitian ini ditolak. Jadi, berdasarkan data dari hasil
bootstrap (Koefisien Jalur), itu dapat diartikan bahwa sampel data variabel
pengetahuan tidak mampu memoderasi pengaruhnya Perceived Behavioral Control
(PBC) pada variabel terikat (niat beli produk fashion melalui aplikasi marketplace).
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Berdasarkan hasil uji hipotesis di atas, berikut adalah hasil keseluruhan yang
menunjukkan kesimpulan dari uji hipotesis:
Tabel 4 Kesimpulan Hasil Uji Hipotesis

Hipotesis Original Direc_tion (.)f P Conclusion
Sample (O) Relationship  Values

Attitude-Buying 0,300 Positif 0,001 Signifikan
Intention
Knowledge-Buying 0,279 Positif 0,001 Signifikan
Intention
Moderasi Attitude- 0,144 Positif 0,163 Tidak
Buying Intention Signifikan
Moderasi Perceived -0,049 Negatif 0,658 Tidak
Behavior Control- Signifikan
Buying Intention
Moderasi subjective -0,021 Negatif 0,747 Tidak
norm-Buying Signifikan
Intention
Perceived Behavior 0,234 Positif 0,015 Signifikan
Control-Buyig
Intention
subjective norm- 0,143 Positif 0,056 Tidak
Buying Intention Signifikan

F. KESIMPULAN

Berdasarkan tujuan dan hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa sikap memiliki
hubungan positif dan berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk fashion melalui
aplikasi marketplace. Begitu juga untuk Perceived Behavior Control dan pengetahuan
produk memiliki berpengaruh dan memiliki hubungan positif untuk niat beli mahasiswa
UIN Saizu pada produk fashion dengan menggunakan aplikasi marketplace. Sedangkan
subjective norm tidak berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk fashion melalui
marketplace. Begitu juga sikap, subjective norm dan perceived behavior control
memoderasi pengetahuan tidak berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk fashion
melalui aplikasi marketplace. Berdasarkan kesimpulan di atas, dapat disarankan dalam
penelitian berikut untuk menggunakan pengetahuan sebagai variabel mediasi dan
menambahkan faktor-faktor yang digunakan sebagai variabel yang telah terbukti
mempengaruhi niat perilaku, terutama dalam pembelian produk fashion melalui aplikasi
marketplace.
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