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ABSTRAK 

Persaingan industry sepeda motor yang semakin ketat, menuntut setiap produsen untuk 
peka terhadap kemajuan zaman, teknologi dan perubahan kebutuhan atau selera 
konsumennya. Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji dan mengetahui kebenaran dari 
penelitian sebelumnya mengenai pengaruh variabel sikap terhadap niat beli, norma 
subjektif terhadap niat beli dan niat beli terhadap keputusan pembelian konsumen sepeda 
motor Honda Scoopy di Kota Denpasar. Metode pengambilan sampel menggunakan 
metode non-porbability sampling melalui teknik purposive sampling dengan ukuran sampel 
sebanyak 120 orang responden. Pengumpulan data dilakukan dengan menyebar kuesioner 
secara langsung kepada konsumen sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar. Teknik 
analisis data yang digunakan adalah PLS (Partial least square). Berdasakan hasil penelitian 
yang didapat melalui hasil pengujian menunjukkan bahwa sikap berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap niat beli, norma subjektif juga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap niat beli, begitupun hubungan antara niat beli terhadap keputusan pembelian yang 
menunjukkan hasil yang sama yaitu positif dan signifikan.  
 
Kata kunci: sikap, norma subjektif, niat beli, keputusan pembelian. 

 

ABSTRACT 
The increasingly fierce competition in the motorcycle industry demands every producer to 
be sensitive to the advancement of the times, technology and changing needs or tastes of its 
consumers. The purpose of this study is to test and purchase intention to consumer 
purchasing decision of Honda Scoopy motorcycle in Denpasar City. Sampling method 
using non-porbability sampling method through purposive sampling technique with sample 
size of 120 respondents. Data collection was done by distributing questionnaires directly to 
consumers of Honda Scoopy motorcycles in Denpasar City. Data analysis technique used is 
PLS (Partial least square). Based on the results obtained by the test results that the attitude 
of positive and significant influence on buying intention, as well as the relationship 
between buying intention to purchase decisions that show the same results are positive and 
significant. 

 

Keywords: attitude, subjective norm, purchase intention, purchase decision. 
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PENDAHULUAN 

Sifat manusia yang tidak pernah puas dan mempunyai beragam keinginan 

menuntut produsen untuk selalu membuat produk yang bisa memuaskan 

konsumennya. Keinginan konsumen yang berbeda-beda dan persaingan yang 

semakin hari semakin ketat mengharuskan produsen untuk menciptakan produk 

se-inovatif mungkin sehingga memiliki nilai jual yang tinggi. Produsen yang peka 

terhadap setiap keinginan dari konsumen tentu saja akan mendapatkan keuntungan 

dibandingkan dengan pesaingnya. Salah satu produk yang mendapat perhatian 

peneliti adalah keberadaan sepeda motor Honda Scoopy. 

Bali yang terkenal dengan daerah pariwisata dan merupakan salah satu 

tujuan utama wisatawan dunia untuk berlibur, sudah barang tentu sulit untuk 

menghindari pengaruh globalisasi. Pariwisata yang merupakan roda penggerak 

utama perekonomian masyarakat Bali turut mengubah struktur perekonomian 

masyarakat yang dulunya bergerak dalam sektor agraris berubah menjadi 

perekonomian jasa, industri dan perdagangan. Semakin tingginya mobilitas 

masyarakat Bali juga berdampak pada semakin meningkatnya demand terhadap 

kendaraan bermotor. Demi memperlancar aktivitasnya, masyarakat Bali 

kebanyakan memilih sepeda motor sebagai sarana transportasinya. Selain praktis, 

sepeda motor dipilih karena dipercaya sebagai sarana transportasi yang dapat 

menghindari kemacetan dalam perjalanan. 

Menurut data yang diperoleh dari Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia 

(AISI., 2016), menyatakan bahwa dari 10 besar penjualan sepeda motor di 

Indonesia, Honda Scoopy menduduki peringkat ke-3 dalam katergori sepeda 



Trisdayana Aryadhe, Alit Suryani dan Ida Bagus Sudiksa. Pengaruh Sikap dan… 

 

1454 
 

motor paling diminati dengan total 528.622 unit yang terjual. Sepeda motor 

Honda Scoopy memang memiliki desain yang menarik dibandingkan dengan 

sepeda motor Honda lainnya, namun penjualan sepeda motor Honda Scoopy 

masih kalah jauh jika dibandingkan dengan penjualan produk sepeda motor 

Honda lainnya seperti, Honda Beat yang menduduki peringkat pertama dalam 

kategori sepeda motor paling diminati di Indonesia dengan total 1.814.600 unit 

yang terjual dan juga Honda Vario series yang terjual 1.306.600 unit (AISI., 

2016). 

Persaingan industri sepeda motor yang semakin ketat ini menuntut setiap 

produsen untuk peka terhadap kemajuan zaman, teknologi dan perubahan 

kebutuhan atau selera konsumennya. Seorang produsen harus mampu mengetahui 

kebutuhan dan keinginan dari konsumen sebelum meluncurkan sebuah produk. 

Mandasari (2013) menyatakan dengan mempelajari perilaku konsumen, setiap 

produsen akan mampu mengetahui keinginan dan kebutuhan konsumen 

sasarannya.  

 Suprapti (2010:135) menyatakan bahwa sikap adalah suatu ekspresi dan 

perasaan seseorang yang menunjukkan kesukaan atau ketidak sukaannya terhadap 

suatu objek. Mas’ud (2012) menyatakan bahwa mempelajari sikap seseorang 

merupakan cara terbaik untuk memahami mengapa konsumen melakukan 

tindakan tertentu. Selain itu, sikap seseorang merupakan hasil evaluasi yang 

menggambarkan perasaan suka atau tidak suka seseorang pada suatu objek, 

sehingga dengan mengetahui dan mempelajari hasil evaluasi tersebut, kita dapat 

menebak seberapa besar daya beli seseorang. 
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 Moon (2012) menyatakan bahwa beberapa tahun terakhir, para peneliti 

sudah mulai menyelidiki norma dalam konteks perilaku, dan pendekatan yang 

dilakukan ini merupakan hal yang baru. Mada (2005) menyatakan bahwa Norma 

subjektif adalah persepsi seseorang terhadap pendapat atau masukan orang lain 

yang mampu mempengaruhi niat seseorang untuk melaksanakan atau tidak 

melaksanakan perilaku. Teori norma subjektif menurut Suprapti (2010:135) 

menyatakan bahwa norma subjektif bisa diukur langsung dengan menilai perasaan 

konsumen mengenai seberapa relevan orang lain menjadi panutannya (seperti 

teman kerja, keluarga, dan teman sekolah) akan setuju atau tidak setuju dengan 

tindakan tertentu yang dilakukannya. 

 Pradipta dan Suprapti (2013) menyatakan bahwa perilaku seseorang untuk 

menunjukkan tindakan tertentu biasanya diawali dengan niat untuk menjalankan 

tindakan tersebut. Niat beli yang kuat dapat merangsang terjadinya suatu gerakan 

termasuk tindakan membeli sebuah produk. Niat untuk melakukan pembelian 

merupakan bentuk keputusan yang mempelajari mengapa konsumen membeli 

sebuah merek (Shah et al., 2011). Martinez dan Kim (2012) menyatakan bahwa 

niat beli merupakan tahap keinginan responden untuk berperilaku sebelum 

melakukan pembelian actual. Meskaran et al, (2013) berpendapat bahwa ada 

perbedaan antara kecenderungan pembelian dan pembelian actual. Pembelian 

actual merupakan pembelian yang sungguh-sungguh dilakukan oleh konsumen, 

sedangka kecenderungan adalah sebuah niat yang muncul pada seorang konsumen 

untuk melakukan pembelian dimasa depan. Niat beli konsumen pada suatu produk 
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tidak terjadi begitu saja, tetapi dipengaruhi oleh banyak hal, antaralain sikap dan 

norma subjektif.  

Penelitian dengan menggunakan model Theory Reasoned Action dari Ajzen 

dan Fishbein sudah pernah dilakukan oleh James dan Christodoulidou (2011). 

Penelitian tersebut menggunakan model Theory Reasoned Action (Ajzen dan 

Fishbein, 1980) yang meneliti hubungan antara sikap (attitude), Norma Subjektif 

(Subjective Norm), niat beli (intention) terhadap perilaku (behavior). Penelitian 

tersebut menyebutkan bahwa sikap (attitude), dan norma subjektif (subjective 

norm) mempunyai hubungan yang positif dengan niat beli (intention) konsumen 

wine di California selatan. Selain itu niat beli (intention) juga mempunyai 

hubungan yang positif terhadap perilaku (behavior) konsumen wine di California 

selatan. 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh James dan 

Christodoulidou (2011), peneliti berkeinginan melakukan replikasi penelitian 

dengan model yang sama dengan menempatkan variabel keputusan pembelian 

sebagai keterbaharuan, selain itu peneliti juga menggunakan objek dan subjek 

yang berbeda. Peneliti mengambil objek penelitian pada konsumen sepeda motor 

Honda Scoopy di Kota Denpasar. 

Sepeda motor Honda Scoopy dipilih menjadi objek dalam penelitian ini 

dikarenakan sepeda motor Honda Scoopy merupakan produk dari Honda yang 

memiliki cirikhas desain yang paling beda dibandingkan dengan sepeda motor 

matic buatan Honda lainnya, seperti Honda Vario 150, New Honda Vario, Spacy, 

Beat dan all new PCX. 
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Sepeda motor Honda Scoopy merupakan salah satu lini produk Honda yang 

bergerak pada segmen matic retro di Indonesia. Honda Scoopy mulai 

diperkenalkan PT Astra Honda Motor (AHM) di Indonesia pada tanggal 20 Mei 

2010 (http://www.astra-honda.com). Astra Honda Motor menghadirkan Scoopy di 

pasar Indonesia untuk mewadahi kebutuhan dan keinginan kaula muda yang 

memiliki keinginan untuk tampil beda dan mengutamakan gaya hidup serta 

kebebasan dalam berekspresi. Sepeda motor Honda Scoopy memiliki keunggulan 

dari segi kenyamanan, desain eksterior, kualitas dan warna-warna menarik yang 

ditawarkan. Meskipun memiliki desain retro, Honda Scoopy sama sekali tidak 

terlihat ketinggalan jaman, hal ini karena pihak AHM memadukan desain retro 

dengan desain modern masa kini dan AHM pun selalu menjaga kualitas dari 

produknya dengan memberikan teknologi-teknologi andalan Honda untuk 

memberikan nilai lebih dibandingkan dengan produk pesaingnya. 

Honda Scoopy bukanlah satu-satunya sepeda motor matic yang memiliki 

desain retro modern di Indonesia. Pesaing Honda Scoopy yaitu Yamaha Fino 

yang diproduksi oleh Yamaha, merupakan sepeda motor matic yang juga 

menggunakan konsep retro modern pada desain sepeda motornya. Mio Fino yang 

diperkenalkan pada tanggal 11 Februari 2012 di Indonesia  merupakan pesaing 

utama Honda Scoopy di segmen matic retro.  

Sepeda motor Honda scoopy memang memiliki desain yang menarik 

dibandingkan dengan sepeda motor Honda lainnya, namun penjualan sepeda 

motor Honda scoopy masih kalah jauh jika dibandingkan dengan penjualan 

produk sepeda motor Honda lainnya seperti, Honda Beat yang menduduki 

http://www.astra-honda.com/
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peringkat pertama dalam kategori sepeda motor paling diminati di Indonesia 

dengan total 1.814.600 unit yang terjual dan juga Honda Vario series yang terjual 

1.306.600 unit (AISI., 2016). 

Berdasarkan uraian diatas maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

menjelaskan pengaruh sikap terhadap niat beli konsumen sepeda motor Honda 

Scoopy di Kota Denpasar, untuk menjelaskan pengaruh norma subjektif terhadap 

niat beli konsumen sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar dan untuk 

menjelaskan pengaruh niat beli terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

Honda Scoopy di Kota Denpasar. 

Hasil penelitian ini secara teoritis diharapkan dapat dijadikan referensi 

tambahan untuk memperkaya teori-teori perilaku konsumen, yang berhubungan 

dengan variabel sikap dan norma subjektif terhadap niat beli dan keputusan 

pembelian konsumen. Hasil penelitian ini secara praktis diharapkan memberikan 

manfaat bagi pelaku bisnis sebagai informasi tentang variabel yang berkontribusi 

terhadap keputusan pembelian konsumen dalam membeli sebuah produk. 

Kotler dan Keller (2009:166) menyatakan bahwa perilaku konsumen yaitu 

studi yang menjelaskan tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi 

memilih, membeli, menggunakan barang dan jasa yang meberikan pengalaman 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Nurtantiono (2011) 

menyatakan bahwa analisis perilaku konsumen yang realistik tidak hanya 

mengamati kegiatan yang nampak saja, tetapi hendaknya menganalisis juga 

proses-proses yang tidak dapat diamati yang selalu menyertai pembelian. 
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Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Suprapti (2010:2) perilaku konsumen 

didefinisikan sebagai perilaku yang ditunjukkan oleh konsumen dalam mencari, 

membeli, menggunakan, mengevaluasi dan membuang produk dan jasa yang 

diharapkan akan memenuhi kebutuhannya. Sedangkan menurut  Mangkunegara 

(2011:4) perilaku  konsumen merupakan suatu upaya yang dilakukan oleh 

individu, organisasi atau kelompok yang berhubungan dengan pengambilan 

keputusan dalam mendapatkan, dan menggunakan barang-barang atau jasa 

ekonomi yang dapat dipengaruhi oleh lingkungan. Proses pengambilan keputusan 

untuk barang berharga jual rendah (low-involvement) dilakukan dengan mudah, 

sedangkan untuk barang yang berharga jual tinggi (high-involvement) proses 

pengambilan keputusan dilakukan dengan pertimbangan yang sangat matang. 

Perilaku konsumen merupakan tindakan seseorang atau individu yang langsung 

menyangkut pencapaian dan penggunaan produk termasuk proses keputusan yang 

mendahului dan menentukan tindakan tersebut (Assauri,2011:123). 

Berdasarkan beberapa pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa perilaku 

konsumen merupakan kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh setiap konsumen, 

baik individu, kelompok maupun organisasi dalam mencari, memilih, membeli 

dan menggunakan sebuah produk barang atau jasa guna memenuhi setiap 

kebutuhannya. 

Suprapti (2010:135) menyatakan bahwa, sikap merupakan suatu ekspresi 

yang merefleksikan perasaan ketidakpuasan atau kesukaannya terhadap suatu 

objek. Karena sikap seseorang merupakan hasil dari suatu proses psikologis, maka 

hal ini tidak dapat diamati secara langsung tetapi harus disimpulkan dari apa yang 
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dikatakan atau dilakukan. Munandar (2014) mendefinisikan bahwa sikap 

merupakan perasaan atau afektif seseorang terhadap objek tertentu yang 

melibatkan sisi evaluatif terhadap objek tersebut, baik positif ataupun negatif yang 

disebabkan oleh berbagai macam stimulus atau rangsangan. 

Norma subjektif (subjective norms) adalah persepsi atau pandangan 

seseorang terhadap kepercayaan-kepercayaan orang lain yang akan mempengaruhi 

minat untuk melakukan atau tidak melakukan perilaku yang sedang 

dipertimbangkan Septifani (2014).  Menurut Huda (2012) norma subjektif adalah 

persepsi seseorang atau asumsi tentang harapan orang lain, perilaku tertentu 

bahwa seseorang akan atau tidak akan melakukan. Karena persepsi ini sangat 

subjektif sifatnya, dimensi ini disebut sebagai norma subjektif. Lee (2009) 

menyatakan bahwa pengaruh norma subjektif, menjadi prediktor utama dalam 

pengambilan keputusan pembelian dimana pengaruh norma subjektif mampu 

untuk menyarankan, mengolah dan memperkuat suatu tindakan atau prilaku 

pembelian konsumen. 

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa norma subjektif 

merupakan salah satu pendorong utama pengambilan keputusan pembelian 

individu yang dipegaruhi oleh pendapat orang lain (referen). 

Niat beli sangat sering digunakan sebagai sarana dalam menganalisis 

perilaku konsumen. Sebelum melakukan suatu pembelian, konsumen pada 

umumnya akan mengumpulkan beberapa informasi, baik mengenai produk yang 

didasarkan pada pengalaman pribadi maupun dari lingkungan sekitar (Ayu dan 

Kerti, 2014). Ling et al. (2011) menyatakan bahwa niat beli adalah situasi ketika 
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pelanggan bersedia dan berniat untuk terlibat dalam transaksi. Lin dan Lu (2010) 

menyimpulkan bahwa niat beli meliputi beberapa pengertian penting yaitu 

menunjukkan kemungkinan konsumen bersedia untuk mempertimbangkan 

pembelian akan suatu produk, mewakili keinginan seseorang untuk membeli di 

masa yang akan datang, serta mengungkapkan keputusan seorang konsumen 

untuk membeli kembali suatu produk perusahaan.  

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa niat beli merupakan 

perasaan dalam diri seseorang yang mendorong terjadinya pembelian suatu 

produk atau jasa yang timbul karena mendapatkan informasi mengenai produk 

atau jasa tertentu 

Keputusan pembelian merupakan penilaian konsumen terhadap alternatif 

produk, mengenai penetapan pilihan produk yang disukai berdasarkan 

pertimbangan-pertimbangan tertentu (Putra et al., 2016).  Setiadi (2010;17) 

menyatakan bahwa keputusan pembelian merupakan sesuatu yang berhubungan 

dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu, serta berapa banyak 

unit produk yang dibutuhkan pada periode waktu tertentu.  

Proses psikologi dasar memainkan peran penting dalam memahami 

bagaimana konsumen benar-benar membuat keputusan pembelian mereka. 

Perilaku setelah pembelian suatu produk ditentukan oleh kepuasan atau 

ketidakpuasan terhadap suatu produk sebagai akhir dari proses penjualan. 

Bagaimana perilaku pelanggan dalam melakukan pembelian kembali, bagaimana 

pelanggan dalam mengekspresikan produk yang dipakainya, dan perilaku lain 

yang menggambarkan reaksi pelanggan atas produk yang dirasakan (Kotler dan 
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Keller,2009:184). Kotler dan Keller (2009:234) menyatakan pada proses 

keputusan pembelian konsumen melalui lima tahap: pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusam pembelian, dan perilaku pasca 

pembelian. Konsumen tidak selalu melalui lima tahap pembelian itu seluruhnya. 

 Menurut Pradnyana dan Sukawati (2016) menemukan bahwa niat beli 

dipengaruhi sikap konsumen secara positif dan parsial  dalam membeli sepeda 

motor Honda Vario Techno 125 CBS di PT. Astra Honda Motor Denpasar. 

Penelitian lainnya yang sejenis juga menemukan bahwa sikap pembaca 

berpengaruh terhadap minat beli harian kompas (Wiyana dan Japarianto, 2014). 

Raj (2012) menemukan jika sikap bmemiliki pengaruh positif terhadap niat beli 

konsumen. 

H1: Sikap diduga berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli 

konsumen dalam membeli sepeda motor Honda Scoopy 

 Menurut  Hirunpattarasilp dan Udomkit (2011) menyatakan bahwa norma 

subjektif merupakan faktor yang dapat mempengaruhi niat beli konsumen untuk 

membeli sebuah produk. Mas’ud (2012) dalam penelitiannya menyatakan bahwa 

norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat nasabah Bank untuk 

menggunakan mesin ATM di Bank BCA. Istiana (2010) juga menyatakan dalam 

penelitiannya bahwa niat beli dipengaruhi oleh norma subjektif secara positif dan 

signifikan. 

H2: Norma subjektif diduga berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

beli konsumen dalam membeli sepeda motor Honda Scoopy. 
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Septifani et al. (2014) menyatakan dalam penelitiannya yang berjudul 

pengaruh green maketing, pengetahuan dan minat membeli terhadap keputusan 

pembelian bahwa minat membeli berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan Adriansyah et al. (2013) juga 

menyatakan hal yang sama bahwa niat beli dan keputusan pembelian memiliki 

hubungan yang positif dan signifikan. Putra et al. (2016) menyatakan bahwa 

minat/niat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen yang membeli produk diskon di Matahari Departement Store pasar 

besar Bekasi. 

H3: Niat beli diduga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Honda Scoopy. 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Model Konseptual Penelitian (Conceptual Framework) 
Sumber: Data Diolah, 2017  

 

METODE PENELITIAN 

 Berdasarkan permasalahan yang diteliti, penelitian ini digolongkan pada 

penelitian asosiatif, yaitu penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan 

dari dua variabel atau lebih (Sugiyono, 2012:5). Metode ini digunakan untuk 

mengetahui keterkaitan antara variabel sikap, norma subjektif terhadap niat beli 

Sikap (X1) 

Keputusan 

Pembelian (Y2) 
Niat Beli (Y1) 

Norma 

Subjektif (X2) 
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dan keputusan pembelian. Penelitian ini dilaksanakan di Kota Denpasar, Bali. 

Dasar dari pemilihan lokasi adalah karena kota Denpasar merupakan Ibu Kota 

Provinsi Bali sekaligus memiliki jumlah penduduk tertinggi di Provinsi Bali, 

selain itu kota Denpasar dipilih sebagai lokasi penelitian karena belum ada 

penelitian mengenai pengaruh sikap dan norma subjektif terhadap niat beli dan 

keputusan pembelian dengan menggunakan subjek konsumen sepeda motor 

Honda Scoopy. 

Subjek dari penelitian ini adalah konsumen yang menggunakan sepeda 

motor Honda Scoopy di Kota Denpasar. Objek dalam penelitian ini adalah dalam 

bidang manajemen pemasaran yang berkaitan dengan perilaku konsumen, yaitu 

mengenai pengaruh sikap dan norma subjektif terhadap niat beli dan keputusan 

pembelian sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar.  

Berdasarkan pada pokok masalah yang telah dirumuskan serta hipotesis 

yang diajukan, maka variabel-variabel dalam penelitian ini adalah variabel 

eksogen yaitu sikap (X1) dan norma subjektif (X2), Variabel endogen dalam 

penelitian ini adalah niat beli (Y1) dan keputusan pembelian (Y2). 

Sikap (X1) adalah ungkapan perasaan konsumen yaitu baik atau tidak baik, 

setuju atau tidak setuju, positif atau negatif dalam membeli Sepeda Motor Honda 

Scoopy, dengan indikator yang mengacu pada studi James dan Christodoulidou 

(2011) yang memiliki dimensi keyakinan dan evaluasi indikator itu antara lain: (a) 

brand terkenal, (b) harga, (c) desain, (d) Kualitas dan (e) pilihan warna. 

  Norma Subjektif (X2) adalah komponen  yang berisikan keputusan yang 

dibuat oleh konsumen setelah mempertimbangkan pandangan orang lain (referen) 
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dalam membeli Sepeda Motor Honda Scoopy, dengan indikator yang mengacu 

pada studi James dan Christodoulidou (2011) yang memiliki dimensi keyakinan 

dan motivasi infikator itu antara lain: (a) keluarga, (b) teman dekat, (c) teman 

bisnis. 

Niat Beli (Y1) adalah sikap seseorang dalam memutuskan keinginan untuk 

membeli barang atau jasa yang nantinya dapat memuaskan seseorang tersebut, 

dengan indikator yang mengacu pada studi James dan Christodoulidou (2011) 

antara lain: (a) kecenderungan mencari informasi, (b) kecenderungan 

membicarakan, (c) kecenderungan mencoba , (d) kecenderungan ingin memiliki. 

Keputusan Pembelian (Y2) adalah tindakan konsumen menyangkut 

pembelian Sepeda Motor Honda Scoopy untuk memenuhi keinginan dan 

kebutuhannya, termasuk didalamnya adalah proses keputusan yang mendahului 

dan menentukan tindakan tertentu, dengan indikator yang mengacu pada studi 

James dan Christodoulidou (2011) antara lain: (a) pengenalan masalah, (b) 

pencarian informasi, (c) evaluasi alternatif, (d) keputusan pembelian. 

Penelitian ini menggunakan dua jenis data yaitu data kuantitatif dan data 

kualitatif. Data kuantitatif dalam penelitian ini adalah skor jawaban kuesioner 

pengaruh sikap, norma subjektif terhadap niat beli dan keputusan pembelian 

sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar, serta pendapatan konsumen 

sepeda motor Honda Scoopy per bulannya. Data kualitatif dalam penelitian ini 

adalah pendapat dari responden yang meliputi variabel sikap, norma subjektif 

terhadap niat beli dan keputusan pembelian sepeda motor Honda Scoopy di kota 

Denpasar dan beberapa pernyataan yang terlampir pada kuesioner. 
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Penentuan sampel dalam penelitian terbagi dalam beberapa kriteria yaitu, 

Responden sudah menyelesaikan pendidikan tingkat SMA atau sederajat, dengan 

pertimbangan responden sudah mampu menafsirkan setiap isi dari kuesioner dan 

memiliki penafsiran yang lebih luas. Responden telah memiliki SIM (surat ijin 

mengemudi), pertimbangan ini digunakan dengan alasan responden sudah 

diperbolehkan menggunakan sepeda motor, Responden yang telah memiliki dan 

menggunakan sepeda motor Honda Scoopy, Responden berdomisili di Kota 

Denpasar, Responden memiliki pendapatan perbulan, dimana pendapatan tersebut 

bisa berasal dari gaji maupun bekal yang diberikan orang tua dalam satu bulan. 

Dalam penelitian ini ukuran sampel yang digunakan adalah sebesar 120  

responden. 

Sumber data penelitian ini menggunakan data primer dan data sekunder. 

Data primer dalam penelitian ini adalah hasil jawaban kuesioner mengenai 

pengaruh sikap, norma subjektif terhadap niat beli dan keputusan pembelian 

sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar. Data sekunder dalam penelitian 

ini adalah gambaran umum mengenai sepeda motor Honda Scoopy dan jumlah 

penduduk di Kota Denpasar. 

Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh konsumen yang telah memiliki 

sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar. Penelitian ini menggunakan 

metode penentuan sampel non-probability dan teknik yang dipilih adalah 

purposive sampling. 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan secara sistematis, cermat, 

dan sangat hati-hati, sehingga data yang dikumpulkan bisa relevan dengan 
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masalah di dalam penelitian yang akan dicari jawabannya sebagai upaya menguji 

kebenaran hipotesis. Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 

beberapa metode yaitu, Wawancara yaitu metode pengumpulan data dengan cara 

melakukan tanya-jawab secara langsung dengan konsumen sepeda motor Honda 

Scoopy di Kota Denpasar, Studi dokumentasi adalah metode pengumpulan data 

dengan cara membaca atau mencatat dokumen-dokumen dan kuesioner adalah 

metode pengumpulan data dengan menggunakan sebuah daftar pernyataan yang 

disebar kepada responden (konsumen) yang berkaitan dengan pengaruh sikap, 

norma subjektif terhadap niat beli dan keputusan pembelian. 

Penelitian ini menggunakan kuesioner, maka perlu dilakukan uji validitas 

dan reliabilitas agar kuesioner layak untuk digunakan sebagai sumber data. Setiap 

instrumen dalam penelitian ini sudah di uji tingkat validitasnya dan mendapatkan 

hasil ≥ 0,30 (Sugiyono, 2012:178) maka dari itu setiap instrumen dalam penelitian 

ini dinyatakan telah valid, begitupun dengan uji reliabilitas instrument telah 

dinyatakan valid karena sudah melebihi batas minimal sebesar ≥ 0,6. 

Teknik analisis data yang digunakan untuk penelitian ini adalah Partial 

Least Squares (PLS), dimana PLS merupakan salah satu metode analisa yang 

powerful karena bisa diterapkan untuk seluruh skala data, tidak memerluka asumsi 

yang banyak, ukuran sampelnya tidak diharuskan besar, dapat dipergunakan untuk 

pembuktian teori, dan juga dapat digunakan untuk mengembangkan hubungan 

yang belum mempunyai landasan teori (Solimun, 2010:23). PLS merupakan 

analisa persamaan sistemis berbasis varian, yang secara serempak dapat 

melakukan pengujian model pengukuran dan pengukuran model sistemis atau 
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struktural. Tujuan PLS adalah memperhitungkan pengaruh variable X terhadap 

Variabel Y dan mampu menjelaskan hubungan teoritis diantara variable keduanya 

(Jogiyanto, 2011:101).  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Karakteristik responden dalam penelitian ini menggunakan beberapa kriteria 

dalam penentuan responden yaitu: Jenis Kelamin, Pendidikan terakhir yang 

diselesaikan, Umur, Jenis Pekerjaan, dan Pendapatan Perbulan. Hasil penelitian 

karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin menyatakan bahwa jumlah 

responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak 66 orang (55%), dan jumlah 

responden berjenis kelamin perempuan sebanyak 54 orang (45%). Hal ini 

menunjukan sebagian besar konsumen sepeda motor Honda Scoopy di Kota 

Denpasar berjenis kelamin laki-laki, dari data tersebut juga dapat disimpulkan 

bahwa peminat sepeda motor Honda Scoopy bukan hanya kalangan perempuan 

saja tetapi juga kalangan laki-laki di Kota Denpasar. 

Karakteristik responden berdasarkan pendidikan terakhir menyatakan bahwa 

sebanyak 39 (33%) responden telah menyelesaikan pendidikan SMA/SMK, 

sebanyak 22 (17%) responden sudah menyelesaikan pendidikan Diploma, 

sebanyak 53 (44%) responden telah menyelesaikan pendidikan S1, dan sebanyak 

8 (7%) responden sudah menyelesaikan pendidikan S2 atau lebih. Dari data 

tersebut disimpulkan bahwa konsumen sepeda motor Honda Scoopy di Kota 

Denpasar, di dominasi oleh konsumen yang telah menyelesaikan jenjang S1 atau 

sudah mendapatkan gelar sarjana dibandingkan dengan yang sudah menyelesaikan 

pendidikan SMA/SMK, Diploma, Maupun ≥ Pasca Sarjana.  
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 Karakteristik responden berdasarkan umur menyatakan bahwa jumlah 

responden yang berumur 17-29 tahun sebanyak 62 (52%) responden, jumlah 

responden yang berumur 30-39 tahun sebanyak 36 (30%) responden, jumlah 

responden yang berumur 40-49 tahun sebanyak 18 (15%) responden, dan jumlah 

responden yang berumur ≥ 50 tahun sebanyak 4 (3%) responden. Dari data 

tersebut menunjukkan bahwa konsumen sepeda motor Honda Scoopy didominasi 

oleh konsumen yang berumur 17-29 tahun, hal ini menunjukkan bahwa penjualan 

sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar tepat sasaran, yaitu menyasar 

kaula muda. 

 Karakteristik responden berdasarkan jenis pekerjaan menyatakan bahwa 

jumlah Pegawai Negeri Sipil (PNS) sebanyak 25 (21%) responden, pegawai 

swasta sebanyak 38 (32%) responden, wiraswasta sebanyak 28 (23%) responden 

dan responden yang masih berstatus pelajar/mahasiswa sebanyak 29 (24%) 

responden. Data ini menunjukkan bahwa konsumen Honda Scoopy di Kota 

Denpasar didominasi oleh konsumen yang memiliki jenis pekerjaan sebagai 

pegawai swasta, namun dominasi ini tidak terpaut jauh dari total responden yang 

masih berstatus sebagai pelajar/mahasiswa dan jenis pekerjaan lainnya. 

 Karakteristik responden berdasarkan pendapatan per-bulan menyatakan 

bahwa sebanyak 47 (39%) responden mempunyai pendapatan perbulannya 

sebanyak Rp. 2.000.000 - Rp.3.000.000 per-bulannya, 45 (38%) responden 

mempunyai penghasilan Rp. 3.000.001 - Rp.5.000.000 dan yang mempunyai 

penghasilan diatas Rp.5.000.000 hanya 28 (23%) responden saja. Dari data 

tersebut dapat disimpulkan bahwa sepeda motor Honda scoopy lebih diminati oleh 
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responden yang memiliki pendapatan perbulan sebensar Rp. 2.000.000 - 

Rp.3.000.000. 

Pengujian instrumen penelitian dari uji validitas diperoleh hasil bahwa 

seluruh instrumen penelitian memiliki nilai yang sudah memenuhi syarat apabila 

nilai signifikansi (p) r hitung lebih kecil dibanding  (0,05) dan nilai korelasinya 

lebih dari 0,3 (Sinkovics, 2009). Semua item dari variabel sikap (X1), variabel 

norma subjektif (X2), variabel niat beli (Y1), dan variabel keputusan pembelian 

(Y2) menunjukkan peluang (p) yang lebih kecil dari  (0,05) dengan nilai r hitung 

lebih besar dari r tabel (0,361). Pengujian instrumen penelitian dari segi 

reliabilitas diperoleh hasil bahwa seluruh instrumen penelitian yang dipergunakan 

adalah reliabel dengan syarat nilai Alpha Cronbach lebih besar dari 0,6. 

Pengolahan data dalam  penelitian ini menggunakan bantuan program Smart 

PLS. Jumlah variabel yang dianalisis adalah sebanyak empat variabel laten yaitu 

sikap (X1), norma subjektif (X2), niat beli (Y1) dan keputusan pembelian (Y2). 

Variabel sikap dan norma subjektif merupakan variabel 2nd order construct, 

dimana masing-masing variabel tersebut memiliki dua dimensi. Variabel sikap 

dijelaskan oleh dimensi keyakinan dan evaluasi, sedangkan variabel norma 

subjektif dijelaskan oleh dimenasi keyakinan menuruti dan motivasi. Masing-

masing variabel diukur dengan jumlah indikator yang berbeda-beda. Analisis 

dilakukan melalui beberapa tahapan berdasarkan pada model struktural yang 

dibangun.    
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Gambar 2 Model Persamaan Struktural  
Sumber: Data Diolah, 2017 

 

Pengujian inner model atau model struktural dilakukan untuk melihat 

hubungan antara konstruk. Pengujian ini memperlihatkan besar hubungan dan 

signifikan antara tiap variabel laten. Hasil analisis pada inner model dapat dilihat 

pada tabel berikut: 

Tabel 1.  

Koefisien Jalur pada Inner Model 
 Jalur Hubungan Original Sample 

(O) 
Standard Error 
(STERR) 

T-Statistics 
(|O/STERR|) 

NIAT -> 
KEPUTUSAN 

0.642699 0.033072 19.433184 

NORMA -> NIAT 0.482462 0.031625 15.255917 
SIKAP -> NIAT 0.310058 0.029192 10.621506 
Sumber: Data Diolah, 2017 
 

Berdasarkan tabel tersebut, maka persamaan model structural dapat disusun 

sebagai berikut: 

Keputusan (Y2) = 0,643 Niat Beli (Y1) + 0,033 

Niat Beli (Y1) = 0,482 Sikap (X1) + 0,032 
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Niat Beli (Y1) = 0,310 Norma (X2) + 0,029 

Seluruh persamaan hubungan antar variabel tersebut telah signifikan dengan 

nilai t-tatistics lebih besar dari 1,96. Kesimpulannya seluruh hubungan antar 

variabel yang dihipotesiskan telah signifikan. Pengujian terhadap model struktural 

dilakukan dengan melihat nilai R-Squares (R2) yang merupakan uji goodness of fit 

model untuk setiap variabel sebagai kekuatan prediksi dari model struktural. 

Selain melihat besarnya nilai R-Squares (R2), evaluasi model struktural PLS dapat 

juga dilakukan dengan Q2 predictive relevance atau sering disebut predictive 

sample reuse. Hasil pengujian model dapat dilihat pada Tabel 2 

Tabel 2. 

 Hasil Evaluasi Goodness of Fit-Nilai R-square 

 
Variabel R2 Q2 

Niat Beli (Y1) 0.412 
0.932 

Keputusan Pembelian (Y2) 0.472 
Sumber : Data Diolah, 2017 

 

Keterangan  

Q2 = 1-(1-R2) 

     = 1-0,3102 = 0.689 

Tabel 2 menunjukan hasil model persamaan di atas diperoleh nilai R2 untuk 

variabel niat beli sebesar 0,412 yang dapat dikategorikan moderat, (Chin, 1998), 

nilai standar R2 sebesar 0,67 = kuat; 0,33 = moderat; dan 0,19 = lemah. Maksud 

dari nilai tersebut mengindikasikan bahwa variabel niat beli bisa dijelaskan oleh 

variabel konstruk niat beli sebesar 41,2% sedangkan sisanya sebesar 58,8% 

dipengaruhi oleh variabel yang bukan dari model penelitian. Sedangkan nilai R2 

untuk variabel niat beli sebesar 0,472 yang dapat dikategorikan moderat, yang 

mana maksudnya nilai tersebut mengindikasikan bahwa variabel niat beli dapat 

dijelaskan oleh variabel sikap dan norma subjektif sebesar 47,2% sedangkan 
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sisanya sebesar 52,8% dipengaruhi oleh variabel yang bukan dari model 

penelitian. 

Hasil  evaluasi Tabel 2 menunjukkan  bahwa model struktural  terbukti  nilai 

Q2 sebesar 0,689.  (Chin, 1998)  besaran  Q2  memiliki  nilai  rentang 0 < Q2 < 1, 

semakin mendekati nilai 1 berarti model struktural dari penelitian akan semakin 

baik. Hal ini mengindikasikan bahwa model struktural hasil evaluasi ini 

memberikan bukti  bahwa   model   struktural  memiliki  relevansi (goodness of fit 

model)  yang cukup.  

Tujuan dari penelitian ini salah satunya adalah untuk menjelaskan pengaruh 

variabel sikap terhadap niat beli konsumen. Berdasarkan hasil analisis pengaruh 

sikap terhadap niat beli diperoleh nilai parameter jalur yang bernilai positif adalah 

0,310 dengan t-statistiknya sebesar 10,622. Nilai t-statistik >1,96 

mengindikasikan bahwa hipotesis dapat diterima. Hasil ini mempunyai arti bahwa 

sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin baik sikap yang tunjukkan konsumen terhadap 

suatu produk maka semakin tinggi pula niat beli konsumen terhadap sepeda motor 

Honda Scoopy. 

Hasil ini sesuai dengan hasil penelitian dari James dan Christodoulidou 

(2011), yang menyatakan bahwa sikap berpengaruh positif terhadap niat beli. Raj 

(2012) mengungkapkan bahwa sikap konsumen berpengaruh positif terhadap niat 

berperilaku konsumen. Menurut Pradnyana dan Sukawati (2016) menemukan 

bahwa sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat konsumen secara 

parsial dalam membeli sepeda motor Honda Vario Techno 125 CBS. 
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Tujuan dari penelitian ini salah satunya adalah untuk menjelaskan pengaruh 

variabel norma subjektif terhadap niat beli konsumen. Berdasarkan hasil analisis 

pengaruh sikap terhadap niat beli diperoleh nilai parameter jalur yang bernilai 

positif bernilai 0,482 dengan t-statistik sebesar 15,256. Nilai t-statistik >1,96 

mengindikasikan bahwa hipotesis dapat diterima. Hasil ini mengungkapkan 

bahwa norma subjektif berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli 

konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa semakin besar dorongan norma subjektif 

yang dirasakan konsumen maka semakin besar pula niat beli konsumen terhadap 

sepeda motor Honda Scoopy. 

 Hasil ini sesuai dengan penelitian Hasil ini sesuai dengan hasil penelitian 

dari James dan Christodoulidou (2011), yang menyatakan bahwa norma subjektif 

berpengaruh positif terhadap niat beli. Hirunpattarasilp dan Udomkit (2011) 

mengungkapkan norma subjektif merupakan faktor yang mampu merangsang niat 

pelanggan untuk membeli sebuah produk. Penelitian yang dilakukan oleh Mas’ud 

(2012) juga mengungkapkan bahwa norma subjektif berpengaruh positif terhadap 

niat nasabah Bank untuk menggunakan mesin ATM  Bank BCA. Penelitian 

Istiana (2010) juga menyatakan hal yang sama bahwa norma subjektif 

berpengaruh positif dan sigifikan terhadap niat beli konsumen. 

Tujuan dari penelitian ini salah satunya adalah untuk menjelaskan pengaruh 

variabel niat beli terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan hasil 

analisis pengaruh niat beli terhadap keputusan pembelian diperoleh nilai 

parameter jalur yang bernilai positif sebesar 0,643 dengan t-statistik sebesar 

19,433. Nilai t-statistik >1,96 mengindikasikan bahwa hipotesis diterima. Hasil ini 
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mempunyai arti bahwa niat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa semakin besar niat 

beli konsumen terhadap suatu produk maka semakin besar pula keputusan 

pembelian konsumen terhadap sepeda motor Honda Scoopy. 

Hasil ini sesuai dengan penelitian Zahra et al. (2016) yang menyatakan 

bahwa niat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Septifani et al. (2014) menyatakan bahwa minat membeli berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan Adriansyah 

et al. (2013) juga menyatakan hal yang sama bahwa niat beli dan keputusan 

pembelian memiliki hubungan yang positif dan signifikan. Putra et al. (2016) 

menyatakan bahwa minat/niat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Analisis dan pembahasan pada bagian sebelumnya, menghasilkan 

kesimpulan sebagai berikut Sikap yang terdiri dari keyakinan dan evaluasi 

terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin baik sikap yang ditunjukan konsumen terhadap 

sepeda motor Honda Scoopy, maka akan semakin tinggi pula niat konsumen 

untuk membeli sepeda motor Honda Scoopy di Kota Denpasar.  

Norma subjektif yang terdiri dari keyakinan untuk menuruti orang lain dan 

motivasi untuk menuruti orang lain, terbukti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap niat beli. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi dorongan norma 

subjektif yang dirasakan oleh konsumen maka akan semakin tinggi pula niat beli 
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yang ditunjukkan konsumen dalam membeli sepeda motor Honda Scoopy di Kota 

Denpasar. 

Niat beli terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi niat beli yang ditunjukkan 

oleh konsumen maka akan semakin tinggi pula keputusan pembelian yang 

dilakukan konsumen dalam membeli sepeda motor Honda Scoopy di Kota 

Denpasar.  

Saran yang dapat diberikan, berdasarkan pada hasil analisis, pembahasan 

dan simpulan adalah sebagai berikut. Pihak AHM (Astra Honda Motor) sebaiknya 

perlu lebih meyakinkan konsumen bahwa konsep retro pada desain sepeda motor 

Honda Scoopy akan memberikan kesan yang mewah dan elegan bagi 

penggunanya. hal ini perlu dilakukan agar anak muda yang menjadi sasaran utama 

penjualan sepeda motor Honda Scoopy semakin tertarik untuk membeli sepeda 

motor Honda Scoopy. Pihak AHM (Astra Honda Motor) sebaiknya juga perlu 

memperhatikan kelompok acuan konsumen untuk meningkatkan keinginan 

konsumen dalam membeli sepeda motor Honda Scoopy. Hal yang harus 

dilakukan, misalnya dengan mengadakan acara gathering dan mengundang 

konsumen beserta teman dekat ataupun rekan bisnisnya, agar kelompok acuan ini 

semakin mendukung pembelian sepeda motor Honda Scoopy yang dilakukan oleh 

konsumen. Pihak AHM (Astra Honda Motor) sebaiknya mengadakan survey lebih 

mendalam mengenai spesifikasi sepeda motor seperti apa yang diinginkan oleh 

konsumen, hal ini dimaksudkan agar konsumen semakin berniat untuk mencoba 

Honda Scoopy dan bahkan melakukan pembelian sepeda motor Honda Scoopy. 
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Peneliti selanjutnya, diharapkan mampu mengembangkan dan memperbesar ruang 

lingkup penelitian dengan konsumen yang banyak tersebar di berbagai daerah, 

baik dalam skala regional maupun nasional dengan produk yang lebih dikenal 

masyarakat luas. Dalam penelitian di masa depan juga perlu mempertimbangkan 

penggunaan variabel lain sehingga dapat memperkaya informasi yang diperoleh. 
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