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ABSTRAK 

 

PENGARUH SIKAP, NORMA SUBJEKTIF DAN KONTROL PERILAKU 

TERHADAP NIAT BELI PRODUK KOSMETIK MAYBELLINE DI 

BANDAR LAMPUNG 

 

Oleh 

 

Putri Ayu Agustini 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sikap, norma subjektif, dan 

kontrol perilaku terhadap niat beli produk kosmetik Maybelline di Bandar 

Lampung. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah Pengumpulan data 

dilakukan melalui penyebaran kuesioner yang dilakukan secara online melalui 

google form kepada 100 responden. Analisis yang digunakan adalah statistik berupa 

uji validitas, uji reliabilitas, analisis stastistik deskriptif, uji asumsi klasik, analisis 

regresi berganda dan pengujian hipotesis. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

variabel sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat beli produk kosmetik Maybelline di Bandar Lampung. 

Semakin baik sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku dimata konsumen maka 

akan semakin tinggi niat konsumen membeli produk.  

Kata kunci: Maybelline, Sikap, Norma Subjektif, Kontrol Perilaku dan Niat 

Beli 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

 

THE INFLUENCE OF ATTITUDES, SUBJECTIVE NORMS AND 

BEHAVIORAL CONTROL ON THE PURCHASE INTENTION OF 

MAYBELLINE COSMETIC PRODUCTS IN BANDAR LAMPUNG 

 

By 

 

Putri Ayu Agustini 

 

This study aims to determine the influence of attitudes, subjective norms, and 

behavioral control on the purchase intention of Maybelline cosmetic products in 

Bandar Lampung. The method used in this study is data collection through the 

distribution of questionnaires conducted online through google forms to 100 

respondents. The analysis used is statistics in the form of validity tests, reliability 

tests, descriptive statistical analysis, classical assumption tests, multiple regression 

analysis and hypothesis testing. The results of the study showed that attitude 

variables, subjective norms, and behavioral control had a positive and significant 

effect on the purchase intention of Maybelline cosmetic products in Bandar 

Lampung. The better attitudes, subjective norms, and behavioral control in the eyes 

of consumers, the higher the consumer's intention to buy the product.  

Keywords: Maybelline, Attitudes, Subjective Norms, Behavioral Control and 

Purchase Intention 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang 

Persaingan yang semakin ketat di dunia bisnis mendorong perusahaan untuk lebih 

memahami perilaku konsumen. Konsumen memiliki keragaman karakteristik dan 

penilaian yang berbeda-beda terhadap suatu produk. Perbedaan tersebut 

memengaruhi mereka dalam niat pembelian produk. Oleh karna itu, Perusahaan 

perlu memahami perilaku konsumen sebagai dasar dalam menyusun strategi 

pemasaran dan membangun permintaan yang efektif terhadap sebuah produk.  

 

Menurut Schiffman (2019) Perilaku konsumen adalah studi tentang pilihan 

konsumen selama mencari, mengevaluasi, membeli, dan menggunakan produk dan 

layanan yang mereka yakini akan memuaskan kebutuhan mereka. Dinamika pola 

perilaku konsumen yang selalu berubah terus-menerus pada tingkat individu, 

kelompok, dan anggota, sebagai hasil dari perkembangan ekonomi, sosial, budaya, 

teknologi, dan informasi di sekitar konsumen (Andira et al., 2021).  

 

Niat beli dianggap sebagai indikator paling akurat dari perilaku konsumen karena 

mencerminkan keinginan pribadi untuk melakukan pembelian, yang tidak 

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang dapat memengaruhi proses pengambilan 

keputusan dan tindakan konsumen (Chen et al., 2020). Niat beli adalah tahap yang 

dilalui oleh konsumen sebelum mereka membuat keputusan untuk membeli suatu 

produk atau jasa dengan mengevaluasi nilai dari produk atau jasa. Lebih lanjut, niat 

beli juga dapat diartikan sebagai perilaku belanja pelanggan, di mana kepuasan 

pelanggan dalam berbelanja produk atau jasa memainkan peran kunci (Chetioui et 

al., 2020). 

 

Teori Perilaku Terencana (Theory of Planned Behavior) adalah sebuah teori 

psikologis yang digunakan untuk menjelaskan perilaku manusia. Teori perilaku 

terencana menyatakan bahwa perilaku seseorang dipengaruhi oleh niat individu 

untuk melakukan perilaku tersebut (Ajzen, 2020). Menurut Teori Perilaku 

Terencana (Theory of Planned Behavior), terbentuknya niat untuk melakukan suatu 

perilaku dipengaruhi oleh tiga faktor utama : sikap, norma subjektif, dan kontrol 
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perilaku (Wong et al., 2018). Sikap konsumen memiliki peran sentral dalam 

menentukan niat beli. Sikap adalah tingkat evaluasi atau penilaian yang 

menguntungkan atau tidak menguntungkan terhadap perilaku atau suatu produk 

atau layanan (Wong et al., 2018). Komponen utama dalam sikap seseorang 

mencakup aspek afektif dan kognitif  terhadap suatu produk atau layanan (Wong et 

al., 2018). Aspek evaluasi afektif terkait dengan perasaan positif atau negatif yang 

dimiliki konsumen terhadap produk tersebut, sementara aspek evaluasi kognitif 

berkaitan dengan keyakinan dan pengetahuan terkait produk tersebut (Liu et al., 

2020). Sikap positif terhadap suatu produk atau merek cenderung meningkatkan 

kemungkinan terbentuknya niat pembelian yang kuat, Sejalan dengan hal ini 

semakin kuat sikap seseorang, niat konsumen untuk membeli juga akan semakin 

kuat (Liu et al., 2020). 

 

Faktor lain yang menentukan niat beli konsumen adalah norma subjektif memiliki 

dampak pada pembelian. Norma subjektif adalah pandangan pribadi tentang suatu 

perilaku yang dipengaruhi oleh pandangan orang lain (Ivanov et al., 2024). Norma 

subjektif memiliki kekuatan yang signifikan dalam menentukan niat beli seseorang, 

terutama dalam konteks budaya kolektivisme yang sering ditemui di Asia (Sreen et 

al., 2018). Budaya kolektivisme menekankan pentingnya hubungan interpersonal, 

solidaritas kelompok, dan keharmonisan dalam masyarakat seperti Orang Asia 

cenderung memiliki keterikatan yang kuat dengan kelompok sosial mereka, di 

mana pendapat dan norma-norma yang dianut oleh kelompok tersebut berperan 

besar dalam proses niat pembelian (Sreen et al., 2018). Semakin tinggi norma 

subyektif maka niat pembelian juga cenderung meningkat, Sebaliknya jika norma 

subyektif rendah, niat pembelian pun cenderung menurun (Safitri, 2022). 

 

Niat beli juga ditentukan kontrol perilaku, kontrol perilaku keyakinan ini mengacu 

pada persepsi individu terhadap ketersediaan sumber daya dan kesempatan yang 

diperlukan untuk melaksanakan suatu perilaku tertentu (Ivanov et al., 2024). 

Individu yang merasa memiliki kontrol yang tinggi terhadap perilaku pembelian 

mereka cenderung lebih mungkin memiliki niat beli yang kuat. Memiliki 

kepercayaan diri saat berbelanja membantu mengatasi masalah yang mungkin 
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muncul, Sebaliknya kurangnya kontrol perilaku membuat seseorang ragu-ragu 

untuk membeli karena merasa tidak mampu atau tidak yakin (Wang et al., 2023).  

 

Industri kosmetik terus mengalami pertumbuhan yang signifikan di seluruh dunia. 

Menurut laporan dari Pusat Penelitian Industri Kosmetik, Peningkatan ini sebagian 

besar didorong oleh berbagai faktor, termasuk sikap, norma subjektif, dan kontrol 

perilaku. Industri kosmetika dan kesehatan mengalami peningkatan positif hingga 

20,6%. Sebanyak 819 industri kecantikan bertambah menjadi 913 industri terhitung 

dari tahun 2022 hingga akhir tahun 2023. Pertumbuhan ini sebagian besar didorong 

oleh minat yang tinggi dari konsumen terhadap produk-produk kecantikan. Berikut 

data pertumbuhan kosmetik di Indonesia : 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 Data Pertumbuhan Kosmetik di Indonesia 

Sumber: https://lodi.id/2023/ (2023) 

Gambar 1 memperlihatkan peningkatan penggunaan produk kosmetik sejalan 

dengan kesadaran yang semakin meningkat di kalangan masyarakat terhadap 

pentingnya kesehatan kulit, kebersihan, dan penampilan yang menarik. Semakin 

banyak orang yang menyadari betapa pentingnya merawat kulit dan menampilkan 

diri secara menarik untuk mendukung kesehatan dan meningkatkan rasa percaya 

diri. 
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Pria dan wanita cenderung lebih peduli terhadap rutinitas perawatan diri dan 

menganggap produk kosmetik sebagai bagian dari gaya hidup sehat, tak terkecuali 

bagi penampilan fisik dalam interaksi sosial (Khan et al., 2021). Kosmetik 

digunakan untuk merawat dan mempercantik bagian luar tubuh, melibatkan proses 

pembersihan, pewangian, perubahan penampilan, serta pemeliharaan kondisi tubuh 

agar tetap optimal (Godeto et al., 2023). 

Perawatan pribadi yang berfokus pada kecantikan dapat dibagi menjadi dua jenis, 

yaitu produk yang menggunakan bahan alami dan yang lainnya menggunakan 

bahan kimia sintetis. Produk yang sering menggunakan bahan-bahan seperti ekstrak 

tumbuhan, minyak esensial, dan ramuan tradisional,  ini menarik bagi konsumen 

yang  lebih suka solusi perawatan diri alami dan ramah lingkungan (Godeto et al., 

2023).  Di sisi lain Produk yang mengandung bahan kimia sintetis menggunakan 

senyawa yang diproduksi melalui proses kimia di laboratorium, Produk ini sering 

menarik bagi konsumen  yang mencari solusi perawatan diri yang lebih cepat, 

efektif, dan konsisten (Hartmann & Klaschka, 2017). Namun, konsumen harus 

mengingat bahwa penggunaan produk berbahan sintetis dapat berdampak pada 

lingkungan dan dapat menyebabkan iritasi kulit atau reaksi alergi pada beberapa 

orang (Hartmann & Klaschka, 2017).  

Pembagian ini mencerminkan diversifikasi tren konsumen di pasar kosmetik, yang 

menunjukkan bahwa konsumen memiliki preferensi yang beragam dalam memilih 

produk perawatan pribadi mereka. Sebagian konsumen memiliki kecenderungan 

untuk memperhatikan faktor lingkungan, yang membuat mereka lebih condong 

kepada produk berbahan alami. Sementara itu, ada juga segmen lain dari konsumen 

yang lebih mengutamakan hasil yang instan dan efektif, sehingga mereka lebih 

condong memilih produk berbahan kimia sintetis. Pemahaman terhadap dua aspek 

ini menjadi penting bagi industri kosmetik dalam memenuhi kebutuhan beragam 

konsumen. 

Maraknya trend penggunaan kosmetik yang semakin berkembang, serta tuntutan 

seseorang untuk berpenampilan menarik di depan khalayak umum menjadi salah 

satu alasan industri kosmetik berkembang dengan permintaan pasar yang terus 

meningkat setiap tahunnya. Fenomena ini dapat diamati dari perkembangan industri 
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kosmetik yang pesat di Indonesia, serta peningkatan jumlah beragamnya produk 

kosmetik yang tersedia di pasar, baik yang diproduksi secara lokal maupun impor. 

Berikut ini Top Brand Index kategori produk kosmetik : 

Tabel 1 Top Brand Index kategori produk kosmetik tahun 2024 

No 
Brand lokal 

Persentase jumlah 

pengguna kosmetik 
Tahun 2024 

1  Wardah  26.00 % Top 

2 Maybelline 19.30 % Top  

3 Oriflame 14.60 % Top  

4 La Tulipe 12.80 %  

5 Make over 11.20 %  

6  Revlon  6.30 %  

7  Pixy   3.60 %  

8 LOreal  2.70 %  

Sumber : www.topbrand-award.com (2024) 

 

Berdasarkan Tabel 1 diatas Survei dari Top Brand Award Indonesia, Maybelline 

menepati posisi kedua pada tahun 2024 dengan persentase 19.30 % dengan status 

TOP.  Persaingan yang sengit di antara perusahaan-perusahaan kosmetik, baik lokal 

maupun internasional, menjadi pendorong utama bagi inovasi. Inovasi ini, 

mencakup pembuatan kemasan yang menarik menjadikan industri kecantikan 

sebagai pasar yang dinamis dan beragam. 

 

Salah satu produk yang terkenal yaitu Maybelline adalah merek kosmetik 

internasional baru yang dikembangkan oleh PT. L’oreal Indonesia dengan produk 

(Maybelline) yang menyediakan produk kecantikan yang inovatif dan berkualitas 

tinggi. Meskipun tidak menduduki peringkat pertama dalam pangsa pasar, masih 

banyak konsumen yang memilih Maybelline sebagai merek kosmetik pilihannya. 

Ini menunjukkan bahwa Maybelline memiliki daya tarik yang kuat di mata 

konsumen, bahkan di tengah persaingan yang ketat dengan merek-merek lainnya 

dalam industri kosmetik.  Maybelline mengeluarkan berbagai macam produk yang 

http://www.topbrand-award.com/
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menunjang penampilan seluruh kalangan dari berbagai penjuru dunia, termasuk 

Indonesia. Berikut ini beberapa produk Maybelline dapat dilihat pada tabel : 

 

Tabel 2 Produk Kosmetik Maybelline 2024 

No  Produk  Persentase (%) 

1 Maskara  35.30 

2 Lipgloss 15.00 

3 Eyeliner 22.40 

4 Blush on  13.90 

5 Pensil alis  22.40 

6  BB cream  12.20  

7 Lipstick  19.30 

Sumber : www.topbrand-award.com (2024) 

 

Berdasarkan tabel 2 diatas dapat menunjukan bahwa produk maybelline kategori  

maskara memiliki peminat tertinggi dengan persentase sebesar 35.30%, diikuti oleh 

eyeliner dan pensil alis dengan persentase yang sama-sama tinggi, yaitu 22.40%. 

Produk-produk ini menunjukkan popularitasnya bahwa konsumen cenderung 

memberikan preferensi yang lebih tinggi pada produk-produk untuk mata, mungkin 

karena fokus pada penampilan mata yang menarik. Sementara itu, produk seperti 

lipstik dan lipgloss memiliki persentase yang lebih rendah, masing-masing 19.30% 

dan 15.00%, menunjukkan bahwa meskipun masih diminati, prioritas utama 

konsumen mungkin lebih terfokus pada area mata daripada bibir. Blush on dan BB 

cream menempati posisi terakhir dengan persentase yang lebih rendah, masing-

masing 13.90% dan 12.20%, menunjukkan bahwa konsumen mungkin 

menganggap produk-produk ini sebagai tambahan yang kurang penting dalam 

kecantikan mereka. 

Maybelline juga dikenal karena terus berinovasi dalam formulasi produknya, 

seperti pengembangan foundation dengan formula ringan yang memberikan hasil 

tahan lama atau lipstik dengan tekstur yang lembut dan warna yang tahan lama. 

Kemasan produk Maybelline juga dirancang dengan baik untuk menarik perhatian 

konsumen dengan desain yang stylish dan fungsional. Dilansir dari laman website 

http://www.topbrand-award.com/
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resmi Maybelline, memiliki beragam koleksi lipstik  yang dapat mempercantik 

bibir dengan pilihan dari gaya berani dan dramatis untuk night out, hingga warna 

nudes. Maybelline Indonesia pada e-commerce di platform Shoppe, mengalami 

penurunan dalam rentang waktu 25 febuari – 10 maret 2024. Angka pencapaian 

produk kosmetik Maybelline dengan pendapatan sekitar Rp2.37 miliar dan market 

share yang mencapai 6,11%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2  Data Top Penjualan Produk Kosmetik di Indonesia 2024 

Sumber : https://Markethac.id/ (2024) 

Pada gambar 2 Selain kehadirannya di shoppe, produk maybeline turut merambah 

pasar e-commerce melalui platfrom Tokopedia, lazada, dan tik tok shop. Meskipun 

demikian  produk kosmetik merek Maybelline menunjukkan performa yang cukup 

tertinggal jauh jika dibandingkan dengan pesaing diatasnya yaitu Make over dengan 

penjualan 9.22 %, Y.O.U dengan penjualan 6,37%, Somethic dengan penjualan 

6,34% dan wardah dengan penjualan 6,21%.  

Sikap terhadap suatu merek atau produk bisa dilihat dari respons mereka terhadap 

produk tersebut, apakah mereka menyukai atau tidak menyukai. Maybelline 

menduduki peringkat kelima penjualan  dalam ranah e-commerce, hal itu 

menunjukkan kurangnya penerimaan dari konsumen terhadap produk merek 

Maybelline bahwa mayoritas konsumen memiliki sikap yang negatif terhadap 

Maybelline. Produk Maybelline ini terancam diboikot karena merupakan salah satu 
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merek dari grup L'oreal yang terindikasi mendukung Israel atau dukung genosida 

palestina oleh warganet. Pemboikotan Maybelline terkait dukungan terhadap Israel 

mencerminkan dampak isu politik global pada perilaku konsumen. Ketika banyak 

yang merasa tidak puas dengan merek ini karena dianggap tidak sejalan dengan 

nilai-nilai mereka, berpotensi menurunkan penjualan. Konsumen yang merasa 

terhubung dengan gerakan boikot akan mempengaruhi keputusan pembelian, 

sementara mereka yang puas namun tidak terpengaruh mungkin tetap membeli. 

Situasi ini menunjukkan pentingnya perusahaan untuk memahami konteks sosial 

dan politik agar dapat mempertahankan reputasi dan loyalitas konsumen. 

Sikap konsumen dapat tercermin dalam preferensi terhadap produk yang dijual. 

Selain itu salah satu cara utama untuk memahami sikap konsumen adalah 

menganalisis komentar dan ulasan di media sosial. Komentar positif dan negatif 

dapat memberikan wawasan tentang bagaimana konsumen merespons isu politik 

yang melibatkan merek tersebut, serta bagaimana persepsi mereka terhadap nilai-

nilai sosial mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Keterlibatan dalam 

diskusi ini dapat membantu perusahaan memahami dinamika pasar dan respons 

konsumen terhadap isu-isu sensitif. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3 Seruan Boikot Maybelline Pro Israel 

Sumber : https://jurnalfaktual.id (2024) 
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Norma subjektif adalah standar atau panduan yang dipengaruhi oleh opini, 

rekomendasi, atau pandangan individu atau kelompok tertentu dapat dipengaruhi 

oleh berbagai faktor, termasuk pendapat orang lain, review, dan influencer 

(Mihartinah & Coryanata, 2019). 

Pada gambar 3 norma subjektif dari komentar atau ulasan negatif dari konsumen 

tentang produk Maybelline dikarnakan Maybelline terancam boikot Ketika produk 

Maybelline salah satu merek dari grup L'oreal yang terindikasi mendukung Israel 

atau dukung genosida palestina oleh warganet. Dilansir dari jurnalfaktual.id 

Pemboikotan terhadap produk Maybelline muncul setelah merek ini, yang 

merupakan bagian dari grup L'Oréal, diduga mendukung Israel dalam konteks 

konflik yang sedang berlangsung dengan Palestina. Warganet mengaitkan 

dukungan tersebut dengan isu serius, seperti pelanggaran hak asasi manusia dan 

genosida.  

Protes ini berkembang di media sosial, di mana konsumen menyuarakan 

ketidakpuasan mereka dan menyerukan tindakan boikot terhadap produk 

Maybelline. Dalam hal ini, komentar negatif yang muncul mencerminkan 

pergeseran dalam cara konsumen menilai merek berdasarkan nilai-nilai moral dan 

etika yang mereka anut. media sosial berfungsi sebagai platform utama bagi 

konsumen untuk mengekspresikan pandangan mereka. Komentar dan ulasan 

negatif tidak hanya ditujukan pada kualitas produk, tetapi juga pada posisi politik 

yang dianggap tidak etis oleh sebagian besar pengguna. Hal ini menunjukkan 

bahwa konsumen kini semakin peduli terhadap tindakan dan posisi perusahaan, 

serta bagaimana hal tersebut berkontribusi pada isu-isu global yang lebih besar. 

Keberanian warganet untuk menyerukan pemboikotan menunjukkan betapa besar 

pengaruh media sosial dalam membentuk opini publik dan memicu gerakan 

kolektif. 

Mayoritas komentar dan seruan boikot terhadap produk Maybelline yang diduga 

mendukung Israel, mencerminkan adanya reaksi negatif yang kuat dari konsumen. 

Komentar-komentar ini menunjukkan bahwa pengalaman dan pandangan individu 

dapat sangat bervariasi, tergantung pada nilai-nilai sosial dan politik yang dipegang 

oleh masing-masing konsumen. Norma subjektif memainkan peran penting, karena 
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konsumen mungkin perlu mempertimbangkan berbagai faktor termasuk dampak 

sosial dan etika sebelum membuat keputusan pembelian. Oleh karena itu, dalam 

menafsirkan reaksi terhadap produk Maybelline penting untuk memperhatikan 

keragaman pengalaman dan perspektif yang ada sehingga evaluasi terhadap merek 

ini dapat dilakukan sesuai dengan preferensi pribadi konsumen. 
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Gambar 4 Hasil Review Female Daily Produk Kosmetik Maybelline 

Sumber : https://reviews.femaledaily.com (2023) 

Kontrol perilaku melibatkan kemampuan seseorang untuk mengendalikan 

dorongan, membuat keputusan yang bijaksana, dan mengelola  impulsif. Dalam 

konteks pembelian, kontrol perilaku melibatkan kemampuan untuk 

mempertimbangkan dengan hati-hati apakah suatu pembelian diperlukan dan sesuai 

dengan situasi finansial individu (Tran, 2021). 

Gambar 4 menunjukkan bahwa terdapat konsumen yang merasa puas dan tidak 

puas selama menggunakan produk Maybelline. Kontrol perilaku konsumen dalam 

hal ini melibatkan penggunaan informasi yang diperoleh dari ulasan atau review 

untuk membuat keputusan yang lebih bijaksana. Ulasan atau review dari pelanggan 

di berikan rating 1-5 oleh konsumen kepada produk Maybelline. Sebagian review 

kosumen merasa puas terhadap produk dan Sebagian  merasa tidak puas terhadap 

produk Maybelline. Setelah membaca review tersebut, Sebagai konsumen yang 

ingin produk makeup yang dapat memberikan hasil yang memuaskan, review 

negatif menimbulkan keraguan kualitas produk, dan mempertanyakan apakah 

produk tersebut dapat memenuhi kebutuhan mereka.  

 

 

https://reviews.femaledaily.com/
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Berbagai penelitian yang dilakukan telah mengamati hubungan antara sikap, norma 

subjektif, persepsi kontrol perilaku, dan niat membeli dengan hasil yang beragam. 

Menurut penelitian (Li et al., 2020), (Hurst et al., 2024), dan (Singh et al., 2022) 

ditemukan bahwa sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap niat membeli. Ini berarti bahwa ketika 

individu memiliki sikap positif terhadap suatu produk atau layanan, 

menginternalisasi norma subjektif yang mendukung, dan merasa memiliki kendali 

terhadap perilaku pembelian, maka intensi untuk melakukan pembelian akan 

meningkat secara signifikan. 

Namun, temuan yang berbeda muncul dari penelitian (Sun et al., 2020) yang 

menyatakan bahwa sikap dan norma subjektif tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap niat membeli. Selain itu, penelitian (Ali et al., 2023) menunjukkan bahwa 

persepsi kontrol berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap niat membeli. 

Perbedaan hasil ini menunjukkan karakteristik variabel-variabel yang 

memengaruhi niat membeli. 

Berdasarkan urain diatas maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan 

judul “Pengaruh Sikap, Norma Subjektif, Dan Kontrol Perilaku  Terhadap 

Niat Beli Produk Kosmetik Maybelline Di Bandar Lampung”. 

1.2 Rumusan Masalah: 

Berdasarkan latar belakang di atas, rumusan masalah dari penelitian ini adalah:  

1. Bagaimana pengaruh sikap terhadap niat beli produk kosmetik Maybelline di 

Bandar Lampung ?   

2. Bagaimana pengaruh norma subjektif terhadap niat beli produk kosmetik 

Maybelline di Bandar Lampung ?   

3. Bagaimana pengaruh kontrol perilaku terhadap niat beli produk kosmetik 

Maybelline di Bandar Lampung ?   
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1.3 Tujuan Penelitian 

Pada dasarnya penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: 

1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh sikap terhadap niat beli produk 

kosmetik Maybelline di Bandar Lampung ?   

2. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh norma subjektif terhadap niat beli 

produk kosmetik Maybelline di Bandar Lampung ?   

3. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh kontrol perilaku terhadap niat beli 

produk kosmetik Maybelline di Bandar Lampung ?   

 

1.4 Manfaat Penelitian 

 Berdasarkan tujuan penelitian ini, diharapkan memberikan manfaat baik secara 

teoritis maupun praktis : 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat bagi peneliti di masa depan 

dapat memperluas pemahaman tentang penerapan Teori of Planned Behavior 

dalam konteks perilaku konsumen, khususnya Pengaruh Sikap, Norma 

Subjektif, dan Kontrol Perilaku Terhadap Niat beli Produk Kosmetik 

Maybelline Di Bandar Lampung. Temuan penelitian ini dapat memperluas 

Teori of Planned Behavior dalam bidang perilaku konsumen, serta memberikan 

perspektif baru dalam memahami dinamika pasar kosmetik di Indonesia.  

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan bagi konsumen dalam 

memahami bagaimana Sikap, Norma Subjektif, dan Kontrol Perilaku 

Mempengaruhi Niat Beli Produk Kosmetik Maybelline Di Bandar Lampung.  

Pengetahuan ini dapat membantu konsumen untuk lebih sadar akan pengaruh 

lingkungan sosial, persepsi kontrol dan kebiasaan yang turut memengaruhi 

keputusan pembelian mereka, sehingga mereka dapat membuat pilihan yang 

lebih sesuai dengan kebutuhan dan nilai-nilai pribadi mereka. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Perilaku Konsumen 

2.1.1 Pengertian Perilaku Konsumen  

Menurut Schiffman (2019) Perilaku konsumen adalah studi tentang pilihan 

konsumen selama mencari, mengevaluasi, membeli, dan menggunakan produk dan 

layanan yang mereka yakini akan memuaskan kebutuhan mereka. 

Perilaku konsumen adalah proses di mana individu atau kelompok memilih, 

membeli, menggunakan, dan membuang produk, layanan, ide, atau pengalaman 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Dangelico et al., 2022). 

Perilaku konsumen adalah cara individu, kelompok, atau organisasi bertindak dan 

proses yang mereka lakukan dalam memilih, mendapatkan, menggunakan, dan 

menghilangkan produk, jasa, pengalaman, atau ide untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan (Husna et al., 2022). 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa Perilaku Konsumen adalah tindakan 

yang langsung yang dilakukan konsumen dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan 

menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan 

mengikuti tindakan tersebut. 

 

2.1.2 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Menurut Schiffman (2019) faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen terdiri 

dari : 

1. Faktor Budaya, penyebab paling dasar dari keinginan dan perilaku seseorang. 

Factor budaya juga mengkompromikan nilai-nilai dasar, persepsi, keinginan, 

dan perilaku yang dipelajari seseorang secara terus-menerus dalam sebuah 

lingkungan. 

2. Faktor Sosial, Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti 

referensi kelompok sosial, pengaruh keluarga, dan peran serta status individu 
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3. Faktor Personal, Faktor pribadi yang berkontribusi pada perilaku konsumen 

mencakup usia dan fase siklus hidup, pekerjaan, kondisi ekonomi, gaya hidup, 

kepribadian, dan konsep diri. 

4. Faktor Psikologis, Faktor-faktor psikologis terdiri dari faktor motivasi, persepsi, 

pembelajaran, keyakinan dan sikap 

 

2.2 Teori Perilaku Terencana  

2.2.1 Pengertian Teori Perilaku Terencana  

Teori Perilaku Terencana (Theory of Planned Behavior) adalah sebuah teori 

psikologis yang digunakan untuk menjelaskan perilaku manusia. Teori perilaku 

terencana menyatakan bahwa perilaku seseorang dipengaruhi oleh niat individu 

untuk melakukan perilaku tersebut (Ajzen, 2020). 

Teori perilaku terencana mengasumsikan bahwa sebagian besar tindakan manusia 

dipengaruhi oleh niat individu untuk melakukan suatu perilaku tertentu dan 

kemampuan individu untuk membuat keputusan secara sadar tentang tindakan 

(Ulker-Demirel & Ciftci, 2020) 

Menurut Teori Perilaku Terencana (Theory of Planned Behavior), terbentuknya niat 

untuk melakukan suatu perilaku dipengaruhi oleh tiga faktor utama : sikap, norma 

subjektif, dan kontrol perilaku (Wong et al., 2018). 

Teori perilaku terencana adalah ketetapan seseorang untuk melakukan suatu 

tindakan yang didasarkan pada evaluasi sikap mereka terhadap tindakan tersebut 

dan keyakinan mereka tentang harapan orang lain terhadap perilaku  (Li et al., 

2020). 

 

2.3 Sikap  

2.3.1 Pengertian Sikap 

Sikap konsumen memiliki peran sentral dalam menentukan niat beli, Sikap adalah 

tingkat evaluasi atau penilaian yang menguntungkan atau tidak menguntungkan 

terhadap perilaku atau suatu produk atau layanan (Wong et al., 2018). 
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Sikap melibatkan perasaan individu yang dapat berupa positif atau negatif terhadap 

suatu perilaku, Ini adalah ungkapan emosional yang mencerminkan tingkat 

kepuasan atau ketidakpuasan terhadap suatu objek (Khaulia, 2021) 

Sikap menggambarkan keyakinan individu tentang akibat dari suatu tindakan atau 

perilaku serta penilaian pentingnya kosenkuensi, seseorang meyakini bahwa suatu 

perilaku akan membawa hasil yang menguntungkan, maka mereka akan memiliki 

sikap positif terhadap perilaku. sebaliknya, jika mereka percaya bahwa perilaku 

tersebut akan membawa hasil yang merugikan, maka mereka akan memiliki sikap 

negatif terhadap perilaku (Liu et al., 2020). 

Berdasarkan beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa sikap adalah 

respons atau reaksi individu terhadap suatu objek dengan sifatnya yang dapat 

bersifat positif atau negatif. Sikap ini umumnya tercermin dalam bentuk perasaan 

suka atau tidak suka, persetujuan atau ketidaksetujuan terhadap objek tertentu 

 

2.3.2 Indikator Sikap 

Menurut (Schiffman, 2019) mengatakan sikap terdiri atas tiga komponen utama :  

1. Kognitif 

Bagian ini terdiri dari kepercayaan konsumen dan pengetahuan mengenai suatu 

objek. Evaluasi atribut produk biasanya dievaluasi dengan cara alami. Komponen 

sikap terdiri dari kepercayaan merek, evaluasi merek, dan maksud untuk membeli. 

Kepercayaan merek merupakan aspek kognitif sikap, evaluasi merek adalah aspek 

afektif atau perasaan, sementara maksud untuk membeli adalah aspek konatif atau 

tindakan. Semakin positif kepercayaan terhadap suatu merek dan semakin positif 

setiap kepercayaan, maka akan semakin mendukung keseluruhan sikap tersebut. 

2. Afektif 

Merupakan ekspresi emosi atau perasaan konsumen terhadap suatu produk atau 

merek khusus. Emosi dan perasaan ini sering dianggap oleh peneliti konsumen 

sebagai evaluasi yang sangat bersifat penilaian, mencakup penilaian seseorang 

terhadap suatu objek dengan sikap yang langsung dan menyeluruh. Perasaan dan 
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tanggapan emosional terhadap suatu objek adalah komponen afektif sikap. Evaluasi 

ini terbentuk tanpa bergantung pada informasi kognitif atau kepercayaan mengenai 

produk, atau tanpa harus melibatkan penilaian produk berdasarkan setiap 

atributnya. 

3. Konatif  

Konatif mencerminkan kecenderungan individu untuk melakukan tindakan tertentu 

yang terkait dengan objek sikap. Konatif juga dapat mencakup perilaku konkret 

yang benar-benar terjadi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 5 : Indikator Sikap Konsumen 

Sumber : (Schiffman, 2019) 

 

2.3.3 Fungsi Sikap 

Menurut (Miraza et al., 2022) beberapa fungsi sikap antara lain :  

1. Fungsi Utilitarian 

Fungsi yang terkait dengan prinsip-prinsip dasar imbalan dan hukuman melibatkan 

pengembangan sikap terhadap suatu tindakan berdasarkan apakah tindakan tersebut 

memberikan kepuasan atau kekecewaan. 
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2. Fungsi Ekspresi Nilai 

Seseorang membentuk sikap terhadap suatu merek produk bukan karena manfaat 

langsung dari produk tersebut, melainkan karena kemampuan merek produk 

tersebut untuk mencerminkan nilai-nilai yang dimiliki oleh individu tersebut. 

3. Fungsi Mempertahankan Ego 

Sikap yang dihasilkan oleh seseorang cenderung melindungi dirinya dari 

tantangan dari luar maupun perasaan internal, membentuk fungsi 

mempertahankan ego. 

4. Fungsi Pengetahuan 

Sikap membantu konsumen dalam mengorganisasi jumlah informasi yang sangat 

besar yang terus-menerus disajikan kepada mereka setiap hari. Fungsi pengetahuan 

membantu konsumen mengurangi rasa ketidakpastian dan kebingungan dalam 

menyortir informasi yang relevan dan tidak relevan sesuai dengan kebutuhan 

mereka. 

 

2.3.4 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Pembentukan Sikap 

Menurut  (Mas’ud, 2021) beberapa faktor yang mempengaruhi pembentukan sikap 

antara lain : 

1. Pengalaman Pribadi 

Sikap akan lebih mudah terbentuk jika didasarkan pada pengalaman pribadi yang 

memberikan kesan yang kuat, terutama ketika pengalaman tersebut melibatkan 

faktor emosional. 

2. Pengaruh Orang Lain Yang Dianggap Penting 

Sikap kita terhadap suatu hal dapat dipengaruhi oleh orang lain di sekitar kita. 

Orang-orang yang dianggap penting dalam pandangan kita memiliki peran besar 

dalam membentuk sikap kita terhadap suatu hal. 
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3. Pengaruh Kebudayaan 

Pembentukan sikap kita sangat dipengaruhi oleh budaya tempat kita tinggal dan 

tumbuh. Jika kita berada dalam suatu budaya yang menekankan hidup 

berkelompok, kemungkinan besar kita akan cenderung memiliki sikap negatif 

terhadap gaya hidup individualistik yang lebih menekankan kepentingan pribadi. 

4. Tayangan Media Massa 

Peran yang sangat penting dari media massa dalam membentuk sikap menandakan 

bahwa pemasar perlu memahami preferensi media dari pasar target mereka. Dengan 

menggunakan media yang sesuai dan merancang pesan yang tepat, pemasar dapat 

membentuk sikap positif. 

5. Pengaruh faktor emosional 

Sikap sebagai bentuk reaksi melibatkan pernyataan yang berasal dari emosi, 

berfungsi sebagai cara untuk mengalihkan frustasi atau memanfaatkan mekanisme 

pertahanan ego. Sebagai ilustrasi, prasangka (prejudice) merupakan contoh sikap 

yang dipengaruhi oleh faktor emosional. 

 

2.4 Norma Subjektif 

2.4.1 Pengertian Norma Subjektif 

Norma subjektif adalah pandangan pribadi tentang suatu perilaku yang dipengaruhi 

oleh pandangan orang lain (Ivanov et al., 2024). 

Norma subjektif adalah standar atau panduan yang dipengaruhi oleh opini, 

rekomendasi, atau pandangan individu atau kelompok tertentu dapat dipengaruhi 

oleh berbagai faktor, termasuk pendapat orang lain, review, dan influencer 

(Mihartinah & Coryanata, 2019). 

Norma subyektif merujuk pada pandangan individu tentang perilaku tertentu, yang 

dipengaruhi oleh penilaian dari orang-orang referensi seperti teman, anggota 

keluarga, rekan sebaya, dan orang-orang yang dianggap penting bagi individu (Li 

et al., 2020). 
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Berdasarkan definisi tersebut, dapat disimpulkan bahwa norma subyektif mencakup 

sejauh mana motivasi seseorang untuk mengikuti pandangan orang lain terkait 

perilaku yang akan dilakukannya (Keyakinan Normatif). 

 

2.4.2 Indikator Norma Subjektif 

Menurut (Zhang et al., 2019) mengatakan bahwa indikator dari Norma Subjektif 

terdiri dari:  

1. Referensi tokoh populer 

Orang-orang yang dianggap penting di lingkungan sekitar mengharapkan untuk 

membeli produk ramah lingkungan. 

2. Referensi keluarga 

Merujuk pada rekomendasi yang berasal dari keluarga untuk membeli produk yang 

ramah lingkungan. 

3. Referensi teman 

Pendapat positif dari teman memiliki pengaruh terhadap keputusan konsumen 

untuk membeli produk yang ramah lingkungan. Norma subjektif dapat melibatkan 

referensi tokoh terkenal, referensi dari keluarga, dan referensi dari teman. 

 

2.4.3 Komponen Norma Subjektif 

Menurut (Susanto & Sahetapy, 2021) norma subjektif secara umum mempunyai 

dua komponen berikut: 

1. Normative belief (Keyakinan Norma) 

Persepsi atau keyakinan mengenai ekspektasi orang lain terhadap diri seseorang 

yang menjadi acuan untuk menunjukkan perilaku atau tidak. Keyakinan ini terkait 

dengan pendapat tokoh atau orang yang dianggap penting dan berpengaruh bagi 

individu, yang menentukan apakah subjek harus atau tidak melakukan suatu 

perilaku tertentu. 
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2. Motivation to comply (Motivasi untuk Memenuhi). 

Motivasi individu untuk memenuhi harapan tersebut tercermin dalam norma 

subjektif. Norma subjektif dapat dipahami sebagai interaksi antara dorongan yang 

dirasakan oleh individu dari orang-orang di sekitarnya dengan motivasi untuk patuh 

pada pandangan mereka (motivasi untuk patuh) dalam mengadopsi atau menolak 

perilaku tertentu. 

 

2.5  Kontrol Perilaku  

2.5.1 Pengertian kontrol perilaku  

Kontrol perilaku sebagai rasa kemampuan atau kesiapan seseorang untuk 

melakukan suatu tindakan, yang dipengaruhi oleh pengetahuan yang dimiliki 

individu melalui pengalaman serta evaluasi mereka terhadap situasi (Patricia & 

Anffeaini, 2018) 

Kontrol perilaku atau Perceived Behavioral Control memengaruhi niat individu 

untuk melakukan suatu perilaku, Kemampuan untuk mengendalikan diri mungkin 

menjadi motivasi bagi individu yang bermaksud melakukan suatu Tindakan 

(Khaulia, 2021). 

Kontrol perilaku adalah hasil dari gabungan keyakinan akan kemampuan untuk 

mengendalikan tindakan tertentu dan tingkat kekuatan yang dirasakan,  Keyakinan 

kontrol merujuk pada keberadaan sumber daya atau peluang yang dapat mendukung 

atau menghambat pelaksanaan perilaku (Ali et al., 2023). 

Kontrol perilaku atau Perceived Behavioral Control adalah  keyakinan ini mengacu 

pada persepsi individu terhadap ketersediaan sumber daya dan kesempatan yang 

diperlukan untuk melaksanakan suatu perilaku tertentu (Ivanov et al., 2024). 

Berdasarkan beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa Persepsi kontrol 

perilaku adalah pandangan individu tentang sejauh mana suatu perilaku dapat 

dilakukan dengan mudah atau sulit, yang dipengaruhi oleh pengalaman masa lalu 

dan antisipasi terhadap hambatan yang mungkin muncul. 
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2.5.2 Indikator Kontrol Kerilaku 

Menurut (Zhang et al., 2019) kontrol perilaku  yaitu sebagai berikut: 

1. Keyakinan control (control Beliefs Strength), Keyakinan mengenai sumber 

daya dan peluang yang diperlukan untuk menunjukkan suatu perilaku tertentu 

2. Kekuatan control (control Beliefs Power), Pandangan individu mengenai sejauh 

mana kontrol tersebut memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

kemampuannya untuk mengekspresikan perilaku tertentu, sehingga dapat 

mempermudah atau mempersulit munculnya perilaku tersebut. 

 

2.5.3 Komponen Kontrol Perilaku 

Persepsi Kontrol Perilaku dari (Cakrawardana, 2019) menjelaskan bahwa 

komponen-komponen yang terdapat dalam kontrol perilaku seseorang yaitu sebagai 

berikut: 

1. Pengalaman 

Keyakinan seseorang dalam menjalankan suatu perilaku tertentu dipengaruhi oleh 

pengalaman yang telah dialaminya. Apabila individu merasa bahwa perilaku yang 

akan dijalankannya terkait dengan pengalaman sulit di masa lalu, maka 

keyakinannya untuk melaksanakan hal tersebut cenderung akan terhambat. 

2. Informasi 

Keyakinan individu dalam menjalankan suatu perilaku tertentu bergantung pada 

informasi yang terkait dengan perilaku tersebut. Dengan kata lain, seseorang akan 

memiliki persepsi apakah melaksanakan perilaku tersebut akan terasa mudah atau 

sulit berdasarkan pada informasi yang dimilikinya.  
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2.6 Niat Beli 

2.6.1 Pengertian Niat Beli  

Niat beli adalah tahap yang dilalui oleh konsumen sebelum mereka membuat 

keputusan untuk membeli suatu produk atau jasa dengan mengevaluasi nilai dari 

produk atau jasa (H. S. Chen et al., 2020) 

Niat beli adalah pikiran seseorang sebelum melakukan suatu tindakan yang dapat 

dipakai untuk memprediksi perilaku atau bentuk pengambilan keputusan yang 

melibatkan pemahaman mengenai alasan di balik pembelian tertentu oleh 

konsumen (Khaulia, 2021). 

Niat beli Sebagai interpretasi yang paling sesuai untuk perilaku konsumen yang 

muncul setelah menerima rangsangan pada produk tertentu yang kemudian 

menghasilkan keinginan, Ini merupakan dorongan yang mendorong individu untuk 

berusaha mendapatkan produk tersebut dengan membayarnya menggunakan uang 

atau dengan melakukan pengorbanan lainnya (Lim & Goh, 2019). 

Berdasarkan definisi dari para ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa Niat Beli 

(Purchase Intention) adalah tindakan konsumen yang muncul setelah menerima 

pengaruh dari faktor-faktor terkait sebelumnya, yang memicu keinginan untuk 

melakukan pembelian. 

 

2.6.2 Indikator Niat Beli 

Menurut (Irwansyah et al., 2019) Niat Beli dapat di identifikasi melalui indikator-

indikator sebagai berikut: 

1. Niat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli suatu barang 

atau jasa. 

2. Niat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk merekomendasikan suatu 

barang atau jasa kepada orang lain. 
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3. Niat preferensial, yaitu Niat tersebut mencerminkan perilaku individu yang 

memiliki kecenderungan utama terhadap suatu barang atau jasa. Pilihan ini 

hanya dapat diubah jika ada perubahan yang signifikan terkait produk pilihan 

mereka. 

4. Niat eksploratif, yaitu menggambarkan perilaku individu yang secara konsisten 

mencari informasi mengenai barang atau jasa yang menarik bagi mereka, serta 

mencari informasi yang dapat mendukung karakteristik positif dari barang atau 

jasa tersebut. 

 

2.6.3 Faktor yang Mempengaruhi Niat Beli 

Menurut (Huda & Armel, 2022) dimensi Niat Beli adalah melalui model stimulasi 

AIDA yang berusaha menggambarkan tahap-tahap rangsangan yang mungkin 

dilalui oleh konsumen terhadap suatu rangsangan tertentu yang diberikan oleh 

pemasar, yaitu sebagai berikut: 

1. Perhatian (Attention), yaitu perhatian calon konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan oleh produsen 

2. Minat (Interest), Minat masyarakat muncul setelah mereka memperoleh 

informasi yang lebih rinci tentang perusahaan atau produk. Pada tahap ini, 

minat masyarakat terhadap produk meningkat karena upaya promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan berhasil diterima oleh konsumen. 

3. Kehendak (Desire), keinginan calon konsumen untuk memiliki produk yang 

ditawarkan oleh produsen 

4. Tindakan (Action), yaitu calon konsumen melakukan pembelian terhadap 

produk yang ditawarkan. 
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2.7 Penelitian Terdahulu 

Tabel 3 Penelitian Terdahulu 

No. Nama Peneliti & Judul 

Penelitian 

Variabel Penelitian Persamaan dan Perbedaan 

1. Philip Hurst, Poh Yen Ng,  Leyla 

Under dan Caroline Fuggle  

(2024). “Dietary 

Supplement Use Is Related 

To Doping Iintention Via 

Doping Attitudes, 

Subjective Norms, and 

Perceived Behavioural 

Control ” 

 

Journal Performance 

Enhancement & Health, 

2024. 

Variabel Independen 

(X): 

• Doping Attitudes 

• Subjective Norms 

• Perceived 

Behavioural 

Control 

 

Variabel Dependen 

(Y): 

• Doping 

Iintention 

Persamaan :  

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif 

• Membahas sikap, 

norma subjektif, dan 

kontol perilaku 

Perbedaan : 

Penelitian terdahulu 

menggunakan analisis 

Partial Least Squares (PLS) 

dengan bantuan   perangkat 

lunak SmartPLS (v.3.3.3) 

untuk mengevaluasi validitas 

konvergen dan diskriminan. 

Sedangkan penelitian 

sekarang mengunakkan 

statistik deskritif. 

2. Liang Li, Xingle Long, 

Aidana Laubayeva,  

Xiang Cai, dan Bangzhu 

Zhu (2020). “Behavioral 

Intention of 

Environmentally Friendly 

Agricultural Food: The 

Role of Policy, Perceived 

Value, Subjective Norms” 

 

Journa Environmental 

Science and Pollution 

Research, 2020. 

Variabel Independen 

(X): 

• The Role of Policy 

• Perceived Value 

• Subjective Norm 

 

Variabel Dependen 

(Y): 

• Behavioral 

intention 

Persamaan : 

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif 

• Membahas norma 

subjektif 

Perbedaan : 

Penelitian terdahulu variabel 

sikap tidak diteliti. 

Sedangkan penelitiam 

sekarang manaliti variabel 

sikap, norma subjektif, dan 

kontrol perilaku. 
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No. Nama Peneliti & Judul 

Penelitian 

Variabel Penelitian Persamaan dan Perbedaan 

3. Sunny Sun, Rob Law, 

dan  Markus Schuckert 

(2020) “Mediating 

Effects of Attitude, 

Subjective Norms and 

Perceived Behavioural 

Control For Mobile 

Payment-Based Hotel 

Reservations “  

 

International Journal of 

Hospitality 

Management,2020. 

Variabel Independen 

(X): 

• Attitudes 

• Subjective Norms 

• Perceived 

Behavioural 

Control 

 

 Variabel Dependen (Y): 

• Mediating 

Effects 

Persamaan : 

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif 

• Membahas sikap, 

norma subjektif, dan 

kontol perilaku 

Perbedaan : 

Penelitian terdahulu fokus 

pada meningkatkan 

pemahaman tentang 

bagaimana fungsionalitas 

dan kegunaan teknologi 

seluler mempengaruhi niat 

ulang konsumen dalam 

melakukan pembayaran 

untuk reservasi hotel. 

Sedangkan penelitian 

sekarang berfokus pada 

peningkatan sikap, norma 

subjektif, dan kontrol 

perilaku terhadap niat beli 

produk kosmetik Maybelline 

di Bandar Lampung. 

4. Giovanni Schettino, 

Lenka Hodacova, Daniela 

Caso , dan Vincenza 

Capone  (2024) 

“Physicians Adoption of 

Massive Open Online 

Courses Content In The 

Workplace: An 

Investigation On The 

Training Transfer 

Process Through The 

Theory of Planned 

Behavior” 

 

Variabel Independen 

(X): 

• Attitudes 

• Subjective 

Norms 

• Perceived 

Behavioural 

Control 

Variabel Dependen (Y): 

• Adoption of 

Open Online 

Course Content 

 

Persamaan : 

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif  

• Membahas Through 

The Theory of 

Planned Behavior 

Perbedaan : 

Penelitian terdahulu berfokus 

pada dokter yang terlibat 

dalam pelatihan MOOCs dan 

niat mereka untuk 

menerapkan pengetahuan 

yang diperoleh di tempat 
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No. Nama Peneliti & Judul 

Penelitian 

Variabel Penelitian Persamaan dan Perbedaan 

Journal Computers in 

Human Behavior, 2024. 

kerja. Sedangkan penelitian 

sekarang berfokus  pada 

peningkatan sikap, norma 

subjektif, dan kontrol 

perilaku terhadap niat beli 

produk kosmetik Maybelline 

di Bandar Lampung. 

5. Nazam Ali, Shoichiro 

Nakayamav dan, 

Hiromichi Yamaguchi 

(2023) “Using The 

Extensions of The Theory 

of Planned Behavior 

(TPB) for Behavioral 

Intentions To Use Public 

Transport (PT) In 

Kanazawa, Japan” 

 

Journal, Transportation 

Research 

Interdisciplinary 

Perspectives,2023. 

 

Variabel Independen 

(X): 

• Attitudes 

• Subjective 

Norms 

• Perceived 

Behavioural 

Control 

Variabel Dependen (Y): 

• Behavioral 

Intentions 

Persamaan : 

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif 

• Membahas Theory of 

Planned Behavior 

Perbedaan ; 

Penelitian terdahulu 

mengunakan analisis 

menggunakan Structural 

Equation Modeling (SEM) 

untuk menganalisis data dan 

menguji hipotesis. 

Sedangkan penelitian 

sekarang menggunakan 

metode analisis statistik 

deskritif. 

6.  Tuan Duong Vua, Hoang 

Viet Nguyenb, dan Thi 

My Nguyet Nguyen 

(2023) 

“Extend Theory of 

Planned Behaviour 

Model To Explain 

Rooftop Solar Energy 

Adoption In Emerging 

Market. Moderating 

Mechanism of Personal 

Innovativeness” 

 

Variabel Independen 

(X): 

• Attitudes 

• Subjective 

Norms 

• Perceived 

Behavioural 

Control 

 

 Variabel Dependen (Y): 

• Adoption 

Intention 

Persamaan : 

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif 

• Membahas Through 

The Theory of 

Planned Behavior 

Perbedaan : 

Penelitian terdahulu berfokus 

pada mengeksplorasi peran 

inovasi personal sebagai 

pengubah dalam hubungan 

antara sikap, hambatan 

moneter yang dirasakan, dan 
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No. Nama Peneliti & Judul 

Penelitian 

Variabel Penelitian Persamaan dan Perbedaan 

Journal of Open 

Innovation: Technology, 

Market, and Complexity, 

2023. 

niat adopsi. Sedangkan 

penelitian sekarang berfokus 

pada peningkatan sikap, 

norma subjektif, dan kontrol 

perilaku terhadap niat beli 

produk kosmetik Maybelline 

di Bandar Lampung. 

7. Anisia Damayanti, Rois 

Arifin dan Rahmawati 

Rahmawati (2023) 

“Pengaruh Sikap, Norma 

Subjektif Dan Persepsi 

Kontrol Perilaku 

Terhadap Niat Beli 

Online Menggunakan 

Shopee Paylater (Studi 

Kasus Mahasiswa Di 

Kota Malang)” 

 

E-JRM : Elektronik 

Jurnal Riset Manajemen, 

Volume 12, Issue 

01,2023. 

Variabel Independen 

(X): 

• Sikap 

• Norma Subjektif 

• Persepsi Kontrol 

Perilaku 

Variabel Dependen (Y): 

• Niat Beli 

Persamaan : 

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif  

• Membahas sikap, 

norma subjektif, dan 

kontrol perilaku 

terhadap niat beli 

Perbedaan : 

Penelitian terdahulu 

mengunakan jenis penilitan 

explanatory research. 

Sedangkan penelitian 

sekarang mengunakan jenis 

penelitian deskritif 

kuantitatif. 

8. Zahrati1, Widyana 

Verawaty Siregar dan 

Razif (2022) “Pengaruh 

Sikap, Norma Subyektif 

Dan Kontrol Perilaku 

Terhadap Niat Beli Kuota 

Internet Di Kota 

Lhokseumawe” 

 

Journal for Management 

Student (JFMS), Volume 

02, Issue 01,2022. 

Variabel Independen 

(X): 

• Sikap 

• Norma Subjektif 

• Kontrol Perilaku 

 

 Variabel Dependen (Y): 

• Niat Beli 

Persamaan : 

• Mengunakkan 

penelitian kuantitatif  

• Membahas sikap, 

norma subjektif, dan 

kontrol perilaku 

terhadap niat beli 

Perbedaan : 

Penelitian terdahulu 

mengunakkan  uji Analisis 

Varians (ANOVA) untuk 

membedakan rata-rata dari 

dua kelompok data dengan 
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No. Nama Peneliti & Judul 

Penelitian 

Variabel Penelitian Persamaan dan Perbedaan 

membandingkan variansnya. 

Sedangkan penelitian 

sekarang mengunakan uji 

asumsi klasik. 

 

9. Anurag Singha, 

Nripendra P Rana, dan 

Satyanarayana Parayitam 

(2022) “Role of Social 

Currency In Customer 

Experience and Co-

Creation Intention In 

Online Travel Agencies: 

Moderation of Attitude 

and Subjective Norms”  

 

International Journal of 

Information Management 

Data Insights, 2022. 

Variabel Independen 

(X): 

• Attitudes 

• Subjective 

Norms 

 Variabel Dependen (Y): 

• Co-Creation 

Intention 

Persamaan : 

• Menggunakan 

penelitian kuantitatif 

• Membahas Attitudes 

and Subjective 

Norms 

Perbedaan ; 

Penelitian terdahulu berfokus 

pada bagaimana social 

currency mempengaruhi 

pengalaman pelanggan dan 

niat co-creation dengan 

mempertimbangkan  attitude 

dan subjective norms. 

Sedangkan penelitian 

sekarang berfokus pada 

peningkatan sikap, norma 

subjektif, dan kontrol 

perilaku terhadap niat beli 

produk kosmetik Maybelline 

di Bandar Lampung. 

 

2.8 Keterikatan Antar Variabel 

1. Pengaruh Sikap terhadap Niat Beli 

Menurut (Wong et al., 2018) Sikap konsumen memiliki peran sentral dalam 

menentukan niat beli. Sikap adalah tingkat evaluasi atau penilaian yang 

menguntungkan atau tidak menguntungkan terhadap perilaku atau suatu produk atau 

layanan. Hasil hipotesis ini dilandasi oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

penelitian Anurag Singha, Nripendra P Rana, dan Satyanarayana Parayitam (2022)   
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Anisia Damayanti, Rois Arifin dan Rahmawati Rahmawati (2023), Philip Hurst, Poh 

Yen Ng,  Leyla Under dan Caroline Fuggle  (2024)  dengan hasil yang menunjukan 

menunjukkan sikap berpengaruh signifikan terhadap niat beli. semakin baik sikap 

yang diberikan maka menimbulkan niat beli terhadap suatu merek tersebut. 

Berdasarkan hal itu maka dibuat hipotesis sebagai berikut:  

H1: Sikap berpengaruh  terhadap Niat Beli 

 

2. Pengaruh Norma Subjektif terhadap Niat Beli 

Menurut (Ivanov et al., 2024) Norma subjektif adalah pandangan pribadi tentang 

suatu perilaku yang dipengaruhi oleh pandangan orang lain. Dengan kata lain, norma 

subyektif merupakan opini orang dekat, orang penting yang mempengaruhi 

keputusan dalam berperilaku dan memotivasi individu dalam memenuhi harapan 

orang lain. Hasil hipotesis ini dilandasi oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh  

penelitian Liang Li, Xingle Long, Aidana Laubayeva,  Xiang Cai, dan Bangzhu Zhu 

(2020), Anurag Singha, Nripendra P Rana, dan Satyanarayana Parayitam (2022), 

Nazam Ali, Shoichiro Nakayamav dan, Hiromichi Yamaguchi (2023) dengan hasil 

penelitian norma subjektif memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli. 

Berdasarkan hal itu maka dibuat hipotesis sebagai berikut:  

H2: Norma Subjektif berpengaruh terhadap Niat Beli 

 

3. Pengaruh Kontrol Perilaku terhadap Niat Beli 

Kontrol perilaku sebagai rasa kemampuan atau kesiapan seseorang untuk 

melakukan suatu tindakan, yang dipengaruhi oleh pengetahuan yang dimiliki 

individu melalui pengalaman serta evaluasi mereka terhadap situasi (Patricia & 

Anffeaini, 2018). Dengan arti lain Persepsi Kontrol Perilaku dapat didefinisikan 

sebagai persepsi seseorang untuk memulai suatu sikap sesuai taraf kesulitannya. 

Hasil hipotesis ini dilandasi oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh   

penelitian Zahrati1, Widyana Verawaty Siregar dan Razif (2022), Tuan Duong 

Vua, Hoang Viet Nguyenb, dan Thi My Nguyet Nguyen (2023), Giovanni 
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Schettino, Lenka Hodacova, Daniela Caso , dan Vincenza Capone  (2024)   dengan 

hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa semakin baik persepsi kontrol 

perilaku berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Berdasarkan hal itu maka 

dibuat hipotesis sebagai berikut: 

H3: Kontrol Perilaku berpengaruh terhadap Niat beli 

 

Berdasarkan pengembangan hipotesis, maka model penelitian sebagai berikut :  

 

 

 

 

Gambar 6 Model Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sikap (X1) 

 

Norma Subjektif 

(X2) 

 

 

 

Niat Beli (Y1) 

 

Kontrol Perilaku 

(X3) 

H1 
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BAB III 

 METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1 Desain Penelitian  

Penelitian ini merupakan jenis penelitian yang bersifat deskriptif kuantitatif. Jenis 

penelitian deskriptif kuantitatif ini adalah metode analisis statistik yang digunakan 

untuk menguraikan, merangkum, dan menganalisis data dalam bentuk angka 

(Aziza, 2023). Data kuantitatif merujuk pada informasi yang dapat diukur atau 

dihitung dengan menggunakan nilai numerik, seperti usia, berat badan, tinggi 

badan, dan sejenisnya (Aziza, 2023). Pada akhirnya, temuan dari penelitian ini 

menguraikan hubungan sebab-akibat antara variabel-variabel melalui pengujian 

hipotesis. Penelitian ini menjelaskan hubungan antar variabel sikap  (X1), norma 

subjektif (X2), persepsi control perilaku (X3), dan niat beli (Y).  

 

3.2 Sumber Data  

Menurut (Safitri, 2022) bila dilihat dari sumber datanya, maka pengumpulan data 

dapat memakai sumber primer dan sumber sekunder digunakan dalam penelitian 

ini Sumber data yang digunakan: 

1. Data Primer 

Data primer adalah informasi yang dikumpulkan oleh peneliti sendiri untuk 

memecahkan masalah yang sedang diteliti. Data ini diperoleh langsung dari 

sumber asli. Dalam penelitian ini, data primer termasuk hasil dari survei yang 

dilakukan melalui formulir Google secara online kepada sampel responden dari 

seluruh populasi. Selain itu, data primer juga diperoleh melalui wawancara 

dengan responden terpilih. 
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2. Data Sekunder  

Data sekunder adalah informasi yang diterima pengumpul data secara tidak 

langsung, biasanya menggunakan orang atau dokumen lain (Safitri, 2022). 

Sebagai penunjang data dan pelengkap data, data sekunder untuk penelitian ini 

dikumpulkan dari berbagai sumber, antara lain buku referensi, artikel jurnal, 

berita, literatur, dan lain-lain. 

 

3.3 Metode Pengumpulan Data  

Pengumpulan data merupakan salah satu tahapan penting dalam kegiatan penelitian 

dan di lakukan setelah peneliti selesai membuat desain penelitian sesuai dengan 

masalah yang akan diteliti. Berikut metode yang dingunakan untuk pengumpulan 

data. 

1. Penelitian Pustaka 

Penelitian Pustaka adalah metode pengumpulan data yang melibatkan 

peninjauan literatur di perpustakaan serta pengumpulan buku dan referensi yang 

relevan dengan studi yang sedang dilakukan. Pendekatan ini melibatkan 

pembandingan atau penyesuaian antara teori dan praktik dalam penelitian. 

2. Kuisioner  

Metode pengumpulan data dilakukan dengan menyampaikan pernyataan kepada 

responden melalui kuesioner online menggunakan Google Form. 

 

3.4 Populasi dan Teknik Sampel 

3.4.1 Populasi  

Populasi menurut  (Sugiyono 2019) adalah area generalisasi yang terdiri dari objek 

atau subjek yang memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh 

peneliti untuk tujuan studi dan penarikan kesimpulan. Dalam konteks penelitian ini, 

peneliti telah menetapkan bahwa populasi yang menjadi fokus adalah konsumen 

ataupun masyarakat yang menggunakan produk kosmetik Maybelline di Bandar 

Lampung. 
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3.4.2 Sampel  

Sampel merupakan sebagian kecil dari keseluruhan jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi (Sugiyono, 2019). 

Pada penelitian ini peneliti menggunakan non-probability sampling dengan teknik 

purposive sampling. Nonprobability Sampling adalah metode pengambilan sampel 

di mana tidak ada kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi 

untuk dipilih sebagai sampel (Sugiyono, 2019). Teknik Pengambilan sampel secara 

purposive sampling yaitu pemilihan sampel berdasarkan pertimbangan tertentu 

(Sugiyono, 2019). Sampel dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli 

kriteria-kriteria sebagai berikut: 

a) Berdomisili di Kota Bandar Lampung 

b) Berusia 17 tahun ke atas karena menurut WHO, Proses peralihan dari masa 

remaja ke masa dewasa dimulai ketika  mencapai usia 17 tahun. 

c)  Berniat atau sudah membeli produk kosmetik Maybelline secara online / 

offline  

Menentukan ukuran sampel yang dibutuhkan, maka digunakan rumus Cochran 

(Sugiyono, 2019). Rumus Cochran adalah dimana : 

𝑛 =
𝑍2𝑝𝑞

𝑒2
 

𝑛 =
(1,96)2 (0,5)(0,5)

(0,1)2
 

𝑛 = 96,04 

Keterangan :  

n   = Jumlah sampel yang diperlukan 

Z = Tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam sample, yakni 95% 

P  = Peluang Benar 50% = 0,5 

q  = Peluang Salah 50% = 0,5 
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e  = Tingkat Margin of Error atau tingkat kesalahan maksimum yang dapat di tolerir 

10% 

Jadi jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 96 dibulatkan menjadi 

100 responden. 

 

3.5 Skala Pengukuran Variabel 

Menurut Menurut (Sugiyono, 2019) Skala pengukuran adalah esepakatan yang 

menetapkan interval panjang atau pendek untuk alat ukur sehingga saat alat tersebut 

digunakan untuk mengukur, hasilnya akan berupa data kuantitatif. Skala 

pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala Likert. Skala Likert 

digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau 

sekelompok orang tentang peristiwa yang sedang terjadi dapat diukur (Sugiyono, 

2019). Menggunakan skala Likert, variabel yang ingin diukur dianggap sebagai 

indikator, yang kemudian digunakan sebagai dasar untuk merumuskan item-item 

alat ukur, yang bisa berupa pernyataan atau pertanyaan. Setiap item dalam 

instrumen diberi nilai dari yang sangat positif hingga sangat negatif menggunakan 

skala Likert. 

Tabel 4 Skala Pengukuran 

Sumber: (Sugiyono, 2019) 

 

 

No. Jawaban Kode Bobot 

1. Sangat Tidak Setuju STS 1 

2. Tidak Setuju TS 2 

3. Netral N 3 

4. Setuju S 4 

5. Sangat Setuju SS 5 
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3.6 Definisi Operasional Variabel 

Peneliti akan selalu berhubungan dengan apa yang disebut dengan variabel. 

Variabel penelitian adalah karakteristik, atribut, atau nilai yang dimiliki oleh 

individu, objek, atau aktivitas, yang memiliki variasi yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk diteliti dan diambil kesimpulannya (Sugiyono, 2019). Dalam penelitian ini, 

variabel yang digunakan adalah variabel bebas (X) dan variabel terikat (Y). Berikut 

merupakan definisi dari masing-masing variabel penelitian :  

1) Variabel bebas (independent variable) 

Variabel bebas merupakan variabel yang mepengaruhi atau menjadi sebab 

perubahannya atau timbulnya variabel terikat (Sugiyono, 2019). Variabel bebas 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah Sikap (X1), Norma subjektif (X2), dan 

persepsi control perilaku (X3). 

2) Variabel terikat (dependent variabel) 

Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, 

karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2019).  Variabel terikat yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah Niat Beli (Y). 

Variabel beserta definisi operasionalnya diuraikan dalam tabel berikut: 

Tabel 5 Operasional Variabel 

Variabel Definisi Variabel Indikator Skala 

Sikap (X1) Sikap melibatkan perasaan 

individu yang dapat berupa 

positif atau negatif 

terhadap suatu perilaku, Ini 

adalah ungkapan 

emosional yang 

mencerminkan tingkat 

kepuasan atau 

ketidakpuasan terhadap 

suatu objek (Khaulia, 

2021) 

 

1. Saya  percaya membeli 

produk Kosmetik 

Maybelline sangat 

bermanfaat. 

2. Saya selalu mencari 

produk kosmetik 

Maybelline  

3. Saya  percaya bahwa 

produk Kosmetik  

Maybelline berkualitas 

tinggi. 

4. Saya  senang 

Ordinal 



37 
 

Variabel Definisi Variabel Indikator Skala 

menggunakan produk 

Kosmetik  Maybelline. 

5. Saya yakin produk  

Kosmetik Maybelline 

aman digunakan. 

Sumber : (Zhou et al., 2022) 

 
Norma Subjektif 

(X2) 
Norma subjektif adalah 

pandangan pribadi tentang 

suatu perilaku yang 

dipengaruhi oleh 

pandangan orang lain 

(Ivanov et al., 2024) 

1. Saya menuruti 

pendapat teman 

mengunakkan produk  

Kosmetik Maybelline 

2. Saya dipengaruhi 

keluarga untuk 

memilih produk 

Kosmetik Maybelline 

3. Saya diberitahu  orang 

– orang disekitar  saya 

untuk menggunakan 

produk  Kosmetik 

Maybelline 

4. Saya percaya review 

dari infuncer untuk 

mengunakan produk 

Kosmetik Maybelline 

Sumber : (Zhou et al., 2022) 

 

Ordinal 

Kontrol Perilaku 

(X3) 

 

Kontrol perilaku sebagai 

rasa kemampuan atau 

kesiapan seseorang untuk 

melakukan suatu tindakan, 

yang dipengaruhi oleh 

pengetahuan yang dimiliki 

individu melalui 

pengalaman serta evaluasi 

mereka terhadap situasi  

(Patricia & Anffeaini, 

2018). 

 

1. Saya mempercayai 

informasi bahwa produk 

Kosmetik Maybelline 

merupakan produk yang 

nyaman untuk digunakan 

2. Saya merasa yakin dengan 

kemampuan saya dalam 

memilih dan menggunakan 

produk  Kosmetik 

Maybelline 

3. Saya merasa mampu untuk 

membeli produk  Kosmetik 

Ordinal 
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Variabel Definisi Variabel Indikator Skala 

Maybelline yang saya 

inginkan  

4. Saya memiliki waktu untuk 

mencari informasi tentang 

produk  Kosmetik 

Maybelline 

Sumber : (Zhou et al., 2022) 

 

Niat Beli (Y) Niat beli adalah tahap yang 

dilalui oleh konsumen 

sebelum mereka membuat 

keputusan untuk membeli 

suatu produk atau jasa 

dengan mengevaluasi nilai 

dari produk atau jasa  

(H. S. Chen et al., 2020) 

 

1. Saya memiliki 

keinginan untuk 

mencoba Produk  

Kosmetik Maybelline 

2. Saya berniat untuk 

membeli Produk 

Kosmetik Maybelline 

3. Saya lebih tertarik 

dengan produk  

Kosmetik Maybelline 

daripada produk 

pesaing 

4. Saya berencana untuk 

membeli produk  

Kosmetik Maybelline 

dalam beberapa bulan 

ke depan 

5. Saya bersedia 

membayar lebih untuk 

produk kosmetik 

Maybelline 

Sumber : (Zhou et al., 2022) 

 

Ordinal 

 

3.7 Teknik Pengujian Instrumen 

Menurut (Sugiyono, 2019) instrument penelitian (kuisoner) dilakukan untuk 

menguji alat ukur yang digunakan apakah valid dan reliabel. Karena dengan 

menggunakan instrumen yang valid dan reliabel dalam pengumpulan data, maka 
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diharapkan hasil penelitian akan menjadi valid dan reliabel (Sugiyono, 2019). uji 

untuk mengetahui validitas dan reliabilitas kuesioner, peneliti melakukan uji coba 

terhadap kuesioner tersebut. bertujuan untuk menentukan apakah ada pertanyaan 

yang memiliki jawaban yang tidak objektif, tidak jelas, atau membingungkan. ini 

terhadap instrument penelitian (kuesioner). 

 

3.7.1 Uji Validitas 

Uji validitas pada penelitian ini ini dilakukan untuk mengukur secara akurat agar 

nilai yang diperoleh dapat mewakili dengan tepat suatu konsep (Hair et al., 2019). 

Uji validitas ini digunakan oleh peneliti dengan dua tujuan, yaitu untuk 

menyimpulkan secara valid tentang bagaimana variabel independen mempengaruhi 

kelompok tertentu, dan untuk melakukan generalisasi yang valid terhadap 

populasiyang lebih luas (Malhotra, 2017).  Teknik analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah Confirmatory Faktor Analysis (CFA) dengan mengunakkan 

software SPSS versi 25.   

Beberapa tolak ukur yang digunakan dalam melakukan uji validitas pada sebuah 

penelitian, antara lain: 

1. KMO (Kaiser-Meiyer-Olkin), digunakan untuk menilai kelayakan analisis 

faktor dengan mengukur besarnya kelayakan sampling. Nilai antara 0,5 dan 1 

(yang tinggi) menunjukkan bahwa analisis faktor telah sesuai. Nilai di bawah 

0,5 mengindikasikan bahwa analisis faktor tersebut kurang cocok atau tidak 

sesuai (Malhotra, 2017). 

2. Anti Image Matrics, Nilai MSA > 0.5 menunjukkan bahwa baik secara 

keseluruhan maupun pada variabel individual, variabel-variabel tersebut 

dianggap layak untuk dianalisis dalam analisis faktor, baik untuk keseluruhan 

variabel maupun variabel tertentu (Hair et al, 2021). 

3. Nilai communalities,  adalah perkiraan dari seberapa besar varians bersama di 

antara variabel-variabel dalam analisis faktor. Jika nilai communalities ≥ 0,5, 

itu menunjukkan bahwa variabel masih memiliki kontribusi yang signifikan dan 

dapat dipertahankan untuk analisis dan prediksi lebih lanjut (Hair et al, 2021). 
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4. Factor Loading atau Component Matrix, digunakan untuk memahami sifat dari 

faktor tertentu dan hubungan antara variabel-variabelnya. Jika nilai dalam 

matriks tersebut melebihi 0,5, variabel tersebut dianggap signifikan dalam 

faktor yang bersangkutan (Hair et al, 2021). 

 

3.7.2 Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menggambarkan seberapa konsisten dan stabilitas suatu skor atau 

skala pengukuran (Ikhsan & Sukardi, 2020). Salah satu teknik untuk mengukur 

suatu instrumen penelitian reliabel atau tidak adalah dengan menggunakan Teknik 

metode Alpha Cronbach sebagai alternatif untuk mengevaluasi reliabilitas 

kuesioner, di mana batasan-batas tertentu digunakan dalam pengujian. Hasil uji 

reliabilitas dianggap kurang memuaskan jika angka yang ditemukan kurang dari 0,6 

(Malhotra, 2017).  

 

3.8 Teknik Alat Analisis 

3.8.1 Analisis Stastistik Deskriptif 

Statistik deskriptif adalah teknik analisis statistik yang digunakan untuk 

memberikan gambaran rinci atau deskripsi tentang karakteristik data yang telah 

dikumpulkan yang berlaku untuk umum atau generalisasi (Sugiyono, 2019).  

 

3.8.2 Uji Asumsi Klasik  

1. Uji Linieritas 

Menurut (Ghozali, 2017) Uji linearitas digunakan untuk mengetahui apakah 

variabel terikat dengan variabel bebas memiliki hubungan linear atau tidak secara 

signifikan. Pengujian dengan SPSS menggunakan Test of Linearity pada taraf 

signifikan 0,05 . Kriteria yang berlaku adalah : 
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• Jika signifikan pada Linearity  > 0,05. Maka data tidak  mempunyai 

hubungan linier. 

• Jika signifikan pada Linearity < 0,05. Maka data mempunyai hubungan 

linier. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menentukan apakah terdapat korelasi yang 

kuat atau sempurna di antara variabel independen dalam suatu model regresi. 

(Ghozali, 2017). Metode untuk mengidentifikasi korelasi yang tinggi antara 

variabel independen adalah dengan menggunakan Tolerance and Variance 

Inflation Factor (VIF). Tolerance adalah ukuran dari seberapa banyak variabilitas 

variabel independen tertentu yang tidak dijelaskan oleh variabel independen 

lainnya. Oleh karena itu, nilai tolerance yang rendah akan sebanding dengan nilai 

VIF yang tinggi (Ghozali, 2017). Asumsi dari Tolerance and Variance Inflation 

Factor (VIF) dapat dinyatakan yaitu :  

1. Jika VIF > 10 dan nilai Tolerance < 0.10 maka terjadi multikolinearitas.  

2. Jika VIF < 10 dan nilai Tolerance > 0.10 maka tidak terjadi multikolinearitas 

 

3. Uji Autokorelasi 

Menurut (Ghozali, 2017) Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi linear memiliki korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t (saat 

ini) dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Jika terjadi 

korelasi, maka model regresi tersebut memiliki masalah autokorelasi. Untuk 

melakukan uji autokorelasi dapat menggunakan uji Run Test.  

Kriteria pengambilan Keputusan : 

1) Jika Asymp.Sig.   (2-tailed)  >  0.05 maka tidak terjadi autokorelasi 

2) Jika Asymp.Sig. (2-tailed) <  0.05 maka terjadi autokorelasi 
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4. Uji Heterokedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menentukan apakah terdapat ketidaksamaan 

variance dan residual satu pengamatan kepengamatan yang lain (Zakiah et al., 

2023).  Untuk mendeteksi keberadaan heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan 

uji Arch. Uji Arch adalah meregresikan nilai absolut residual terhadap variabel 

independen (Ghozali, 2017). Dasar pengambilan keputusan sebagai berikut:  

1. Jika nilai p-value ≥ 0,05 maka H0 diterima, yang artinya tidak terdapat masalah 

heteroskedasisitas.  

2. Jika nilai p-value ≤ 0,05 maka H0 ditolak yang artinya terdapat masalah 

heteroskedastisitas. 

 

3.8.3 Analisis Regresi Linear Berganda 

Regresi linear berganda untuk memprediksi fluktuasi variabel dependen, yang 

terjadi ketika terdapat minimal dua variabel independen yang digunakan dalam 

regresi linear berganda (Safitri, 2022). Metode regresi linear berganda digunakan 

lebih dari satu variabel dengan satu variabel terikat (Safitri, 2022). Analisis ini 

digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh variabel independen yaitu Sikap 

(X1), Norma subjektif (X₂) dan Persepsi Kontrol Perilaku (X₃). Sedangkan variabel 

terikat pada penelitian ini adalah Niat beli. Rumus regresi linear berganda, sebagai 

berikut : 

Y = α + β1X1+ β2X2 + β3X3 + e 

Keterangan: 

Y : Variabel Niat beli 

a : Konstanta 

β1 : Koefisien regresi Sikap 

β2 : Koefisien regresi Norma Subjektif  

β3 : Koefisien regresi Persepsi Kontrol Perlaku 

𝑋1 : Variabel Sikap 
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𝑋2 : Variabel Norma Subjektif 

𝑋3 : Variabel Persepsi Kontrol Perlaku 

e : Error/Sisa. 

 

3.9 Pengujian Hipotesis 

3.9.1 Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 

uji statistik t (parsial) digunakan untuk  mengukur kekuatan hubungan antara 

variabel dependen dan satu variabel independen dengan mempertahankan efek 

variabel independen lainnya dalam model tetap konstan (Hair et al., 2021). 

pengujian hipotesis untuk menilai pengaruh signifikan variabel bebas 

menggunakan uji t pada taraf signifikansi 5%, hipotesis akan diterima jika nilai t-

test lebih besar dari 1,96. Nilai ini mengacu pada distribusi normal dan 

menunjukkan bahwa koefisien variabel bebas berbeda secara signifikan dari nol 

pada tingkat kepercayaan 95 %. ketentuan dari uji t test atau uji parsial yaitu sebagai 

berikut : 

1. Jika thitung < t tabel atau nilai sig > 0,05, maka Ho diterima atau hipotesis 

ditolak, artinya pengaruhnya tidak signifikan.  

2. Jika thitung > t tabel atau nilai sig < 0,05, maka Ho ditolak atau hipotesis 

diterima artinya pengaruhnya signifikan. 

 

3.9.2 Uji F (Uji Simultan) 

Uji F (Uji Simultan) digunakan untuk menentukan apakah terdapat pengaruh secara 

bersama-sama atau simultan dari variabel independen terhadap variabel dependen 

(Hair et al., 2021). Pengujian ini dilakukan dengan melihat nilai F yang terdapat 

tingkat signifikansi yang digunakan yaitu sebesar 0,05. Hasil pengujian didapatkan 

dengan melihat nilai Sig. pada tabel ANOVA. Kriteria pengujiannya adalah sebagai 

berikut: 
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1. Jika nilai signifikan Sig < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Artinya semua 

variabel independent/bebas memiliki pengaruh secara signifikan terhadap 

variabel dependen/terikat. 

2. Jika nilai signifikan Sig > 0,05  maka H0 diterima dan Ha ditolak Artinya, 

semua variabel independent/bebas tidak memiliki pengaruh secara signifikan 

terhadap variabel dependen/terikat. 

 

3.9.3 Uji  R2 (Uji Koefisien Determinasi) 

Koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur sejauh mana kemampuan variabel 

independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen secara Bersama – sama 

(Safitri, 2022). Menurut (Ghozali, 2017) Nilai koefisien determinasi adalah antara 

0 (nol) sampai dengan 1 (satu). jika nilai R2
 semakin kecil memberikan arti bahwa 

kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel 

dependen yang terbatas, dan nilai yang mendekati 1 (satu)  maka variabel-variabel 

independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel dependen. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dari hasil pembahasan tentang 

pengaruh sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku terhadap niat beli produk 

kosmetik Maybelline di Bandar Lampung dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli produk kosmetik 

Maybelline di Bandar Lampung. Sikap konsumen bisa menentukan niat beli 

seseorang, konsumen merasa percaya produk Maybelline sangat bermanfaat, 

baik dari segi kualitas, inovasi, maupun kemampuan produk tersebut memenuhi 

kebutuhan kecantikan mereka. Keunggulan produk seperti ketahanan lama, 

tidak transfer, dan formula yang sesuai dengan tren juga memperkuat sikap 

positif konsumen, sehingga mendorong mereka untuk lebih yakin dalam 

membeli produkpada kualitas produk Maybelline yang memenuhi standar 

kualitas dan kebutuhan.  

2. Norma Subjektif berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli produk 

kosmetik Maybelline di Bandar Lampung. Norma subjektif bisa menentukan 

niat beli seseorang, konsumen dipengaruhi pendapat orang lain seperti teman, 

keluarga, atau influencer. Ketika konsumen menerima rekomendasi positif dari 

lingkungan sosial, mereka cenderung merasa lebih terdorong untuk mengikuti 

saran  untuk membeli produk kosmetik Maybelline. Pengaruh sosial ini 

menciptakan dorongan tambahan bagi konsumen untuk mengikuti kelompok 

sosial dan memenuhi ekspektasi mereka. 
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3. Kontrol Perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli produk 

kosmetik Maybelline di Bandar Lampung. Kontrol perilaku bisa menentukan 

niat beli seseorang, konsumen yang percaya pada kemampuan mereka dalam 

memilih dan menggunakan produk kosmetik Maybelline, kepercayaan ini 

mencakup rasa percaya diri dalam mengevaluasi produk, memahami cara 

penggunaannya, serta menilai kecocokan produk dengan kebutuhan pribadi 

mereka. Ketika konsumen merasa memiliki kontrol yang baik atas keputusan 

mereka dan merasa yakin akan kemampuan mereka untuk memilih dan 

menggunakan produk kosmetik  tepat dan sesuai dengan kebutuhan mereka. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, ada beberapa saran yang perlu 

dipertimbangkan dalam penelitian tentang pengaruh sikap, norma subjektif dan 

kontrol perilaku terhadap niat beli produk kosmetik Maybelline di Bandar Lampung 

yaitu sebagai berikut : 

1. Berdasarkan variabel sikap konsumen Maybelline belum menjadi pilihan utama 

sebaiknya Maybelline perlu mengembangkan strategi yang fokus pada 

keberlanjutan dan inovasi dengan meluncurkan produk yang menggunakan 

bahan alami dan ramah lingkungan. Mengingat bahwa konsumen khususnya 

remaja perempuan dan mahasiswa, semakin cenderung memilih produk yang 

memenuhi kriteria tersebut Maybelline dapat menciptakan rangkaian produk 

yang tidak hanya efektif, tetapi juga mencerminkan kesadaran lingkungan.  
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Strategi pemasaran yang menekankan keunikan dan keaslian produk serta 

kampanye yang melibatkan konsumen dalam proses pengembangan produk, 

dapat memperkuat citra merek dan menarik perhatian pasar yang lebih luas. 

Sehingga Maybelline dapat mengubah persepsi konsumen dan meningkatkan 

nilai kepuasan produk yang ditawarkan. 

2. Berdasarkan variabel norma subjektif Maybelline belum menjadi pilihan utama 

sebaiknya Maybelline sebaiknya fokus pada strategi peningkatan kepercayaan 

konsumen melalui ulasan dan testimoni yang transparan. Di tengah isu yang 

sensitif terkait dukungan terhadap Israel, Maybelline dapat melibatkan 

pelanggan setia untuk berbagi pengalaman positif mereka dengan produk 

melalui platform media sosial dan marketplace. Dengan menonjolkan ulasan 

yang jujur Maybelline dapat membangun citra merek yang kuat dan 

menunjukkan komitmennya terhadap nilai-nilai yang inklusif. Selain itu 

kolaborasi dengan influencer yang memiliki reputasi baik dalam komunitas 

lokal juga dapat membantu memperkuat kepercayaan konsumen, menjadikan 

produk Maybelline lebih relevan dan diterima di kalangan masyarakat yang 

menjunjung tinggi nilai-nilai. 
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3. Berdasarkan variabel kontrol perilaku belum menjadi pilihan utama sebaiknya 

Maybelline fokus pada strategi yang dapat meningkatkan minat konsumen 

untuk membeli produk mereka. Dalam situasi ekonomi yang tidak stabil, 

Maybelline dapat memperkenalkan produk dengan harga yang lebih terjangkau, 

serta menawarkan paket bundling yang memberikan nilai lebih bagi konsumen. 

Selain itu menghadirkan produk kosmetik dengan karakter yang populer seperti 

kolaborasi dengan film, kartun, atau selebriti yang dicintai masyarakat dapat 

menarik perhatian konsumen dan meningkatkan keinginan mereka untuk 

membeli. Strategi ini tidak hanya membuat produk lebih menarik  tetapi juga 

menciptakan pengalaman emosional yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. 

  

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini tidak terlepas dari keterbatasan yang diharapkan dapat diatasi pada 

penelitian selanjutnya. Keterbatasan yang ada pada penelitian ini antara lain sebagai 

berikut: 

1. Penelitian ini hanya berfokus pengaruh langsung dari tiga variabel yaitu sikap, 

norma subjektif, dan kontrol perilaku terhadap niat beli produk kosmetik di 

Bandar Lampung. Maka peneliti berikutnya dapat menambahkan beberapa 

variabel lain untuk mengetahui lebih jauh lagi mengenai variabel apa saja yang 

mempengaruhi niat beli. 
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2. Penelitian ini hanya menggunakan data kuesioner yaitu google form yang 

disebar secara online  sehingga responden tidak dapat memberikan keterangan 

lebih lanjut karena jawaban terbatas pada hal-hal yang ditanyakan saja. Selain 

itu, responden bisa saja menjawab pernyataan yang tidak sesuai dengan keadaan 

yang sebenarnya.  
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