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ABSTRAK 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengidentifikasi pengaruh dari religiusitas, 
pengetahuan halal, dan norma subjektif terhadap sikap, yang dimana akan 
mempengaruhi niat beli masyarakat muslim di Indonesia terhadap restoran halal. 
Jenis data yang digunakan adalah data primer, yang merujuk pada informasi yang 
diperoleh secara langsung dari subjek penelitian melalui alat pengukuran atau 
metode pengambilan data. Dalam penelitian ini, peneliti mendapatkan data dengan 
mengedarkan kuisioner kepada responden melalui google form sebanyak 200 
responden yang memiliki domisili yang berbeda-beda. Selanjutnya data ini 
dianalisis menggunakan perangkat lunak smart partial least square (smart PLS). 
Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa religiusita, pengetahuan halal, dan 
norma subjektif berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap, dan sikap 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. 
 

Kata Kunci: Religiusitas, Pengetahuan Halal, Norma Subjektif, Mempengaruhi 
Sikap, Niat Beli Dipengaruhi Oleh Sikap, Masyarakat Muslim, Restoran Halal 
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ABSTRACT 

The purpose of this study is to identify the influence of religiosity, halal knowledge, 
and subjective norms on attitudes, which will influence the purchase intention of 
Muslim people in Indonesia towards halal restaurants. The type of data used is 
primary data, which refers to information obtained directly from research subjects 
through measurement tools or data collection methods. In this research, 
researchers obtained data by distributing questionnaires to respondents via Google 
Form as many as 200 respondents who had different domiciles. Next, this data was 
analyzed using smart partial least square (smart PLS) software. The results in this 
study show that religiosity, halal knowledge, and subjective norms have a positive 
and significant effect on attitudes, and attitudes have a positive and significant 
effect on purchase intentions. 
 
Keywords: religiosity, halal knowledge, subjective norms, influence attitudes, 
purchase intentions are influenced by attitudes, Muslim society, halal restaurants	
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Niat beli merupakan konsep yang sangat penting didalam aktivitas pemasaran 

(Hasyim et al , 2019).  Dalam penelitian yang dilakukan oleh Shah et al. (2012), 

menjelaskan bahwa niat beli merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang 

mendalam dan berfokus pada alasan-alasan di balik preferensi konsumen dalam memilih 

untuk membeli merek tertentu. Demikian pula, menurut Kotler dan Keller (2016), niat 

beli adalah manifestasi dari perilaku konsumen yang muncul sebagai hasil dari keinginan 

yang kuat, pengalaman penggunaan yang telah terjadi sebelumnya, dan keinginan yang 

kuat terhadap suatu produk yang spesifik. 

Niat beli merupakan faktor motivasional guna mendorong individu untuk  membeli 

produk tertentu (Fauzan, 2017). Mangkunegara (2002) menjelaskan niat beli merupakan 

proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan barang atau jasa yang dipengaruhi 

oleh lingkungan. Niat beli juga menunjukkan proses pengambilan keputusan konsumen 

atas kemauan dan keinginan terhadap suatu produk (Setiawati et al., 2019).   

Beberapa penelitian terdahulu juga telah mengkaji variabel – variabel yang 

mempengaruhi niat beli seseorang.  Aufi et al. (2021) melakukan penelitian bahwa niat 

beli dipengaruhi oleh sikap seseorang. Hasil penelitian serupa juga didapati di riset yang 

dilakukan oleh Noer et al., (2017) yang menjelaskan bahwa  sikap mempengaruhi niat 

beli seseorang. Adapun menurut riset yang dilakukan oleh Prakoso (2020) menjelaskan 

bahwa sikap konsumen merupakan faktor penting dalam mempengaruhi niat membeli. 

Namun berbeda halnya dengan riset yang dilakukan oleh Carolinna (2008) didapati hasil 

bahwa sikap tidak mempengaruhi niat beli seseorang dalam konteks produk susu 
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formula. Hal tersebut juga di dukung oleh riset yang dilakukan oleh Hamdan et al. (2013) 

dalam konteks niat beli makanan halal oleh Muslim, variabel sikap tidak berpengaruh 

terhadap niat pembelian. 

Sikap merupakan pembentukan persepsi, emosi, dan motivasi atau pengamatan 

terhadap suatu aspek dari kehidupan individu (L. Ballachey,1963). Bentuk respon sikap 

seseorang berbeda-beda dikarenakan adanya pemahaman, pengalaman, dan 

pertimbangan yang sudah pernah dialami seseorang pada sebuah objek (RS. Crutchfield, 

1995). Sikap menurut Xiao et al., (2011) yakni  keyakinan dan pengetahuan  hasil dari 

pencarian informasi guna mempengaruhi tujuan seseorang untuk berperilaku.  

Adapun menurut Altman (2008) sikap menunjukkan penilaian dan evaluasi seserang 

(misalnya baik atau buruk), objek, atau sebuah masalah yang terjadi. Sikap berperan 

penting, sebab mengacu pada evaluasi pribadi tentang menguntungkan atau tidak 

menguntungkan untuk melakukan sebuah tindakan (Kutresnaningdian, 2018). Peneliti 

telah mengkaji variabel – variabel yang mepengaruhi sikap seseorang.  Riset terdahulu 

yag dilakukan oleh  Rahman et al., (2015) menjelaskan bahwa variabel sikap dipengaruhi 

oleh beberapa faktor salah satunya variabel religiusitas. 

Religiusitas menunjukkan tingkat spiritual seseorang yang memiliki relevansi 

terhadap sistem keyakinan, nilai, hukum yang berlaku dan sebuah ritual (Kaye & 

Raghavan, 2000). Dister (1988) menjelaskan religiusitas yakni sikap keberagamaan 

berunsurkan internalisasi agama ke dalam diri seseorang. Tingkat religiusitas yang baik 

akan terasa didalam pikiran seseorang dan dapat diuji melalui introsp eksi diri atau 

ditunjukkan dengan tindakan – tindakan yang berlandaskan agama dalam menjalankan 

kehidupan (Fitriani, 2016). 

Tingkat religiusitas yang dimiliki seseorang penting sebab merupakan dasar 

seseorang dalam beragama yang berlandaskan komitmen keislaman dalam memilih dan 
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menggunakan prinsip dalam kehidupan sehari – hari (Fitriani, 2016). Riset terdahulu 

mengkaji bahwa variabel religiusitas mempengaruhi  sikap seseorang dalam membeli 

kosmetik halal (Aufi, 2021). Artinya, semakin religius seseorang semakin tinggi pula 

sikap seseorang terhadap produk halal. Berbeda halnya, dalam penelitian yang dilakukan 

oleh Aji et al. (2021) dalam  konteks niat seorang Traveler Muslim mengunjungi lokasi 

non-Muslim, didapati hasil bahwa Religiusitas tidak mempengaruhi sikap seorang 

Muslim. Hal tersebut juga didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Aji (2017) 

bahwasanya tingkat religiusitas tidak berpengaruh terhadap sikap seseorang dalam 

konteks produk berlabel halal. 

Pentingnya pengetahuan individu terhadap produk halal merupakan dasar urgensi 

dalam mengetahui perilaku konsumen (Vristiyana, 2019). Pengetahuan konsumen 

terhadap produk halal merupakan hal dasar untuk mencari tahu perilaku konsumen dari 

berita yang benar dalam melakukan keputusan perilaku (Saputra & Tresnati, 2020). 

Menurut Hendar (2020) informasi tentang produk halal merupakan izin dan larangan 

yang harus ditaati untuk membuat konsumen sesuai dengan aturan agama Islam. 

Pengetahuan produk halal munjukkan kepahaman konsumen bahwa produk halal 

mempunyai karakteristik yang menjadi acuan berasal dari sifat, dasar, bahkan tata cara 

pengolahan tepat untuk pada konsumen muslim (Husein,2019). 

Didalam penelitian terlebih dahulu yang dilakukan oleh Jaafar et al.,  (2015) 

menjelaskan bahwa sikap seseorang dipengaruhi oleh pengetahuan seseorang. Spesifik 

hasil dalam penelitian yang dilakukan oleh Rohmatun  (2017) menejelaskan bahwa 

pengetahuan halal mempengaruhi sikap Remaja. Namun didapati inkonsistensi didalam 

riset yang dilakukan oleh Rahman et al., (2015) bahwasanya, pengetahuan halal justru 

tidak berpengaruh terhadap sikap seseorang dalam niat membeli. Hal serupa juga 
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dijumpai dalam riset Aji (2017) bahwa pengetahuan halal tidak mempengaruhi sikap 

seseorang dalam konteks produk label halal. 

Norma subektif yakni pengaruh sosial yang mempengaruhi seseorang dalam 

bertindak (Istifaizah,2017). Norma subjektif merupakan persepsi atau pandangan 

terhadap kepercayaan orang lain yang akan mempengaruhi minat seseorang unuk 

melakukan atau tidaknya seseorang berperilaku (Jogiyanto,2007). Norma subjektif 

menyangkut persepsi seseorang terhadap orang lain yang dianggap penting, sebab 

mempengaruhi perilaku sikap dan niat beli seseorang (Suparna et al 2019).  

Adapun terdapat riset terdahulu yang dikaji oleh  Mursito et al., (2017) menjelaskan 

bahwa norma subjektif mempengaruhi  sikap seseorang dalam konteks pembelian produk 

kosmetik halal. Penelitian sebelumnya juga mengkaji beberapa faktor yang 

mempengaruhi sikap seseorang yakni norma subjektif (Unud 2018). Namun ditemukan 

inkonsistensi di dalam riset Syamra et al. (2021) bahwa Norma subjektif tidak 

berpengaruh terhadap pembelian produk sepatu Adidas studi pada mahasiswa kampus di 

Padang. Hal serupa dijumpai juga didalam riset yang dilakukan oleh Nursaidah (2013) 

bahwa Norma subjektif tidak berpengaruh teradap niat konsumen membeli produk CD 

bajakan studi pada Kota Jember. 

Napitasari (2018) menjelaskan dalam risetnya bahwa Agama Islam mengajarkan 

untuk mengkonsumsi makanan dan minuman yang dapat membantu untuk memenuhi 

kehidupannya tidak hanya sekedar mengkonsumsi saja namun yang sesuai syari’at 

tentang makanan apa yang baik untuk di konsumsi seorang Muslim. Dalam riset  Ridlwan 

(2020) menyebutkan bahwasanya jumlah sertifikat halal yang terdaftar  727.61 namun 

hanya 69,985 produk makanan yang memiliki sertifikat halal. Ditengah isu permasalahan 

halal tersebut beberapa restoran yang bermunculan di Indonesia justru mengabaikan 

pentingnya memiliki sertifikat halal MUI dan hanya berorientasi pada menarik konsumen 
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sebanyak-banyaknya. Dimana sertifikat halal MUI menunjukkan pemeriksaan pangan 

halal merujuk pada bahan produksi maupun tambahan, proses produksi, personalia dan 

peralatan produksi, sistem manajemen halal serta yang berkaitan langsung maupun tidak 

terhadap kegiatan produksi pangan halal (Murhanjati, 2019).  

Berdasarkan permasalahan dan fenomena yang telah diuraikan sebelumnya serta 

temuan inkonsistensi pada penelitian terdahulu, maka peneliti merasa adanya urgensi 

untuk mengkaji niat membeli konsumen terhadap produk halal, menguji lima variabel 

tersebut khususnya di wilayah Indonesia yang khususnya beragama Muslim. Penelitian 

ini memperluas baik aspek teoritis dan empiris. Adanya pengujian ini guna untuk 

mendapati temuan baru guna memperkaya informasi dan mengembangkan strategi 

pemasar, bagi pengusaha dan konsumen agar sama – sama memperhatikan kehalalan dari 

sebuah produk yang nantinya akan dipasarkan. 

 

1.2 Pertanyaan Penelitian 

Berikut beberapa pertanyaan penelitian yang muncul: 

1. Apakah sikap seseorang berpengaruh positif terhadap niat membeli seseorang di 

restoran halal? 

2. Apakah religiusitas berpengaruh positif terhadap sikap seseorang pada niat membeli 

di restoran halal? 

3. Apakah pengetahuan halal berpengaruh positif terhadap sikap seseorang pada niat 

membeli di restoran halal? 

4. Apakah norma subjektif berpengaruh positif terhadap sikap seseorang pada niat 

membeli di restoran halal? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini yakni sebagai berikut: 

1. Menguji hubungan antara religiusitas terhadap sikap seseorang pada niat membeli di 

restoran halal 

2. Menguji hubungan antara pengetahuaan halal sikap seseorang pada niat membeli di 

restoran halal 

3. Menguji hubungan antara norma subjektif terhadap sikap seseorang pada niat 

membeli di restoran halal 

4. Menguji hubungan antara sikap seseorang terhadap niat membeli di restoran halal 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

Penelitian yang dilakukan akan memberikan beberapa manfaat, antara lain: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian skripsi ini memberikan manfaat baik dalam pengetahuan secara teoritis 

guna memperkaya dan memperlengkap hasil kajian empiris terkait religiusitas, 

pengetahuan halal, norma subjektif, sikap, dan niat membeli.  

2. Manfaat Praktis  

a. Manfaat Bagi Pelaku Bisnis 

Manfaat bagi pelaku bisnis, penelitian ini juga dapat memberikan data dan 

informasi untuk para usahawan kuliner mengembangkan strategi pemasaran salah 

satunya dengan pentingnya atribut pada produk yang dapat mempengaruhi 

seseorang dalam keputusan pembelian.  

b. Manfaat Bagi Peneliti 

Penelitian ini menjadi pengalaman bagi peneliti untuk memperdalam pengetahuan 

di bidang pemasaran, terutama pada variabel religiusitas, pengetahuan halal, norma 
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subjektf, sikap, dan niat beli. Adapun penelitian ini juga sebagai bentuk dari 

implementasi teori yang sudah dipelajari peneliti selama masa perkuliahan. 
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BAB II  

KAJIAN LITERATUR DAN HIPOTESIS 

 

2.1 Landasan Teori dan Penjelasan Model 

Penelitian ini mengadopsi Theory of Planned Behavior (TPB) yang merupakan 

pengembangan dari Theory of Reasoned Action (TRA). Dalam Theory of Reasoned 

Action (TRA) merupakan niat dari individu untuk melakukan sesuatu yang diberikan 

perilaku (Icek Ajzen, 1991). Adapun menurut  Stoel (2017) Theory of Planned Behavior 

(TPB) merupakan dasar pada sebuah penelitian perilaku konsumen untuk memperdalam 

hubungan antara keyakinan, sikap, niat perilaku dan perilaku. Ajzen (1991) menjelaskan 

bahwa untuk mengetahui perilaku manusia, tidak hanya memprediksi yang berkaitan 

dengan sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku untuk menentukan niat dan 

tindakannya. Melainkan informasi, keyakinan, yang relevan dengan perilaku. 

Penelitian ini mengangkat lima variabel yakni religiusitas, pengetahuan halal, norma 

subjektif, sikap dan niat. Adapun model penelitian yang digunakan terinspirasi dan 

dimodifikasi dari penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Aufi et al. (2021)  yang berjudul 

”Halal Cosmetics and Behavior of Muslim Women in Indonesia: The study of Antecedents 

and Consequences“ yang diterbitkan di dalam Asian Journal of Islamic Management. Aufi 

et al. (2021) menggunakan lima variabel yakni yakni religiusitas, pengetahuan halal, 

norma subjektif, sikap dan niat yang membahas mengenai kebiasaan seseorang terhadap 

kosmetik halal. Dalam penelitian ini, model Aufi et al. (2021) dimodifikasi dengan 

berfokuskan pada  niat beli seorang Muslim terhadap restoral halal.  

Kemudian penelitian ini juga telah dikembangkan berdasarkan penelitian terlebih  

dahulu yang dilakukan oleh Aufi et al. (2021), Aji et al., (2021), Aji et al. (2020), Nurhayati 
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& Hendar (2020) dan Abd Rahman et al., (2015). Adapun untuk melihat hasil penelitian 

secara lebih detail terdapat pada Tabel 2.1.  

Tabel 2. 1 Pemetaan Penelitian Terdahulu 

No. Hasil Objek Penelitian 
Aufi et al. (2021) 

1. H1: Variabel Religiusitas terhadap sikap 

produk halal 

H2: Pengetahuan Halal terhadap sikap 

produk Halal 

H3: Norma Subjektif sikap produk halal 

H4: Sikap mengenai produk halal terhadap 

niat membeli. 

Kosmetik Halal 

Aji et al. (2021) 
2. H1: Norma Subjektif terhadap Persepsi 

Kegunaan 

H2: Norma Subjektif terhadap Persepsi 

Kemudahan 

H3: Persepsi Kemudahan terhadap Persepsi 

Kegunaan 

H4: Pengetahuan terhadap Norma Subjektif 

H5: Persepsi Kemudahan terhadap Niat 

H6: Persepsi Kegunaan terhadap Niat 

Uang Elektronik 

Terhadap Riba 

 

No. Hasil Objek Penelitian 
2. H7a: Norma Subjektif terhadap Persepsi  

Kemudahan 

H7b: Norma Subjektif terhadap Persepsi  

Kegunaan(Aji et al., 2020) 

Uang Elektronik 

Terhadap Riba 

Aji et al. (2020)  
3. H1: Variabel Religius terhadap Persepsi 

Nilai Islam 

Wisata Halal 
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H2: Religiusitas terhadap Persepsi Risiko 

Halal 

H3: Variabel Religiusitas terhadap Sikap 

H4: Persepsi Risiko Halal terhadap Persepsi 

Nilai Islam  

H5: Persepsi Risiko Halal terhadap Sikap 

H6: Persepsi Risiko Halal terhadap Niat 

H7: Persepsi Nilai Islam terhadap Sikap  

H8: Persepsi Risiko Halal terhadap Niat 

H9: Variabel sikap terhadap niat. 

Nurhayati dan Hendar (2020) 
4. H1: Personal Religiusitas terhadap 

Kesadaran Produk Halal  

H2: Pengetahuan Produk Halal terhadap 

Kesadaran Produk Halal 

H3: Personal Religiusitas terhadap Niat 

Membeli Produk Halal 

H4: Pengetahuan Produk Halal terhadap  

Niat Membeli Produk Halal 

H5: Pengetahuan Produk Halal terhadap 

Niat Membeli Produk Halal 

Wisata Halal 

 

No. Hasil Objek Penelitian 
Abd Rahman et al., (2015). 

5. H1: Variabel Pengetahuan terhadap Sikap 

H2: Variabel Religius terhadap Sikap 

H3: Variabel Sikap terhadap Niat 

Kosmetik Halal 

 

Penulis telah memetakan lima paper dari jurnal internasional dengan topik yang 

beragam dalam tujuh tahun terakhir. Paper pertama adalah paper yang ditulis oleh Aufi  

(2021) dengan judul “Halal cosmetics and behavior of Muslim women in Indonesia: the 

study of antecedents and consequences”. Dalam konteks tersebut Aufi (2021) mengenai 



 11 

hal yang mempengaruhi seorang Muslim untuk melakukan niat pembelian. Tujuan dalam 

penelitian tersebut menguji dengan mempertimbangkan variabel – variabel yang 

mempengaruhi seseorang untuk melakukan niat beli pada komestik halal. Dalam penelitian 

tersebut didapatkan hasil bahwa variabel religiusitas, variabel pengetahuan halal, dan 

norma subjektif berpengaruh positif terhadap sikap seorang Muslim. Adapun sikap 

seorang Muslim juga mempengaruhi niat pembelian komestik halal.   

Variabel kedua yakni ditulis oleh Aji et al. (2020) dengan judul “The effects of 

subjective norm and knowledge about riba on intention to use e-money in Indonesia”. Aji 

et al. (2020) melakukan investigasi faktor yang mempengaruhi niat untuk menggunakan 

uang elektronik di Indonesia yang dipengaruhi oleh norma subjektif dan pengetahuan 

mengenai riba.  

Variabel ketiga yakni ditulis oleh Aji et al. (2021) dengan judul “The determinants of 

Muslim travellers’ intention to visit non-Islamic countries: a halal tourism implication”. 

Aji et al. (2021) menuliskan dalam risetnya bahwa variabel religiusitas tidak 

mempengaruhi sikap seseorang turis Muslim untuk mengunjungi negara non-Muslim. 

Adapun fator lainya seperti persepsi nilai islam dan perspsi resiko halal mempengaruhi 

sikap seorang Muslim untuk menjalankan perjalanan ke negara non-Muslim.  

Selanjutnya variabel keempat merupakan riset yang dilakukan oleh Hendar (2020) 

yang berjudul “Personal intrinsic religiosity and product knowledge on halal product 

purchase intention”. Penulis melalukan penelitian mengenai apa saja yang mempengaruhi 

niat membeli seseorang dalam konteks produk halal. Adapun hasilnya pengetahuan halal 

mempengaruhi niat seseorang utuk melakukan pembelian terhadap produk halal.  

Dalam papper terakhir yang ditulis oleh Rahman et al. (2015) dengan judul 

“Consumers and halal cosmetic products: Knowledge, religiosity, attitude and intention”. 

Urgensi dilakukan penelitian ini guna menambah pengetahuan tentang sikap dan niat 
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seseorang untuk memilih produk halal. Terlepas dari pentingnya kosmetik Halal bagi 

produsen dan konsumen. 

 

2.2 Definisi Variabel 

2.2.1 Religiusitas 

Tingkat religiusitas individu merupakan sejauh mana keyakinan dalam nilai dan cita-

cita agama dipegang serta dipraktikkan oleh seorang individu (I. Ajzen, 1991). Adapun 

pengertian lainya, Religiusitas merupakan simbol, keyakinan, nilai, dan perilaku 

seseorang dalam menerapkan nilai agama yang dipercayainya (Ancok, D & Suroso, 

2011) 

Definisi lain mejelaskan bahwa religiusitas ialah perilaku beragama terhadap nilai-

nilai agama yang dapat ditandai melalui ketaatan, adanya keyakinan, pengalaman, dan 

pengetahuan mengenai agama yang dianutnya (Marliani, 2013). Worthington et al., 

(2003) menjelaskan bahwa religiusitas merupakan komitmen dalam menjalankan 

kehidupan. Rois (2016) berpendapat bahwa religiusitas sebagai gambaran dengan 

keberagamaan dan seberapa jauh pengetahuan, kekuatan keyakinan, dan penerapan 

kaidah atas agama yang dianutnya. 

 

2.2.2 Pengetahuan Halal 

Halal dalam bahasa Arab yang berarti halal atau diizinkan (Vristiyana, 2019). 

Menurut Vristiyana, (2019) pengetahuan seseorang terhadap produk halal ialah dasar 

penting dalam menegetahui  perilaku konsumen dalam memilih produk yang ingin 

digunakan. Sangat penting bagi umat Islam untuk mencari produk halal seperti makanan 

dan obat-obatan, untuk memperoleh keridhaan dan ibadah kepada Allah SWT (Majid et 

al., 2015).  
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Pengetahuan mengenai kehalalan merupakan tingkat pemahaman umat muslim 

mendalami persoalan yang terkait dengan konsep halal dan bagaimana proses produksi 

suatu produk terlaksana sesuai standar halal dalam Islam (Murhanjati, 2019). 

Pengetahuan produk halal membantu konsumen dalam mengevaluasi mereka yang 

menjamin kehalalan produknya dan menentukan makanan yang berkualitas (Fadilah et 

al., 2022). Inti dari produk halal yakni keyakinan beragama perihal perilaku dan implikasi 

dari agama yang dianutnya (Mukhtar & Butt, 2012). 

 

2.2.3 Norma Subjektif 

Norma Subjektif ialah faktor sosial yang mengacu pada tekanan sosial yang 

dirasakan untuk melakukan sebuah tindakan atau perilaku (Ajzen, 1991). Suprapti (2010) 

menjelaskan bahwa norma subjektif dapat diukur langsung melalui penilaian perasaan 

konsumen dengan mengamati seberapa relevan orang lain menjadi panutannya akan 

setuju atau tidak setuju terhadap tindakan tertentu untuk dilakukannya.  

Menurut Mintardjo et al. (2016) norma subjektif merupakan intensi atau niat 

seseorang untuk berperilaku yang diprediksi oleh sikap dan bagaimana dia berpikir orang 

lain akan menilainya jika dia melakukan perilaku tersebut. Rois (2016) menjelaskan 

bahwa Norma Subjektif merupakan ketentuan adanya keyakinan normatif (normative 

belief) dan keinginan untuk mengikuti (motivation to comply). 

 

2.2.4 Sikap 

Lai (2017) menjelaskan sikap terhadap perilaku yang menggambarkan tingkatan 

dimana seseorang mempunyai evaluasi yang baik atau tidak. Menurut Unud (2018) sikap 

seseorang menunjukkan hasil evaluasi yang meninterpretasikan perasaan suka atau tidak 
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suka seseorang pada suatu objek melalui pengetehuan dan pembelajaran hasil evaluasi 

tersebut dapat ditebak.  

Dalam riset yan dilakukan oleh Husaini (2017) niat seseorang membeli smartphone 

dipengaruhi oleh sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku. Adapun penelitian Savitri 

(2015) didapati hasil niat seseorang dalam melakukan donasi juga dipengaruhi oleh 

sikap. Sama halnya penelitian yang dilakukan oleh Kusuma & Untarini (2014) 

menyebutkan bahwa niat seseorang untuk membeli dipengaruhi oleh sikap dimana dalam 

penelitian tersebut sikap sebagai variabel intervening.  

 

2.2.5 Niat Membeli 

Niat beli sangat kerap digunakan untuk sarana dalam menganalisis perilaku 

konsumen (Aryadhe et al., 2018).  Ling et al. (2011) mengartikanniat niat beli adalah 

situasi saat pelanggan bersedia dan berniat untuk terlibat dalam sebuah transaksi. Niat 

beli menunjukkan kecenderungan seseorang untuk membeli merek yang paling 

disukainya (Kotler, 2007).  

Lin (2007) mendefinisikan niat beli sebagai kecenderungan konsumen dalam 

memiliki produk tertentu, dan digambarkan sebagai faktor utama untuk memprediksi 

perilaku konsumen. Anggelina et al. (2014) menjelaskan niat beli atau prioritas 

pembelian pelanggan dimulai melalui pengumpulan informasi produk bedasrkan pada 

pengalaman pribadi dan lingkungan di sekitarnya yang kemudian informasi sampai pada 

tingkat tertentu dan akhirnya pelanggan sampai pada proses memperkirakan dan 

mengevaluasi. 
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2.3 Pengembangan Hipotesis 

2.3.1 Religius dan Sikap 

Secara empiris, studi sebelumnya yang dilakukan oleh Lindridge (2005) 

menjelaskan bahwa terdapat hubungan yang signifikan dan pengaruh religiusitas pada 

niat perilaku konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh Widayat (2014) menunjukkan 

bahwa tingkat Religiusitas mempengaruhi Sikap seorang Remaja dalam konteks Perilaku 

Seks Sebelum Menikah. Kemudian riset yang dilakukan oleh Merangin et al. (2018) 

faktor yang mempengaruhi sikap seseorang dalam menabung di bank Syariah yakni 

dipengaruhi oleh Religiusitas seseorang.  

Pasalnya religiusitas sendiri membahas mengenai ketaatan, keyakinan, dan 

pengetahuan yang mengandung nilai agama di dalamnya yang dimana religiusitas ini 

merupakan ’The Way of Life´ seseorang dalam menjalani kehidupan yang akhirnya 

menjadi dasar keyakinan untuk menjalankan atas dasar benar atau tidak kebenaran. 

Dalam konteks penelitian ini, semakin tinggi tingkat religiusitas akan mendukung tingkat 

keyakninan dan sikap seseorang untuk mengambil sebuah tindakan. Dengan demikian, 

penulis membuat hipotesis sebagai berikut: 

H1: Religiusitas berpengaruh positif terhadap sikap seorang Muslim pada Restoran 

Halal. 

 

2.3.2 Pengetahuan Halal dan Sikap 

Menurut Ahmad et al. (2015) seseorang membeli produk halal karena memiliki 

persepsi  bahwa mereka aman dan sehat. Didalam riset yang dilakukan oleh Ahmad et al. 

(2015) disebutkan bahwa, pengetahuan mengenai halal mempengaruhi kebiasaan 

seseorang terhadap makanan dan kosmetik halal. Pengetahuan halal penting bagi 

konsumen khususnya konsumen muslim menjadi lebih sadar bersikap memilih produk 



 16 

halal, yang mana tidak mencari produk yang hanya memenuhi kebutuhan pribadi namun 

juga memberi mereka ketenangan pikiran (Rahman et al., 2011).  

Sikap konsumen berlandaskan pada keyakinan dan pengetahuan tentang sebuah 

produk yang berasal dari pengumpulan informasi akan mempengaruhi tujuan individu 

untuk bersikap dalam sikap tertentu (Daryanti, 2019). Maka dari itu dalam konteks 

penelitian ini, semakin tinggi tingkat pengetahuan halal seseorang selaras dengan 

bagaimana seorang Muslim bersikap untuk memilih apa yang diyakini. Dengan 

demikian, penulis membuat hipotesis sebagai berikut: 

H2: Pengetahuan halal berpengaruh positif terhadap sikap seorang Muslim pada 

Restoran Halal. 

 

2.3.3 Norma Subjektif dan Sikap 

Dalam riset yang dilakukan oleh Aufi (2021) dijelaskan bahwa salah satu faktor yang 

mempengaruhi sikap seseorang untuk melakukan pembelian kosmetik halal dipengaruhi 

oleh variabel norma subjektif. Anggelina et al., (2014) menjelaskan di dalam risetnya 

bahwa salah satu yang menjadi penyebab niat beli adalah norma subjektif yang 

merupakan bagian dari harapan yang diharapkan individu atau kelompok yang 

menyetujui sikap tertentu dan memotivasi individu tersebut untuk mematuhi mereka. 

 Amin (2009) menerangkan bahwa norma subjektif merupakan keyakinan 

penerimaan individu terhadap individu lainya atau suatu kelompok. Dalam penelitian ini, 

konsumen dapat melakukan pembelian karena terpengaruh oleh lingkungan yang sering 

disebut norma subjektif yang dimana norma subjektif menunjukan tindakan dan perilaku 

seseorang.  

H3: Norma Subjektif berpengaruh positif terhadap Sikap seroang Muslim pada 

Restoran Halal. 
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2.3.4 Sikap dan Niat Membeli 

Niat sendiri menurut  Rahayu (2019) merupakan kemauan dan dorongan yang 

berasal dari dalam diri individu dalam menentukan pilihannya. Kusuma & Untarini 

(2014) menjelaskan apabila pengetahuan seseorang mengenai suatu produk semakin 

tinggi maka berbanding lurus dengan sama besarnya pengaruhnya terhadap sikap 

seseorang dalam niat untuk membeli produk tersebut.  

Penelitian yang dilakukan oleh Aryadhe et al. (2018) menjelaskan bahwasanya 

faktor yang mempengaruhi niat membeli dalam konteks pembelian Motor Honda di 

Denpasar, disebabkan oleh norma subjektif dan sikap. Semakin baik sikap yang 

ditunjukan konsumen terhadap sepeda motor Honda Scoopy, akan berbanding lurus 

yakni semakin tinggi pula niat konsumen untuk membeli sepeda motor. Dalam konteks 

peelitian ini, sikap yang terdiri dari keyakinan seseorang serta adanya evaluasi terhadap 

sesuai yang terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. Artinya, 

semakin baik sikap dalam menentukan apa yang disuka atau tidak disuka oleh seseorang 

maka semakin tinggi pula niat seseorang dalam membeli. Dengan demikian, penulis 

membuat hipotesis sebagai berikut: 

H4: Sikap berpengaruh positif terhadap niat membeli makanan pada Restoran Halal. 
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2.4 Model Penelitian 

Berdasarkan pemaparan yang telah dijelaskan pada bagian sebelumnya. Model 

penelitian ini dapat diformulasikan dapat dilihat pada Gambar 2.1. sebagai berikut: 

 

Gambar 2. 1 Model Penelitian 

Model penelitian dalam penelitian ini menggunakan modifikasi riset yang dilakukan 

Aufi et al (2021) yang berjudul “Halal cosmetics and behavior of Muslim women in 

Indonesia: the study of antecedents and consequences”. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Desain Penelitian 

Pada penelitian skripsi ini dilakukan dengan pendekatan penelitian kuantitatif yang 

menekankan pada angka guna pengumpulan dan analisis data (Bryman, 2001). Adapun 

objek yang diangkat dalam penelitian ini yakni niat membeli konsumen pada makanan 

halal yang berlokasi penelitian berada di Indonesia. Penelitian ini dilakukan dengan 

menyebarankan kuesioner secara online. Pengumpulan data secara online yakni 

menggunakan Google Form dapat dilakukan dengan menyebarkan link kuesioner 

melalui Instagram, WhatsApp, dan social media lainya.  

 

3.2 Populasi dan Sampel 

Populasi merupakan kesatuan individu atau subyek pada wilayah dengan kualitas 

tertentu yang akan diamati atau yang akan diteliti (Supardi, 1993). Populasi merupakan 

kumpulan yang terdiri dari beberapa unit yang dimana terdapat karakteristik setiap 

variabelnya yang diteliti dan dapat dikembangkan (Shukla, 2020).  

Menurut Sekaran (2017) sampel merupakan bagian dari populasi yang tersusun dari 

beberapa jumlah atau sebagian yang dipilih dari populasi dengan adanya karakteristik 

dan teknik yang telah ditentukan. Maka dari itu perlunya melakukan sampling dalam 

penelitian ini karena masyarakat di Yogyakarta merupakan subjek penelitian yang cukup 

luas. Adapun dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode sampling non-

probabilitas sehingga elemen dalam populasi tidak terdapat probabilitas yang diketahui. 

Supaya metode non-probability sampling dengan mudah dietrapkan maka peneliti 

menggunakan dengan teknik purposive sampling dengan cara memilih kriteria 
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responden, yang mana akan mendapatkan hasil sesuai apa yang ingin diteliti peneliti. 

Dalam penelitian ini kriteria responden yakni mereka beragama Islam tanpa batasan 

umur tertentu.  

Menurut teori Bahri (2018) metode non probability sampling adalah teknik 

pemilihan sampel tidak secara acak sehingga elemen-elemen populasi tidak memiliki 

kesempatan yang sama agar bisa terpilih menjadi sampel dalam penelitian. Dalam 

penelitian ini, pengujian validitas dihitung dengan mengaplikasikan software SPSS 

sebanyak 200 responden dengan cara melakukan perbandingan antara nilai r-hitung 

dengan r-tabel pada degree of freedom (df) n-2, n adalah jumlah sampel serta tingkat 

signifikansi sebesar 5% agar dapat dikatakan signifikan berdasarkan statistik tertentu. 

Dalam pengukran uji validitas, indikator dikatakan valid ketika nilai r-hitung ≥ r-tabel 

(Bahri, 2018). 

 

  



 21 

3.3 Variabel Penelitian Dan Operasional Variabel 

3.3.1 Religiusitas 

Tingkat religiusitas individu adalah sejauh mana keyakinan dalam nilai-nilai agama 

tertentu dan cita-cita dipegang serta dipraktikkan pada seorang individu (I. Ajzen, 1991). 

Secara operasional, tingkat religiusitas individu merupakan sejauh mana keyakinan 

dalam nilai -nilai agama tertentu dan cita – cita dipegang dan di praktikan dalam niat beli 

konsumen terhadap Restoran Halal. Pada penelitian ini, Religiusitas menjadi variabel 

independen, yang mana variabel berpengaruh langsung terhadap sikap seseorang 

terhadap minat beli konsumen pada Restoran Halal. Indikator yang digunakan untuk 

mengukur variabel Religiusitas yang didasarkan pada penelitian terhadulu oleh Aji et al. 

(2021) sebagai berikut: 

1. Saya mengerti konsep halal 

2. Saya mengalokasikan waktu untuk kegiatan keagamaan 

3. Agama mempengaruhi semua keputusan dalam hidup saya 

4. Saya selalu berusaha menghindari retoran non halal 

 

3.3.2 Pengetahuan Halal 

Menurut Vristiyana (2019) pengetahuan seseorang terhadap produk halal ialah dasar 

penting dalam menegetahui  perilaku konsumen. Secara operasional, Pengetahuan halal 

merupakan dasar penting seorang konsumen Muslim dalam sikap terhadap niat beli pada 

Restoran Halal. Pada penelitian ini, Pengetahuan Halal menjadi variabel independen, 

yang mana variabel berpengaruh langsung terhadap sikap seseorang terhadap minat beli 

konsumen pada Restoran Halal. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel 

Pengetahuan Halal yang didasarkan pada penelitian terhadulu oleh  Rahman et al.  (2015) 

sebagai berikut: 
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1. Saya memiliki pengetahuan yang cukup untuk membedakan antara restoran yang halal 

dan yang non-halal 

2. Saya tahu isu terkini terkait penggunaan bahan halal pada restoran halal  

3. Saya mengerti hukum Islam tentang Halal dan Haram untuk makanan dan minuman 

4. Saya mengerti peraturan sertifikasi halal untuk restoran halal 

 

3.3.3 Norma Subjektif 

Menurut Mintardjo et al. (2016) norma subjektif merupakan intensi atau niat 

seseorang untuk berperilaku yang diprediksi oleh sikap dan bagaimana dia berpikir orang 

lain akan menilainya jika dia melakukan perilaku tersebut. Secara operasional, norma 

subjektif merupakan itensi atau niat beli konsumen pada Restoran Halal yang diprediksi 

oleh sikap dan berpikir orang lain akan menilainya jika melakukan niat beli konsumen 

pada seorang Muslim. Pada penelitian ini, Norma Subjektif menjadi variabel independen, 

yang mana variabel berpengaruh langsung terhadap sikap seseorang terhadap minat beli 

konsumen pada Restoran Halal. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel 

Norma Subjektif yang didasarkan pada penelitian terhadulu oleh Aufi (2021) sebagai 

berikut:  

1. Kebanyakan orang ternama mempengaruhi saya dalam membeli pada Restoran Halal 

2. Sebagian besar kerabat saya telah mengetahui restoran halal dari pada restoran non-

halal 

3. Orang yang memberikan saya informasi terkait restoran halal mempengaruhi saya 

untuk membeli pada restoran halal 

4. Saya memilih restoran halal bedasaarkan rekomendasi dari teman maupun saudara 
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3.3.4 Sikap 

Lai (2017) mendefinisikan sikap merupakan perilaku yang menggambarkan 

tingkatan dimana seseorang mempunyai evaluasi yang baik atau tidak. Secara 

operasional, sikap seorang Muslim merupakan perilaku yang menunjukkan evalaluasi 

baik atau tidak terhadap niat konsumen pada restoran halal. Pada penelitian ini, sikap 

menjadi variabel intervening yang mana variabel religiusitas, penetahuan halal dan 

norma subjektif berpengaruh secara tidak langsung terhadap niat beli konsumen pada 

Restoran Halal. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel Sikap didasarkan 

pada penelitian terhadulu oleh Rahman et al. (2015) sebagai berikut:  

1. Saya suka memilih restoran halal 

2. Makanan pada restoran halal itu penting 

3. Saya selalu mencari label Halal pada restoran halal 

4. Keluarga maupun orang terdekat saya memilih restoran halal 

 

3.3.5 Niat Beli 

Niat beli ialah kecenderungan seseorang untuk membeli merek yang paling 

disukainya (Kotler, 2007). Secara operasional, niat beli merupakan kecenderungan 

seorang Muslim dalam niat konsumen pada restoran halal. Pada penelitian ini, Niat 

membeli menjadi variabel dependen, yang mana variabel dipengaruhi oleh sikap 

seseorang pada Restoran Halal. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel Niat 

Beli yang didasarkan pada penelitian terdahulu oleh Aufi (2021) sebagai berikut: 

1. Saya berniat untuk memesan makanan di restoran halal 

2. Saya berencana untuk memesan makanan di restoran halal 

3. Saya berharap untuk memesan makanan pada restoran halal di masa depan 

4. Saya sangat senang untuk memesan makanan di restoran halal 
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3.4 Jenis Dan Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan data primer untuk mengidentifikasi 

hubungan maupun pengaruh antara religiusitas, pengetahuan halal, norma subjektif, 

sikap dan niat beli pada restoran halal. Pasalnya, data primer penelitan ini didapatkan 

dengan menyebarkan kuesioner. Sekaran & Roger (2013) menjelaskan bahwa kuesioner 

merupakan daftar pertanyaan dan dirumuskan sebelumnya oleh peneliti, yang kemudian 

responden mencatat jawaban mereka dalam alternatif yang dijelaskan oleh peneliti yang 

mana dalam pengukuran jawaban dari responden jawaban dibuat dalam bentuk skala 

likert. Skala likert di tetapkan dalam kuesioner ini diukur dari skor 1 (sangat tidak setuju) 

hingga skor 4 (sangat setuju). Berikut skor pada skala likert: 

Skor 1:  Sangat Tidak Setuju (STS) 

Skor 2: Setuju (TS) 

Skor 3: Setuju (S) 

Skor 4: Sangat Setuju (SS) 

 

3.5 Uji Validitas Dan Reliabilitas  

Sebelum melakukan pengolahan data, pentingnya untuk melakukan uji validitas dan 

reliabilitas pada kuesioner yang bertujuan untuk mengetahui apakah indikator-indikator 

dalam kuesioner valid dan reliable untuk dilakukan uji. Dalam pengujian ini, hasil 

kuesioner diuji dengan jumlah sebanyak 50 responden dan data akan diolah 

menggunakan program SPSS. Berikut penjelasan mengenai uji validitas dan reliabilitas: 
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3.5.1 Uji Validitas  

Uji validitas mengukur sejauh mana suatu alat pengukur indikator dapat mengukur 

apa yang akan diukur pada variabel (Novikasari, 2016). Sebuah indikator dapat dikatakan 

valid apabila nilai r hitung ≥ r tabel maka item dapat dinyatakan valid, serta sebaliknya 

(Bahri, 2018). Peneliti melakukan pengujian validitas menggunakan program SPSS 

dengan jumlah responden sebanyak 50 dengan perbandingan antara nilai r-hitung dengan 

r-tabel pada degree of freedom (df) = n-2 dengan n adalah jumlah sampel serta tingkat 

signifikansi (α) sebesar 5% agar dapat dikatakan signifikan berdasarkan statistik tertentu.   

 

3.5.2 Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas mengukur sejauh mana konsistensi alat ukur dapat diandalkan dan 

tetap konsisten jika pengukuran tersebut diulang (Yusup, 2018). Maka dari itu, dapat 

dikatakan reliabel apabila responden dalam menjawab pernyataan cenderung konsisten. 

Pasalnya pengujian reliabilitas pada penelitian ini menggunakan software SPSS dan 

menunjukkan hasil nilai Cronbach Alpha > 0,6 (Ghozali, 2016) 

 

3.6 Teknik Analisis Data 

3.6.1 Analisis Deskriptif 

Analisis deskriptif digunakan sebagai alat guna menganalisis dan menjelaskan 

gambaran dari suatu data yang hasil profil responden atau subjek penelitian yang 

didapatkan yang mana analisis tersebut disajikan dengan grafik tabel dan diagram. 

Tujuan analisis deskriptif ini mendapatkan gambaran dari sekumpulan data yang 

diperoleh yang nantinya akan mudah dipahami, dibaca, dan digunakan sebagai informasi 

(Bahri, 2018). Nantinya, data yang diperoleh dari kuesioner diolah dengan cara 
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memberikan nilai bobot pernyataan berdasarkan skala likert (tertinggi adalah 4 dan skor 

terendah 1) yakni dengan perhitungan: 

𝐼𝑛𝑡𝑒𝑟𝑣𝑎𝑙	 = 	
𝑛𝑖𝑙𝑎𝑖	𝑡𝑒𝑟𝑡𝑖𝑛𝑔𝑔𝑖	 − 	𝑛𝑖𝑙𝑎𝑖	𝑡𝑒𝑟𝑒𝑛𝑑𝑎ℎ

𝑗𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ	𝑘𝑒𝑙𝑎𝑠 	= 	
4 − 1
4 	= 	0,75 

Selanjutnya, kriteria dari penilaian variabel yang digunakan dapat ditunjukkan pada 

tabel 3.1 sebagai berikut: 

Tabel 3. 1 Kriteria Penilaian Variabel 

Interval Kriteria 
1,00 – 1,75 Sangat Tidak Setuju 
1,76 – 2,51 Tidak Setuju 
2,52 – 3,27 Setuju 
3,28 – 4,00 Sangat Setuju 

Sumber: Olah Data (2021) 

3.6.2 Analisis Statistik 

Penelitian ini menggunakan pendekatan analisis Structural Equation Modelling 

(SEM). Terdapat tiga kegiatan pada SEM yakni, pemerikasaan validitas dan reliabilitas, 

pengujian model antar variabel, dan mendapat model yang cocok untuk prediksi 

(Ghozali, 2016). Dalam penelitian ini melakukan pembuktian hipotesis dengan 

melakukan perhitungan SEM yang dibantu oleh aplikasi Smart-PLS, yang terdiri dari dua 

yaitu pengujian model dan estimasi model yang mana, model ini dibagi menjadi dua yaitu 

inner model (model dalam) dan outer model (model luar). Pada pengujian outer model 

(model luar) menggunakan indikator yakni Average Variance Extracted (AVE), Square 

Roots AVE, Cross Loadings, Cronbach Alpha (CA), dan Composite Reliability (CR). 

Adapun model dalam (inner model) pengukuran yakni, menggunakan Koefisien 

Deternimasi (R-Square) dan Predictive Relevance (Q Square).  Selanjutnya estimasi 

model dilakukan dengan metode PLS Bootstrapping. Adapun penjelasan masing-masing 

pengujian sebagai berikut:  

 



 27 

a. Outer Model (Model Measurement) 

1) Validitas Konvergen 

Validitas Konvergen merupakan indikator yang akan digunakan untuk 

mengukur besarnya suatu korelasi antara variabel konstruk dan variabel latennya. 

Dalam pengujian, menurut Hair et al. (2017) nilai minimal yang diharapkan dari 

setiap faktor loading adalah ≥ 0,5 atau nilai normalnya adalah ≥ 0,7. 

2) Validitas Diskriminan 

Validitas Dikriminan digunakan untuk mengetahui besarnya korelasi yakni 

ditunjukkan adanya perbandingan antara discriminant validity dan nilai square root 

of Average Variance Extracted (AVE). Nilai pada Discriminant validity yang baik 

jika AVE setiap konstruk dikuadratkan akan menghasilkan nilainya lebih besar 

dibandingkan dengan nilai korelasi dengan nilai AVE yang diharapkan yakni 

sebesar > 0,5.  

3) Composite Reliability 

Composite Reliability menunjukkan indeks yang digunakan untuk 

menjelaskan sejauh mana suatu alat pengukur yang digunakan dapat dipercaya dan 

diandalkan pada setiap indikator-indikator variabel yang diharapkan dengan hasil 

relatif konsisten. Menurut  David F. Larcker (1981) menjelaskan bahwa nilai AVE 

yang diharapkan > 0,5 – 0,7. Apabila nilai composite reliability > 0,7 dapat 

dikatakan memiliki reliabilitas yang tinggi.  

 

b. Inner Model (Structure Model) 

1) Uji Path Coefficient  

Path Coefficient menunjukkan kekuatan pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen. Adapun Coefficient determination (R-Square) 
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mengetahui banyaknya variabel lain untuk dapat memenuhi variabel independen. 

Dalam pengukuranya yang mengindikasikan adanya pengaruh variabel independen 

terhadap dependen, apabila hasil dari R2 > 0,67 (termasuk kategori baik). Adapun 

hasil dari R2 antara 0,33 – 0,67 serta 0,19 – 0,33 termasuk dalam kategori sedang 

dan lemah. 

 

2) Goodness of Fit 

Q-square dapat menunjukkan Good of Fit. Koefisien korelasi akan 

menunjukkan kuat atau tidaknya hubungan yang terjadi antara variabel independen 

dan variabel dependen dengan nilai diantara 0 - 1. Seluruh variabel independen 

memberikan sebagian besar informasi yang dibutuhkan dalam memprediksi variasi 

dari variabel dependen apabila Coefficient determination (R-square) memiliki nilai 

yang sama yakni 0 – 1 dan mendekati 1. 

 

c. Uji Hipotesis 

Melakukan pengujian hipotesis dapat melihat pada indikasi hasil hipotesis 

melalui Pengujian Hipotesis atau Koefisien Jalur dengan menggunakan perhitungan 

teknik bootstrapping. Pengujian ini, dilakukan dengan mengukur signifikansi yakni 

melihat pada p-value (< dari sig. 0.05) dan t-value (> dari sig.1.96). Dengan adanya 

Pengujian Hipotesis ini, peneliti dapat mengetahui signifikansi antar hubungan apakah 

memiliki hasil pengujian ditolak atau diterima. 
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BAB IV 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

 

Pada bab ini peneliti menyajikan hasil penelitian terkait pengaruh niat beli yang 

dipengaruhi oleh beberapa variabel yakni pengatahuan halal, religiusitas, dan norma subjektif. 

Peneliti menggunakan 200 responden dalam melakukan pengujian ini. Hasil responden yang 

didapati guna menjawab permasalahan penelitian ini. Penelitian ini disajikan dalam bentuk 

analisis deskriptif dan analisis Stcutural Equation Model (SEM) dengan menggunakan alat 

bantu Smart-PLS. Nantinya, hasil pengolahan data diperuntukan dalam memperoleh 

pembuktian dan hipotesis yang dikembangkan sebagai hasil modifikasi peneliti yang kemudian 

dilakukan penarikan beberapa kesimpulan. 

 

4.1 Analisis Desktiptif Karakteristik Responden 

Data yang telah dikumpulkan oleh peneliti kemudian dilakukan analisis untuk 

mengetahui deskriptif jawaban responden setiap variabelnya. Adapun penilaian 

responden ini bedasarkan sebagai berikut: 

4.1.1 Jenis Kelamin Responden 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dijelaskan atribut responden berdasarkan jenis 

kelamin mereka sebagai berikut: 

Tabel 4. 1 Jenis Kelamin Responden 

Kategori Frekuensi Presentase 
Laki-laki 125 62.5 
Perempuan 75 37.5 
Total 200 100.0 

Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Dari tabel tersebut, terlihat bahwa mayoritas responden, yakni 125 orang (62,5%), 

merupakan laki-laki berdasarkan jenis kelamin. 
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4.1.2 Umur Responden 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dideskripsikan karakteristik responden 

berdasarkan Umur Responden yaitu sebagai berikut: 

Tabel 4. 2 Umur Responden 

Kategori Frekuensi Presentase 
17-20 tahun 5 2.5 
21-25 tahun 178 89 
26-30 tahun 7 3.5 
31-35 tahun 1 0.5 
36-40 tahun 1 0.5 
41-50 tahun 4 2 
>50 tahun 4 2 
Total 200 100 

Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Dari tabel tersebut, terlihat bahwa mayoritas responden, sejumlah 178 orang (89%), 

berada dalam rentang usia 21 hingga 25 tahun berdasarkan kategori umur. 

 

4.1.3 Pendidikan Terakhir Responden 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dideskripsikan karakteristik responden 

berdasarkan Pendidikan Terakhir Responden yaitu sebagai berikut: 

Tabel 4. 3 Pendidikan Terakhir Responden 

Kategori Frekuensi Presentase 
SMP/Sederajat 1 0.5 
SMA/Sederajat 38 19 
S1/Sederajat 156 78 
S2/Sederajat 4 2.0 
S3/Sederajat 1 0.5 
Total 200 100.0 

Sumber: Data Primer Diolah (2023) 
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Berdasarkan data tabel, terlihat bahwa mayoritas responden, yakni 156 orang (78%), 

mencapai tingkat pendidikan terakhir pada jenjang S1 atau setara dengan itu. 

 

4.1.4 Pekerjaan Responden 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dideskripsikan karakteristik responden 

berdasarkan Pekerjaan yaitu sebagai berikut: 

Tabel 4. 4 Pekerjaan Responden 

Kategori Frekuensi Presentase 
Mahasiswa/Pelajar 94 47 
Wiraswasta 15 7.5 
Pegawai/Karyawan Swasta 47 23.5 
Karyawan BUMN 8 4 
Aparatul Sipil Negara (ASN) 6 3 
Lainnya 30 15 
Total 200 100.0 

Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Berdasarkan informasi dalam tabel, terlihat bahwa mayoritas responden, sebanyak 

94 orang (47%), menempuh profesi sebagai mahasiswa atau pelajar, dan 47 orang 

(23,5%) sebagai pegawai atau karyawan swasta. 

 

4.1.5 Pendapatan Perbulan Responden 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dideskripsikan karakteristik responden 

berdasarkan Pendapatan Perbulan yaitu sebagai berikut: 

Tabel 4. 5 Pendapatan Perbulan Responden 

Kategori Frekuensi Presentase 
s/d 1jt 2 1.0 
1jt - 2,5jt 14 7 
2,5jt - 4jt 69 34.5 
4jt - 5,5jt 51 24 
5,5jt - 6jt 39 19.5 
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≥8jt 25 12.5 
Total 200 100.0 

Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Berdasarkan data dalam tabel, terlihat bahwa mayoritas responden, yakni 69 orang 

(34,5%), memperoleh pendapatan per bulan berkisar antara 2,5 juta hingga 4 juta, dan 51 

orang (24%) memperoleh pendapatan per bulan berkisar antara 4 juta hingga 5,5 juta. 

 

4.1.6 Domisili Responden 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dideskripsikan karakteristik responden 

berdasarkan Domisili yaitu sebagai berikut: 

Tabel 4. 6 Domisili Responden 

Kategori Frekuensi Presentase 
Bali 6 3 
Bandung 10 5 
Banjar 4 2 
Bantul 3 1.5 
Batam 40 20 
Bekasi 4 2 
Cikarang 4 2 
Jakarta 11 5.5 
Lombok 4 2 
Madura 1 0.5 
Malang 1 0.5 
Pontianak 3 1.5 
Semarang 9 4.5 
Sleman 24 12 
Solo 1 0.5 
Surabaya 2 1 
Tangerang 1 0.5 
Yogyakarta 72 36 
Total 200 100.0 

Sumber: Data Primer Diolah (2023) 
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Dari data tabel, terlihat bahwa mayoritas responden, yaitu 72 orang (36%), berasal 

dari domisili Yogyakarta, dan 40 orang (20%) berasal dari domisili Batam. 

 

4.2 Analisis Penilaian Responden Terhadap Variabel Penelitian 

Data yang telah diperoleh peneliti nnantinya dianalisis diperuntukkan untuk 

mengambarkan data yang diperoleh pada item variabel religiusitas, pengetahuan halal, 

norma subjektif, sikap dan niat beli. Adapun penilaian responden didasarkan pada 

kriteria skala likert: 

Nilai tertinggi yakni 4 dan Nilai terendah yakni 1. 

Sehingga, perhitungan interval pada masing-masing variabel: 

𝐼𝑛𝑡𝑒𝑟𝑣𝑎𝑙	 = 	
𝑛𝑖𝑙𝑎𝑖	𝑡𝑒𝑟𝑡𝑖𝑛𝑔𝑔𝑖	 − 	𝑛𝑖𝑙𝑎𝑖	𝑡𝑒𝑟𝑒𝑛𝑑𝑎ℎ

𝑗𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ	𝑘𝑒𝑙𝑎𝑠 	= 	
4 − 1
4 	= 	0.75 

Adapun dalam penentuan kriteria penilaian terhadap variabel sebagai berikut: 

1.00 – 1.75 = Sangat Tidak Setuju 

1.76 – 2.50 = Tidak Setuju 

2.51 – 3,25 = Setuju 

3,26 – 4,00 = Sangat Setuju 

 

4.2.1 Analisis Deskriptif Variabel Religiusitas 

Hasil analisis deskriptif responden yang diperoleh peneliti terhadap Variabel 

Religiustitas ditunjukkan pada tabel 4.7 sebagai berikut: 

Tabel 4. 7 Analisis Deskriptif Variabel Religiusitas 

No Indikator Rata-Rata Kriteria 
1. Saya mengerti konsep halal 3.26 Sangat Setuju 

2. Saya mengalokasikan waktu untuk 
kegiatan keagamaan 3.02 Setuju 

3. Agama mempengaruhi semua 
keputusan dalam hidup saya 3.44 Sangat Setuju 
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No Indikator Rata-Rata Kriteria 

4. Saya selalu berusaha menghindari 
restoran non-halal 3.38 Sangat Setuju 

Rata-Rata 3.28 Sangat Setuju 
Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Berdasarakan data yang diperoleh peneliti dari 200 responden menunjukkan bahwa 

seluruh penilaian rata – rata variabel responden sebesar 3,28 yang responden menyatakan 

sangat setuju dengan indikator pertanyaan pada religiusitas. Indikator ketiga dengan 

pertanyaan “Agama mempengaruhi semua keputusan dalam hidup saya” merupakan 

indikator dengan nilai tertinggi sebesar 3.44 pada penelitian ini. Lain hal dengan 

indikator kedua memiliki nilai terendah sebesar 3.02 dengan pertanyaan ”Saya 

mengalokasikan waktu untuk kegiatan keagamaan” 

 

4.2.2 Analisis Deskriptif Variabel Pengetahuan Halal 

Hasil analisis deskriptif responden yang diperoleh peneliti terhadap Variabel 

Pengetahuan Halal ditunjukkan pada tabel 4.8 sebagai berikut: 

Tabel 4. 8 Analisis Deskriptif Variabel Pengetahuan Halal 

No Indikator Rata-Rata Kriteria 

1.  
Saya memiliki pengetahuan yang cukup 
untuk membedakan antara restoran yang 
halal dan yang non-halal 

3.28 Sangat Setuju 

2.  Saya tahu isu terkini terkait penggunaan 
bahan halal pada restoran halal  2.83 Setuju 

3. 
Saya mengerti hukum Islam tentang 
Halal dan Haram untuk makanan dan 
minuman 

3.23 Setuju 

4. Saya mengerti peraturan sertifikasi halal 
untuk restoran halal 2.46 Tidak Setuju 

Rata-Rata 2.95 Setuju 
Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Tabel 4.8 menunjukkan hasil analisis deskriptif bedasarkan variabelpengetahuan 

halal menggunakan 200 responden mmenunjukkan bahwa seluruh penilaian rata – rata 

variabel responden sebesar 2.95. Artinya responden menyatakan setuju dengan seluruh 
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indikator pertanyaan pada pengetahuan halal. Indikator pertama dengan pertanyaan 

“Saya memiliki pengetahuan yang cukup untuk membedakan antara restoran yang halal 

dan yang non-halal ” merupakan indikator dengan nilai tertinggi sebesar 3.28 pada 

penelitian ini. Lain hal dengan indikator keempat memiliki nilai terendah sebesar 2.46 

dengan pertanyaan “Saya mengerti peraturan sertifikasi halal untuk restoran halal” 

 

4.2.3 Analisis Deskriptif Variabel Norma Subjektif 

Hasil analisis deskriptif responden yang diperoleh peneliti terhadap Variabel 

Pengetahuan Halal ditunjukkan pada tabel 4.9 sebagai berikut: 

Tabel 4. 9 Analisis Deskriptif Variabel Norma Subjektif 

No Indikator Rata-Rata Kriteria 

1.  Kebanyakan orang ternama mempengaruhi 
saya dalam membeli pada Restoran Halal 3.27 Sangat Setuju 

2.  
Sebagian besar kerabat saya telah 
mengetahui restoran halal dari pada restoran 
non-halal 

3.41 Sangat Setuju 

3. 
Orang yang memberikan saya informasi 
terkait restoran halal mempengaruhi saya 
untuk membeli pada restoran halal 

3.37 Sangat Setuju 

4. Saya memilih restoran halal bedasaarkan 
rekomendasi dari teman maupun saudara 3.48 Sangat Setuju 

Rata-Rata 3.38 Sangat Setuju 
Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Tabel 4.9 menunjukkan hasil analisis deskriptif bedasarkan variabel norma subjektif 

dengan 200 responden menunjukkan bahwa seluruh penilaian rata – rata variabel 

responden sebesar 3.38 yang menunjukan hasil bahwasanya responden sangat setuju 

terhadap keseluruhan penilaian pada variabel norma subjektif. Artinya responden 

menyatakan sangat setuju dengan seluruh penilaian indikator pertanyaan pada norma 

subjektif. Indikator keempat dengan pertanyaan “Saya memilih restoran halal 

bedasaarkan rekomendasi dari teman maupun saudara” merupakan indikator dengan nilai 

tertinggi sebesar 3.48 pada penelitian ini. 
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4.2.4 Analisis Deskriptif Variabel Sikap 

Hasil analisis deskriptif responden yang diperoleh peneliti terhadap Variabel 

Pengetahuan Halal ditunjukkan pada tabel 4.10 sebagai berikut: 

Tabel 4. 10 Analisis Deskriptif Variabel Sikap 

No Indikator Rata-Rata Kriteria 
1.  Saya suka memilih restoran halal 3.38 Sangat Setuju 
2.  Makanan pada restoran halal itu penting 3.51 Sangat Setuju 

3. Saya selalu mencari label Halal pada restoran 
halal 3.3 Sangat Setuju 

4. Keluarga maupun orang terdekat saya 
memilih restoran halal 3.53 Sangat Setuju 

Rata-Rata 3.43 Sangat Setuju 
Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Peneliti menggunakan 200 responden dalam menganalisis deskriptif bedasarkan 

variabel sikap yang menunjukkan bahwa seluruh penilaian rata – rata variabel responden 

sebesar 3,43. Artinya responden menyatakan sangat setuju dengan seluruh indikator 

pertanyaan pada variabel sikap. Indikator keempat dengan pertanyaan “Keluarga maupun 

orang terdekat saya memilih restoran halal” merupakan indikator dengan nilai tertinggi 

sebesar 3,53 pada penelitian ini. Lain hal dengan indikator ketiga memiliki nilai terendah 

sebesar 2,30 dengan pertanyaan ” Saya selalu mencari label Halal pada restoran halal” 
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4.2.5 Analisis Deskriptif Variabel Niat Beli 

Hasil analisis deskriptif responden yang diperoleh peneliti terhadap Variabel 

Pengetahuan Halal ditunjukkan pada tabel 4.11 sebagai berikut: 

Tabel 4. 11 Analisis Deskriptif Variabel Niat Beli 

No Indikator Rata-Rata Kriteria 

1.  Saya berniat untuk memesan makanan di 
restoran halal 3.38 Sangat Setuju 

2.  Saya berencana untuk memesan makanan 
di restoran halal 3.42 Sangat Setuju 

3. Saya berharap untuk memesan makanan 
pada restoran halal di masa depan 3.47 Sangat Setuju 

4. Saya sangat senang untuk memesan 
makanan di restoran halal 3.63 Sangat Setuju 

Rata-Rata 3.47 Sangat Setuju 
Sumber: Data Primer Diolah (2023) 

Pada Tabel 4.11 menunjukkan hasil penilaian analisis deskriptif niat beli dengan 

menggunakan 200 responden yang mmenunjukkan bahwa seluruh penilaian rata – rata 

variabel responden sebesar 3,47. Artinya responden menyatakan sangat setuju dengan 

seluruh indikator pertanyaan pada variable niat beli. Indikator keempat dengan 

pertanyaan “Saya sangat senang untuk memesan makanan di restoran halal” merupakan 

indikator dengan nilai tertinggi sebesar 3,63 pada penelitian ini. 
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4.3 Analisis Statistik 

4.3.1 Model Pengukuran (Outer Model) 

Evaluasi model pengukurannya diuji dengan beberapa indicator antara lain: 

Validitas Konvergen, Validitas Diskriminan, dan Reliabilitas. Adapun model 

pengukuran dihitung dengan menggunakan PLS Algorithm. 

1) Validitas Konvergen 

Suatu indikator dikatakan valid apabila loading factor suatu indicator bernilai 

positif dan lebih besar dari 0,7 dan nilai AVE lebih dari 0,5 (Ghozali, 2014). Nilai 

loading factor menunjukkan bobot dari setiap indikator/item sebagai pengukur dari 

masing-masing variabel. Indikator dengan loading factor besar menunjukkan bahwa 

indikator tersebut sebagai pengukur variabel yang terkuat (dominan). Berikut dapat 

dilihat nilai loading factor pada Tabel 4.12 dibawah ini: 

Tabel 4. 12 Uji Validitas Konvergen 

Variabel Item Loading Factor AVE 

Religiusitas 

R1 0,896 

0,654 R2 0,733 
R3 0,750 
R4 0,844 

Pengetahuan Halal 

PH1 0,800 

0,663 PH2 0,761 
PH3 0,765 
PH4 0,920 

Norma Subjektif 

NS1 0,864 

0,743 NS2 0,870 
NS3 0,852 
NS4 0,861 

Sikap 

SK1 0,892 

0,744 SK2 0,883 
SK3 0,844 
SK4 0,830 

Niat Beli 

NB1 0,894 

0,679 NB2 0,872 
NB3 0,786 
NB4 0,733 

Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 
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Berdasarkan tabel 4.12 Diatas diketahui bahwa nilai loading factor yang 

dihasilkan masing-masing indikator lebih dari 0,7 dan nilai AVE lebih dari 0,5. 

Dengan demikian indikator-indikator tersebut dinyatakan valid sebagai pengukur 

variabel latennya. 

 

2) Validitas Diskriminan 

Discriminant validity atau validitas diskriminan digunakan untuk menguji 

validitas suatu model. Discriminant validity dilihat melalui nilai cross loading dan 

kriteria fornell-lacker yang menunjukkan besarnya korelasi antar konstruk dengan 

indikatornya dan indikator dari konstruk lainnya (Ghozali, 2017). Standar nilai yang 

digunakan untuk cross loading dan kriteria fornell-lacker yaitu harus lebih besar dari 

0,7 atau dengan membandingkan nilai square root of average variance extracted 

(AVE) setiap konstruk dengan korelasi antara konstruk dengan konstruk lainnya 

dalam model (J. Hair et al., 2017). Jika nilai akar AVE setiap konstruk lebih besar dari 

pada nilai korelasi antara konstruk dengan konstruk lainnya dalam model, maka 

dikatakan memiliki nilai discriminant validity yang baik (J. F. Hair et al., 2013) 

Tabel 4. 13 Nilai Fornell-Larcker Criterion 

Variabel Niat 
Beli 

Norma 
Subjektif 

Pengetahuan 
Halal Religiusitas Sikap 

Niat Beli 0,824     
Norma Subjektif  0,811 0,862    
Pengetahuan Halal  0,752 0,601 0,814   
Religiusitas 0,642 0,648 0,438 0,808  
Sikap 0,821 0,820 0,601 0,673 0,863 

Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Berdasarkan pada tabel 4.13, nilai cross loading pada masing – masing item 

memiliki nilai > 0.70, dan juga pada masing – masing item memiliki nilai paling besar 

saat dihubungkan dengan variabel latennya dibandingkan dengan ketika 

dihubungkandengan variabel laten lain. Hal ini menunjukan bahwa setiap variabel 
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dalam penelitian ini telah tepat menjelaskan variabel latennya dan membuktikan 

bahwa discriminant validity seluruh item valid. 

 

3) Reliabilitas 

Realibilitas pada PLS menggunakan nilai Cronbach alpha dan Composite 

reliability. Dinyatakan reliabel jika nilai Composite reliability diatas 0,7 dan nilai 

cronbach’s alpha disarankan diatas 0,7 (Ghozali, 2017). Berikut nilai Cronbach alpha 

dan Composite reliability pada tabel 4.14 Dibawah ini: 

Tabel 4. 14 Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach's Alpha Composite Reliability 
Religiusitas 0,821 0,882 
Pengetahuan Halal 0,827 0,887 
Norma Subjektif  0,885 0,920 
Sikap 0,885 0,921 
Niat Beli 0,840 0,894 

Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Berdasarkan tabel 4.14 di atas, dapat diketahui bahwa nilai composite reliability 

semua variabel penelitian > 0,7 dan Cronbach Alpha > 0,7. Hasil ini menunjukkan 

bahwa masing - masing variabel telah memenuhi composite realibility dan cronbach 

alpha sehingga dapat disimpulkan bahwa keseluruhan variabel memiliki tingkat 

realibilitas yang tinggi. Sehingga dapat dilakukan analisis selanjutnya dengan 

memeriksa goodness of fit model dengan mengevaluasi inner model. 

 

4.3.2 Uji Hipotesis (Inner Model) 

Setelah melakukan uji outer model maka langkah selanjutnya dengan melakukan uji 

inner model. Pengujian inner model atau model structural dilakukan untuk melihat 

hubungan antara konstruk, nilai signifikansi dan R-square dari model penelitian. 

 



 41 

1) Hasil Pengujian Hipotesis 

Pengujian model hubungan struktural adalah untuk menjelaskan hubungan antara 

variabel-variabel dalam penelitian. Pengujian model struktural dilakukan melalui uji 

menggunakan software PLS. Dasar yang digunakan dalam menguji hipotesis secara 

langsung adalah output gambar maupun nilai yang terdapat pada output 

pathcoefficients. Dasar yang digunakan untuk menguji hipotesis secara langsung 

adalah jika p value < 0,05 (significance level= 5%) dan nilai T statistik > 1,960, maka 

dinyatakan adanya pengaruh signifikan variabel eksogen terhadap variabel endogen. 

Berikut penjelasan secara lengkap mengenai pengujian hipotesis: 

 
Gambar 4. 1 Pengujian Hipotesis 

Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Tabel 4. 15 Pengujian Hipotesis 

Variabel O Sample 
(O) 

T Statistik  
(O/STDEV) P Value 

Religiusitas -> Sikap 0,232 3,581 0,000 
Pengetahuan Halal -> Sikap 0,151 2,885 0,004 
Norma Subjektif -> Sikap 0,578 7,589 0,000 

Sikap -> Niat Beli 0,821 28,138 0,000 
Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Dalam PLS pengujian secara statistik setiap hubungan yang dihipotesiskan 

dilakukan dengan menggunakan simulasi. Dalam hal ini dilakukan dengan metode 
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bootsrapping terhadap sampel. Berikut merupakan hasil analisis PLS bootstrapping 

adalah sebagai berikut: 

a. Pengaruh Religiusitas Terhadap Sikap. 

Hasil pengujian hipotesis ketiga yakni Pengaruh Religiusitas Terhadap Sikap 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,232 nilai p-values sebesar 0.000 < 0,05 

dan t-statistik sebesar 3,581 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

Religiusitas Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang menyebutkan 

bahwa “Religiusitas Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Sikap” 

diterima. 

b. Pengaruh Pengetahuan Halal Terhadap Sikap. 

Hasil pengujian hipotesis kedua yakni Pengaruh Pengetahuan Halal Terhadap 

Sikap menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,151 nilai p-values sebesar 0,004 < 

0,05 dan t-statistik sebesar 2,885 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

Pengetahuan Halal Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang 

menyebutkan bahwa “Pengetahuan Halal Berpengaruh Positif dan Signifikan 

Terhadap Sikap” diterima. 

c. Pengaruh Norma Subjektif Terhadap Sikap. 

Hasil pengujian hipotesis pertama yakni Pengaruh Norma Subjektif  Terhadap 

Sikap menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,578 nilai p-values sebesar 0,000 < 

0,05 dan t-statistik sebesar 7,589 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

Norma Subjektif Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang 

menyebutkan bahwa “Norma Subjektif Berpengaruh Positif dan Signifikan 

Terhadap Sikap” diterima. 

 

 



 43 

d. Pengaruh Sikap Terhadap Niat Beli. 

Hasil pengujian hipotesis keempat yakni Pengaruh Sikap Terhadap Niat Beli 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0.821 nilai p-values sebesar 0.000 < 0,05 dan 

t-statistik sebesar 28,138 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Sikap 

Berpengaruh Terhadap Niat Beli. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa 

“Sikap Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Niat Beli” diterima. 

 

2) R Square 

 
Gambar 4. 2 Model Struktural 

Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Evaluasi model structural PLS diawali dengan melihat R-square setiap variable laten 

dependen. Tabel 4.15 merupakan hasil perkiraan R-square    dengan menggunakan PLS. 

 

Tabel 4. 16 Pengujian R Square 

Variabel R-Square R-Square Adjusted 
Niat Beli 0,674 0,673 
Sikap 0,721 0,717 

Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Berdasarkan tabel 4.16 diatas menunjukkan nilai R-Square dari variabel Niat Beli 

sebesar 0,674, nilai tersebut artinya bahwa variabel Niat Beli dapat dijelaskan dengan 
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variabel bebas sebesar 67,4% dan sisanya 32,6% dapat dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak terdapat dalam penelitian ini.  

Berdasarkan tabel 4.16 diatas menunjukkan nilai R-Square dari variabel Sikap 

sebesar 0,721, nilai tersebut artinya bahwa variabel Sikap dapat dijelaskan dengan 

variabel bebas sebesar 72,1% dan sisanya 27,9% dapat dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak terdapat dalam penelitian ini. 

 

3) Predictive Relevance (Q Square) 

Predictive relevance merupakan suatu uji yang dilakukan dalam menunjukkan 

seberapa baik nilai observasi yang dihasilkan dengan menggunakan 

prosedur blindfolding dengan melihat pada nilai Q square. Jika nilai Q square > 0 

maka dapat dikatakan memiliki nilai observasi yang baik, sedangkan jika nilai Q 

square < 0 maka dapat dinyatakan nilai observasi tidak baik. Q-Square predictive 

relevance untuk model struktural, megukur seberapa baik nilai onservasi dihasilkan 

oleh model dan juga estimasi parameternya. 

 

Gambar 4. 3 Predictive Relevance 

Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Berdasarkan Gambar diatas maka dapat disimpulkan pada tabel dibawah ini: 
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Tabel 4. 17 Predictive Relevance 

Variabel Q² (=1-SSE/SSO) Keterangan 
Niat Beli 0,445 Memiliki nilai predictive relevance 

Sikap 0,527 Memiliki nilai predictive relevance 
Sumber: Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

Berdasarkan data yang disajikan pada tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai Q 

square pada variabel dependen > 0. Dengan melihat pada nilai tersebut, maka dapat 

disimpulkan bahwa penelitian ini memiliki nilai observasi yang baik/bagus karena 

nilai Q square > 0 (nol). 

 

4.4 Pembahasan dan Hasil Penelitian 

4.4.1 Pengaruh Religiusitas Terhadap Sikap 

Hasil pengujian hipotesis ketiga yakni Pengaruh Religiusitas Terhadap Sikap 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,232 nilai p-values sebesar 0.000 < 0,05 dan t-

statistik sebesar 3,581 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Religiusitas 

Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa 

“Religiusitas Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Sikap” diterima. 

Penelitian ini mendapatkan dukungan dari studi yang dilakukan oleh Choriroh 

(2019), yang menunjukkan bahwa sikap individu dipengaruhi secara positif oleh tingkat 

religiusitas. Temuan serupa juga terlihat dalam riset Berakon et al., (2021), yang 

mengungkapkan bahwa sikap terhadap suatu produk dapat dipengaruhi oleh tingkat 

religiusitas individu. Sementara itu, Ariestya (2020) meneliti bahwa religiusitas berperan 

dalam membentuk sikap individu terkait dengan tindakan donasi. 

Religiusitas, yang mencerminkan tingkat keterikatan seseorang dengan agamanya, 

tidak hanya mencakup pelaksanaan ritual ibadah kepada Allah, tetapi juga melibatkan 

implementasi nilai-nilai agama dalam kehidupan sehari-hari, sesuai dengan ajaran Allah 

(Wati & Ridlwan, 2020). Ajaran agama dianggap sebagai pedoman penting bagi setiap 
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individu, dan tingkat religiusitas yang tinggi dikaitkan dengan kepedulian terhadap 

kehalalan dan keharaman barang-barang yang digunakan atau dikonsumsi (Faidah, 

2016). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa adanya hubungan positif dan signifikan antara 

religiusitas dan sikap individu. Religiusitas, sebagai dimensi spiritual yang diinternalisasi 

oleh seseorang, memiliki dampak signifikan terhadap sikap (Choriroh, 2019). Tingkat 

religiusitas yang semakin baik pada konsumen berkontribusi pada sikap yang lebih 

positif, membentuk perspektif, dan pada gilirannya, memengaruhi perilaku (Rois, 2016). 

Selain itu, tingkat religiusitas yang tinggi juga dikaitkan dengan tanggung jawab yang 

lebih besar terhadap sikap yang diambil individu. Oleh karena itu, dapat disimpulkan 

bahwa religiusitas memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap sikap, di mana 

semakin tinggi tingkat religiusitas, semakin baik pula sikap yang dimiliki oleh seseorang. 

 

4.4.2 Pengaruh Pengetahuan Halal Terhadap Sikap 

Hasil pengujian hipotesis kedua yakni Pengaruh Pengetahuan Halal Terhadap Sikap 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,151 nilai p-values sebesar 0,004 < 0,05 dan t-

statistik sebesar 2,885 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Pengetahuan Halal 

Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa 

“Pengetahuan Halal Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Sikap” diterima. 

Penelitian oleh Rahayu & Isa (2023) menyimpulkan bahwa pengetahuan memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen. Temuan ini sejalan dengan 

riset Abd Rahman et al., (2015) yang menunjukkan bahwa sikap terhadap produk 

kosmetik halal dipengaruhi oleh pengetahuan individu terhadap produk tersebut. Aji 

(2018) juga mengemukakan bahwa pengetahuan tentang label halal dapat memengaruhi 

sikap terhadap produk yang berlabel halal. 



 47 

Bagi konsumen Muslim, memiliki pengetahuan tentang kehalalan produk menjadi 

hal yang penting. Pengetahuan ini memungkinkan mereka untuk mengevaluasi dan 

mempertimbangkan suatu produk, yang pada akhirnya akan membentuk sikap positif 

atau negatif terhadapnya (Nabiila, 2021). Pengetahuan berperan dalam membentuk 

pemikiran dan pertimbangan sebelum mengambil sikap terhadap suatu barang atau jasa. 

Hal ini disebabkan oleh kewajiban bagi seorang Muslim untuk menggunakan produk 

yang memiliki kehalalan yang jelas, menjadikan pengetahuan tentang kehalalan suatu 

produk sebagai suatu kebutuhan mutlak. 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa pengetahuan halal memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap sikap. Semakin banyak informasi yang diketahui oleh 

individu tentang kehalalan suatu produk, sikap yang diambil cenderung menjadi lebih 

positif (Rahman et al., 2011). Pengetahuan yang diperoleh tentang produk dapat 

memengaruhi pengolahan data, pembuatan keputusan, dan perilaku selanjutnya (Rahayu 

& Isa, 2023). Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa tingkat pengetahuan halal secara 

positif dan signifikan memengaruhi sikap, di mana semakin baik pengetahuan tentang 

halal, semakin baik pula sikap yang diadopsi oleh individu, dan sebaliknya. 

 

4.4.3 Pengaruh Norma Subjektif Terhadap Sikap 

Hasil pengujian hipotesis pertama yakni Pengaruh Norma Subjektif Terhadap Sikap 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,578 nilai p-values sebesar 0,000 < 0,05 dan t-

statistik sebesar 7,589 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Norma Subjektif 

Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa “Norma 

Subjektif Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Sikap” diterima. 

Seiring dengan temuan Choriroh (2019), yang menyimpulkan bahwa norma 

subyektif memiliki dampak positif terhadap sikap, penelitian lain yang dilakukan oleh 



 48 

Aufi (2021) dan Abd Rahman et al. (2015) juga mengindikasikan bahwa peningkatan 

norma subjektif pada tingkat individu dapat memengaruhi sikap terhadap produk. 

Sikap mencerminkan penilaian seseorang terkait suka atau tidak suka terhadap suatu 

hal, serta kecenderungan untuk mendekati atau menjauhinya (Sari, 2020). Keputusan 

untuk membentuk suatu sikap tertentu sangat dipengaruhi oleh perasaan atau harapan 

yang dimiliki individu terkait dengan penilaian mereka terhadap suatu hal. Sikap ini 

kemudian dapat menjadi panduan bagi individu dalam mengadopsi perilaku, dan individu 

dengan sikap yang kokoh cenderung sulit untuk diubah. 

Norma subjektif memainkan peran positif dan signifikan terhadap sikap, mengambil 

kira persepsi orang lain terhadap tindakan tertentu (Purwantini & Tripalupi, 2021). 

Sebagai makhluk sosial, cara individu dilihat oleh orang lain dalam konteks keputusan 

atau sikap yang diambilnya akan mempengaruhi pertimbangan sebelum mengambil sikap 

terhadap situasi atau keadaan tertentu. Oleh karena itu, bagaimana seseorang bersikap 

tidak dapat dilepaskan dari pertimbangan dan evaluasi orang lain yang dianggap penting 

oleh individu tersebut. Individu cenderung untuk tidak mengambil sikap jika mereka 

merasa dukungan orang lain tidak ada. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 

norma subjektif berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap individu. 

 

4.4.4 Pengaruh Sikap Terhadap Niat Beli 

Hasil pengujian hipotesis keempat yakni Pengaruh Sikap Terhadap Niat Beli 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0.821 nilai p-values sebesar 0.000 < 0,05 dan t-

statistik sebesar 28.138 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Sikap Berpengaruh 

Terhadap Niat Beli. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa “Sikap Berpengaruh 

Positif dan Signifikan Terhadap Niat Beli” diterima. Sesuai dengan kesimpulan 

Rahayu & Isa (2023), sikap memiliki dampak positif dan signifikan terhadap niat beli 
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konsumen. Penjelasan dari Adriani (2020) menunjukkan bahwa niat beli produk halal 

dipengaruhi oleh sikap individu terhadap produk tersebut. Begitu pula, Setiawati et al. 

(2019) mengemukakan bahwa sikap individu terhadap kehalalan suatu produk 

memengaruhi niat beli makanan halal. 

Sikap mencerminkan evaluasi seseorang terhadap tindakan yang akan diambil, 

termasuk pertimbangan mengenai keuntungan atau kerugian serta kesediaan untuk 

mempertahankan pandangan terhadap suatu objek atau gagasan (Choriroh, 2019). Di sisi 

lain, niat beli muncul ketika individu menaruh minat pada suatu produk, menilai manfaat 

dan kekurangan produk tersebut (Keller, 2009). Sikap sendiri menjadi faktor krusial yang 

dapat memicu niat beli suatu produk (Sri Daryanti, 2019). 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa sikap memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat beli. Sikap dianggap sebagai evaluasi jangka panjang terhadap 

preferensi dan emosi seseorang, serta kecenderungan untuk mengambil tindakan 

terhadap suatu objek atau ide (Rahayu & Isa, 2023). Niat beli produk muncul sebagai 

hasil dari evaluasi dan observasi terhadap suatu produk yang membentuk sikap. Sikap 

yang positif terhadap suatu produk akan meningkatkan niat beli, sedangkan sikap yang 

negatif akan mengurangi niat beli. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa sikap 

memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

1. Hasil pengujian hipotesis pertama yakni Pengaruh Religiusitas Terhadap Sikap 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,232 nilai p-values sebesar 0.000 < 0,05 dan 

t-statistik sebesar 3,581 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Religiusitas 

Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa 

“Religiusitas Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Sikap” diterima. 

2. Hasil pengujian hipotesis kedua yakni Pengaruh Pengetahuan Halal Terhadap Sikap 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,151 nilai p-values sebesar 0,004 < 0,05 dan 

t-statistik sebesar 2,885 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Pengetahuan 

Halal Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa 

“Pengetahuan Halal Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Sikap” 

diterima. 

3. Hasil pengujian hipotesis ketiga yakni Pengaruh Norma Subjektif Terhadap Sikap 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,578 nilai p-values sebesar 0,000 < 0,05 dan 

t-statistik sebesar 7,589 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Norma Subjektif 

Berpengaruh Terhadap Sikap. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa 

“Norma Subjektif Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Sikap” diterima. 

4. Hasil pengujian hipotesis keempat yakni Pengaruh Sikap Terhadap Niat Beli 

menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,821 nilai p-values sebesar 0.000 < 0,05 dan t-

statistik sebesar 28,138 > 1,960. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Sikap 

Berpengaruh Terhadap Niat Beli. Sehingga hipotesis yang menyebutkan bahwa 

“Sikap Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap Niat Beli” diterima. 
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5.2 Saran  

1. Tingkat religiusitas yang baik penting untuk dimiliki karena dapat menjadi 

pegagangan bagi seseorang untuk bersikap dan berperilaku. 

2. Pengetahuan halal hendaknya selalu ditingkatkan karena penting bagi seorang muslim 

untuk memiliki pengetahuan halal yang baik agar tidak salah dalam memilih makanan 

atau produk lainnya. 

3. Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan masukan dan referensi bagi peneliti 

selanjutnya.  

4. Mengacu pada hasil R-Square masih terdapat sebesar 32,6% yang dapat dijelaskan 

oleh variabel lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini.  

5. Penelitian selanjutnya juga diperlukan keberagaman responden guna mendapatkan 

temuan baru dari pendapat sebenarnya yang diperoleh dari responden. 
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5.3 Implikasi Manajerial 

1. Perusahaan hendak mengikuti perkembangan tren pemasaran terkini untuk 

meningkatkan pengetahuan seseorang dalam konteks penelitian ini yakni kehalalan 

sebuah restoran.  

2. Pengaruh niat beli pada restoran halal salah satunya juga dipengaruhi oleh norma 

subyektif, yang menunjukkan bahwa seseorang terkemuka atau yang dianggap 

penting bagi individu akan mempengaruhi dalam sikap  seseorang terhadap pemilihan 

pada restoran halal. Sehingga dalam menerapkan strategi pemasaran bisa 

menggunakan mikro maupun makro influencer dalam meningkatkan niat beli 

seseorang terhadap restoran halal. 

3. Sikap seseorang terhadap pembelian pada restoran halal juga dipengaruhi oleh tingkat 

religiusitas. Sehingga, hal tersebut juga menambah insigt pemasar bagaimana 

menyalurkan ide pemasaran yang berisikan informasi atau edukasi terkait kehalalan 

produk. 
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LAMPIRAN 

Lampiran I 
Kuesioner Penelitian 

 
Niat Beli Konsumen Terhadap Restoran Halal: Studi pada 

Masyarakat Muslim di Indonesia 

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh, 

Responden yang terhormat, 

Perkenalkan saya Alif Rahman Mujahid sebagai mahasiswa Program Studi S1 Manajemen 

Fakultas Bisnis dan Ekonomika Universitas Islam Indonesia. Saat ini, kami sedang melakukan 

penelitian guna melengkapi tugas akhir mengenai Niat Beli Konsumen Terhadap Restoran 

Halal: Studi Pada Masyarakat Muslim di Indonesia 

 

Riset ini bertujuan untuk mengetahui faktor – faktor yang mempengaruhi niat beli konsumen 

terhadap restoran halal di Indonesia. Berkenaan dengan hal ini, dengan penuh kerendahan hati 

kami memohon kesediaan saudara/i dengan meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini 

dengan sebaikbaiknya. Kebenaran dan kelengkapan jawaban saudara/i akan sangat membantu 

kami dalam penelitian ini. Identitas saudara/i akan kami rahasiakan. Atas partisipasi dan 

bantuan saudara/i, kami ucapkan terima kasih. 

 

Wassalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 
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BAGIAN I. FILTER 

Petunjuk Pengisian: 

Berikut ini berkaitan dengan identitas saudara/i. Silakan jawab pertanyaan berikut dengan 

memilih jawaban yang dianggap paling sesuai. Seluruh informasi yang Anda berikan bersifat 

konfidensial dan hanya untuk kepentingan penelitian semata. 

1. Apakah anda permah mendengar/mengetahui terkait Restoran Halal?  

o Ya 

o Tidak 

 

BAGIAN II. DESKRIPTIF 

Petunjuk Pengisian: 

Pertanyaan berikut ini berkaitan dengan identitas saudara/i. Silakan jawab pertanyaan berikut 

dengan memilih jawaban yang dianggap paling sesuai. Seluruh informasi yang Anda berikan 

bersifat konfidensial dan hanya untuk kepentingan penelitian semata. 

1. Jenis Kelamin  

o Laki-laki 

o Perempuan 

 

2. Umur  

o <17 tahun 

o 17 - 20 tahun 

o 21 - 25 tahun 

o 26 - 30 tahun 

o 31 - 35 tahun 

o 36 - 40 tahun 

o 41 - 50 tahun 

o >50 tahun 
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3. Pendidikan Terakhir 

o SMP / Sederajat 

o SMA / Sederajat 

o Diploma / Sederajat 

o S1 / Sederajat 

o S2 / Sederajat 

o S3 / Sederajat 

 

4. Pekerjaan 

o Mahasiswa/Pelajar 

o Wiraswasta 

o Pegawai/karyawan Swasta 

o Aparatul Sipil Negara (ASN) 

o Karyawan BUMN 

o Lainnya 

 

5. Pendapatan Perbulan 

o s/d Rp 1.000.000 

o Rp 1.000.000 - Rp 2.500.000 

o Rp 2.500.001 - Rp 4.000.000 

o Rp 4.000.001 - Rp 5.500.000 

o Rp 5.500.001 – Rp 6.000.000 

o ≥ Rp 8.000.000 

 

6. Domisili (Sebutkan Kota Saja) 

______________________ 
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BAGIAN III. VARIABEL PENELITIAN RELIGIUSITAS 

Petunjuk Pengisian: 

Berikan jawaban atas pernyataan-pernyataan di bawah ini dengan cara memilih satu jawaban 

pada salah satu skor yang ada, yaitu 1 sampai dengan 5 untuk setiap pernyataan dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

1 = Sangat Tidak Setuju (STS)  

2 = Tidak Setuju (TS)  

3 = Setuju (S)  

4 = Sangat Setuju (SS) 

 

No. Pernyataan Tanggapan 
STS TS S SS 

1. Saya mengerti konsep halal 1 2 3 4 
2. Saya mengalokasikan waktu untuk kegiatan keagamaan 1 2 3 4 
3. Agama mempengaruhi semua keputusan dalam hidup saya 1 2 3 4 
4. Saya selalu berusaha menghindari restoran non-halal 1 2 3 4 

 

BAGIAN IV. VARIBABEL PENGETAHUAN HALAL 

Petunjuk Pengisian: 

Berikan jawaban atas pernyataan-pernyataan di bawah ini dengan cara memilih satu jawaban 

pada salah satu skor yang ada, yaitu 1 sampai dengan 5 untuk setiap pernyataan dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

1 = Sangat Tidak Setuju (STS)  

2 = Tidak Setuju (TS)  

3 = Setuju (S)  

4 = Sangat Setuju (SS) 

 

No. Pernyataan Tanggapan 
STS TS S SS 

1. Saya memiliki pengetahuan yang cukup untuk membedakan 
antara restoran yang halal dan yang non-halal 1 2 3 4 

2. Saya tahu isu terkini terkait penggunaan bahan halal pada 
restoran halal 1 2 3 4 

3. Saya mengerti hukum Islam tentang Halal dan Haram untuk 
makanan dan minuman 1 2 3 4 

4. Saya mengerti peraturan sertifikasi halal untuk restoran halal 1 2 3 4 
 

BAGIAN V. VARIBABEL NORMA SUBJEKTIF 
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Petunjuk Pengisian: 

Berikan jawaban atas pernyataan-pernyataan di bawah ini dengan cara memilih satu jawaban 

pada salah satu skor yang ada, yaitu 1 sampai dengan 5 untuk setiap pernyataan dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

1 = Sangat Tidak Setuju (STS)  

2 = Tidak Setuju (TS)  

3 = Setuju (S)  

4 = Sangat Setuju (SS) 

 

No. Pernyataan Tanggapan 
STS TS S SS 

1. Kebanyakan orang ternama mempengaruhi saya dalam membeli 
pada Restoran Halal 1 2 3 4 

2. Sebagian besar kerabat saya telah mengetahui restoran halal dari 
pada restoran non-halal 1 2 3 4 

3. Orang yang memberikan saya informasi terkait restoran halal 
mempengaruhi saya untuk membeli pada restoran halal 1 2 3 4 

4. Saya memilih restoran halal bedasaarkan rekomendasi dari 
teman maupun saudara 1 2 3 4 

 

BAGIAN VI. VARIBABEL SIKAP 

Petunjuk Pengisian: 

Berikan jawaban atas pernyataan-pernyataan di bawah ini dengan cara memilih satu jawaban 

pada salah satu skor yang ada, yaitu 1 sampai dengan 5 untuk setiap pernyataan dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

1 = Sangat Tidak Setuju (STS)  

2 = Tidak Setuju (TS)  

3 = Setuju (S)  

4 = Sangat Setuju (SS) 

 

No. Pernyataan Tanggapan 
STS TS S SS 

1. Saya lebih suka memilih restoran halal 1 2 3 4 
2. Makanan restoran halal itu penting 1 2 3 4 
3. Saya selalu mencari label Halal pada restoran halal 1 2 3 4 
4. Keluarga maupun orang terdekat saya memilih restoran halal 1 2 3 4 

 

BAGIAN VII. VARIBABEL NIAT BELI 

Petunjuk Pengisian: 
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Berikan jawaban atas pernyataan-pernyataan di bawah ini dengan cara memilih satu jawaban 

pada salah satu skor yang ada, yaitu 1 sampai dengan 5 untuk setiap pernyataan dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

1 = Sangat Tidak Setuju (STS)  

2 = Tidak Setuju (TS)  

3 = Setuju (S)  

4 = Sangat Setuju (SS) 

 

No. Pernyataan Tanggapan 
STS TS S SS 

1. Saya berniat untuk memesan makanan di restoran halal 1 2 3 4 
2. Saya berencana untuk memesan makanan di restoran halal 1 2 3 4 

3. Saya berharap untuk memesan makanan pada restoran halal di 
masa depan 1 2 3 4 

4. Saya sangat senang untuk memesan makanan di restoran halal 1 2 3 4 
 

BAGIAN VIII. PERTANYAAN TERBUKA 

1. Saya terbuka terhadap saran dan masukan 

______________________ 
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Lampiran II 
Uji Validitas Versi SPSS 

 

Variable Indikator 

 

R-hitung 

 

R-tabel Keterangan 

Religiusitas 

R1 0,364 0,254 Valid 

R2 0,258 0,254 Valid 

R3 0,595 0,254 Valid 

R4 0,445 0,254 Valid 

Pengetahuan Halal 

PH1 0,361 0,254 Valid 

PH2 0,373 0,254 Valid 

PH3 0,298 0,254 Valid 

PH4 0,268 0,254 Valid 

Norma Subjektif 

NS1 0,298 0,254 Valid 

NS2 0,492 0,254 Valid 

NS3 0,272 0,254 Valid 

NS4 0,293 0,254 Valid 

Sikap 

S1 0,456 0,254 Valid 

S2 0,455 
0,254 

Valid 

S3 0,382 
0,254 

Valid 

S4 0,578 
0,254 

Valid 

Niat Membeli N1 0,495 0,254 Valid 
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N2 0,329 0,254 Valid 

N3 0,281 0,254 Valid 

N4 0,613 0,254 Valid 
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Lampiran III  
Uji Reliabilitas Versi SPLS 

 

 

  

Variable 
Cronbach’s 

Alpha 

Standart 

Cronbach’s 

Alpha 

Keterangan 

Religiusitas 0,722 0,6 Reliabel 

Pengetahuan Halal 0,713 0,6 Reliabel 

Norma Subjektif 0,725 0,6 Reliabel 

Sikap 0,742 0,6 Reliabel 

Niat Membeli 0,687 0,6 Reliabel 
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 71 
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 73 
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Lampiran IV  
Hasil Tabulasi Penelitian 

 
No. R1 R2 R3 R4 PH1 PH2 PH3 PH4 NS1 NS2 NS3 NS4 SK1 SK2 SK3 SK4 NB1 NB2 NB3 NB4 
1 3 3 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
2 4 3 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
3 3 3 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 
4 4 3 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 
5 3 4 3 4 3 4 5 4 4 3 4 4 3 4 4 3 3 4 4 3 
6 3 4 3 3 3 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 
7 4 4 4 4 3 4 5 4 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 
8 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
9 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
10 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
11 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 
12 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 
14 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
15 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
16 3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
18 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
19 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
20 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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21 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
23 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
24 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
25 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 
26 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
27 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
28 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
30 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 
31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 
32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
33 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 
34 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
35 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 
36 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 
37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
38 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 
39 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
41 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
42 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 
43 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
44 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 
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45 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
46 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
49 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
50 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
51 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
52 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 
53 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 
54 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
55 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
56 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
57 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 
58 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
60 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
61 3 2 3 4 3 2 3 1 3 4 2 2 4 4 3 4 4 4 4 4 
62 2 3 4 2 2 2 2 1 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 
63 4 3 4 4 3 2 4 2 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 
64 3 3 3 3 3 2 3 1 3 2 3 2 3 4 4 3 3 3 3 4 
65 3 2 3 4 4 3 3 1 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 3 
66 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
67 3 2 4 4 3 1 4 1 4 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
68 4 4 4 4 4 3 3 2 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 4 3 
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69 3 2 4 3 4 3 3 2 3 3 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 
70 4 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 
71 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 2 4 3 3 4 3 3 3 3 4 
72 3 2 3 4 2 1 2 2 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 3 3 
73 3 1 4 3 3 1 2 1 3 3 4 4 4 3 4 3 4 3 4 3 
74 3 2 3 3 3 4 3 2 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 3 
75 3 1 4 4 3 2 3 2 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
76 4 4 4 4 3 1 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 
77 3 3 3 3 4 2 3 1 3 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 
78 3 2 2 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 
79 3 2 3 3 3 2 3 2 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 
80 4 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 
81 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 
82 3 3 4 3 3 2 3 2 3 4 4 3 4 3 3 4 3 3 3 3 
83 4 4 4 4 4 3 4 2 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 
84 3 3 4 4 3 2 4 2 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 3 4 
85 2 2 3 3 2 1 2 1 3 3 3 3 3 3 2 4 3 3 3 3 
86 3 4 3 4 3 2 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3 
87 3 2 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 4 
88 3 2 4 3 3 2 3 3 2 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 
89 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 
90 4 4 4 4 4 3 3 2 3 3 4 4 3 3 4 3 4 4 3 4 
91 3 2 2 3 3 1 3 1 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 
92 3 2 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
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93 4 3 4 4 3 3 3 2 3 3 3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 
94 3 2 4 3 3 3 3 1 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 
95 4 1 4 4 4 2 4 2 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
96 4 2 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
97 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 
98 3 2 3 4 3 2 4 1 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 4 4 
99 3 2 2 3 3 2 3 1 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 
100 2 4 4 2 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 3 2 
101 3 1 2 2 3 1 3 1 2 3 2 2 2 3 2 3 3 3 3 2 
102 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 4 
103 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 
104 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 
105 3 2 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 
106 3 1 3 3 3 2 3 1 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 3 4 
107 3 2 3 4 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
108 3 2 2 3 2 2 3 1 2 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 4 
109 3 4 3 3 3 4 2 3 3 3 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 
110 4 2 4 4 3 2 3 2 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 
111 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
112 3 1 3 3 3 1 2 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
113 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 
114 3 3 4 3 3 1 3 2 3 4 4 3 3 4 3 4 3 3 3 4 
115 2 2 3 3 3 2 3 1 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 
116 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 4 
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117 3 2 3 3 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 
118 3 2 3 3 3 1 3 2 3 4 2 3 3 4 2 4 3 3 3 3 
119 3 3 2 3 3 2 3 2 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 
120 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 3 
121 2 3 3 2 2 2 1 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 2 3 2 
122 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 
123 4 3 4 4 4 3 4 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
124 3 1 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
125 3 3 3 3 3 2 3 1 3 3 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 
126 2 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 2 
127 3 3 3 4 3 3 3 1 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 4 
128 3 4 3 3 3 3 3 4 3 2 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 
129 3 2 2 3 2 3 2 1 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 
130 3 2 4 3 3 2 3 2 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 4 4 
131 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 
132 2 3 3 3 2 2 2 1 3 4 3 4 3 3 4 4 3 3 3 4 
133 3 4 3 3 3 1 2 2 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 
134 2 3 3 1 2 2 1 1 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 3 
135 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
136 3 4 3 4 3 3 3 1 3 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 4 
137 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 4 3 3 2 3 3 3 3 4 
138 3 4 3 3 3 1 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 4 
139 3 2 4 4 3 2 3 1 3 3 3 4 3 3 2 4 4 4 4 4 
140 3 4 4 3 4 3 4 2 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 4 4 
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141 2 4 2 1 2 2 1 1 3 2 2 1 2 2 1 2 3 3 3 2 
142 3 4 3 3 3 1 2 2 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 
143 3 2 4 3 4 3 3 2 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 
144 3 4 3 4 3 2 3 2 3 4 3 4 3 3 4 4 3 3 3 4 
145 3 2 4 3 3 2 3 2 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 
146 3 3 3 3 3 2 4 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
147 1 2 2 2 2 3 1 1 2 3 3 2 2 2 1 2 3 3 3 2 
148 3 3 4 4 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 
149 3 4 3 4 3 2 4 1 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 
150 3 2 3 3 3 2 3 1 3 4 3 3 3 4 4 4 3 3 4 3 
151 3 2 3 3 4 2 3 2 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 
152 3 4 4 4 3 3 3 2 3 3 3 4 3 4 2 4 3 4 4 4 
153 2 3 3 2 2 3 1 1 2 2 2 2 3 3 1 2 3 2 3 2 
154 2 4 3 2 3 2 1 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 3 2 
155 4 3 3 4 3 3 3 2 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 
156 3 3 3 3 4 1 4 1 3 3 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 
157 3 1 2 3 3 1 2 1 3 4 3 4 3 3 2 4 3 3 3 4 
158 3 3 3 4 3 3 4 2 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 4 
159 3 2 3 4 3 2 4 2 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 
160 3 2 4 4 4 2 3 1 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 
161 4 1 4 3 3 3 3 2 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 4 
162 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 3 4 
163 4 4 4 4 3 2 3 1 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 3 4 
164 3 2 3 3 3 2 3 2 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 3 
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165 2 2 2 1 1 3 1 2 2 1 2 1 2 2 1 1 3 3 3 2 
166 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 
167 3 3 3 4 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
168 3 3 3 3 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
169 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 
170 4 4 4 4 4 4 4 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
171 3 2 3 3 3 1 4 1 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 
172 2 2 3 1 1 2 1 1 2 1 2 1 2 2 1 1 2 2 2 2 
173 2 3 2 1 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 
174 2 3 3 1 2 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 
175 3 2 3 3 3 1 2 2 3 4 4 4 3 4 3 4 3 4 4 3 
176 3 2 3 3 3 2 3 2 3 3 4 4 3 3 4 3 3 4 3 3 
177 3 4 4 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 
178 3 3 3 3 4 3 3 2 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 
179 3 2 3 4 3 4 2 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 
180 3 3 4 3 3 2 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 
181 3 2 4 4 3 3 3 2 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 3 4 
182 3 4 3 3 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
183 4 2 4 4 3 1 3 1 3 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 4 
184 3 3 3 3 3 3 3 2 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 
185 3 2 3 4 3 2 2 2 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 3 3 
186 3 4 4 4 3 3 3 2 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
187 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
188 2 3 4 2 3 2 1 2 3 2 2 2 2 2 3 2 3 3 3 2 
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189 3 3 3 3 3 2 3 1 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 
190 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 
191 3 2 3 3 3 2 3 1 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 
192 4 2 3 3 3 2 3 1 4 4 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 
193 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 
194 2 4 3 2 3 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 2 
195 3 4 4 4 3 2 4 1 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 
196 3 4 4 4 3 3 3 1 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
197 3 2 3 3 3 1 2 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 
198 3 2 3 3 3 3 3 2 3 4 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 
199 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 
200 3 4 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 3 4 
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Lampiran V 
Hasil Outer Loadings 

 

 

 
 

Lampiran VI  
Hasil Discriminant Validity 
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Lampiran VII  
Hasil Construct Reliability and Validity 

 

 

Lampiran VIII  
Hasil Path Coefficients 

 

 

Lampiran IX  
Hasil Total Effects 
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Lampiran X  

Hasil Total Indirect Effects 
 

 

Lampiran XI  
Hasil Construct CrossValidated Redundancy 

 

 

 
Lampiran XII  

SEM-PLS Algorithm 
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Lampiran XIII  

SEM-PLS Blindfolding 

 

 
 
 
 

Lampiran XIV  
SEM-PLS Bootstrapping 

 


