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ABSTRAK 

 

Meskipun penjualan akun Netflix di Shopee dianggap ilegal, praktik ini tetap 

berlangsung dan sangat diminati. Maraknya penjualan ilegal ini menjadi sebuah 

fenomena yang menarik untuk dikaji berkaitan dengan faktor-faktor yang 

mempengaruhi niat pembelian online sehingga mendorong perilaku pembelian 

online secara akun Netflix secara tidak resmi di Shopee dengan menggunakan 

pendekatan Theory of Planned Behavior (TPB). Theory of Planned Behavior 

mengemukakan bahwa niat seseorang untuk melakukan suatu perilaku dipengaruhi 

oleh sikap terhadap perilaku, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku. Dalam 

konteks ini, penelitian mengeksplorasi bagaimana ketiga faktor tersebut 

mempengaruhi niat dan perilaku konsumen dalam membeli akun Netflix secara 

tidak resmi. Metode penelitian yang digunakan adalah survei kuantitatif dengan 

penyebaran kuesioner kepada 106 responden yang mengetahui penjualan akun 

Netflix secara tidak resmi melalui Shopee. Data yang diperoleh dianalisis 

menggunakan PLS-SEM dengan perangkat SmartPLS untuk mengetahui hubungan 

antara sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku terhadap niat pembelian 

online, serta pengaruh niat terhadap perilaku pembelian online. Hasil penelitian 

menyatakan niat pembelian online memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap perilaku pembelian online akun Netflix secara tidak resmi. Sikap positif 

terhadap pembelian akun secara tidak resmi, yang dipengaruhi oleh ketertarikan 

responden, serta norma subjektif yang melibatkan pengaruh sosial dari teman, 

keluarga dan sahabat, berkontribusi signifikan terhadap niat pembelian. Persepsi 

kontrol perilaku, seperti kemampuan individu dalam membeli akun Netflix di e-

commerce Shopee. Penelitian ini memberikan kontribusi penting bagi pemahaman 

dinamika perilaku konsumen dalam pembelian akun secara tidak resmi dan sebagai 

implikasi manajerial bagi Netflix dalam hal penjualan, penyusunan strategi 

pemasaran yang lebih terarah, serta perancangan promosi yang lebih efisien 

 

Kata Kunci: Niat Pembelian Online, Perilaku Pembelian Online, Akun Netflix, E-

commerce, Shopee, Theory of Planned Behavior, Sikap, Norma Subjektif, Persepsi 

Kontrol Perilaku.  
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ABSTRACT 

 

Although the sale of Netflix accounts on Shopee is considered illegal, this 

practice continues and is in high demand. The proliferation of these illegal sales 

presents an intriguing phenomenon to be examined in relation to the factors 

influencing online purchase intentions, thereby driving the behavior of purchasing 

illegal Netflix accounts on Shopee using the Theory of Planned Behavior (TPB) 

approach. The Theory of Planned Behavior posits that an individual's intention to 

perform a behavior is influenced by their attitude towards the behavior, subjective 

norms, and perceived behavioral control. In this context, the study explores how 

these three factors affect consumers' intentions and behaviors in purchasing illegal 

Netflix accounts. The research method used is a quantitative survey by distributing 

questionnaires to 106 respondents who are aware of the illegal sale of Netflix 

accounts on Shopee. The data collected were analyzed using PLS-SEM with the 

SmartPLS software to understand the relationships between attitudes, subjective 

norms, and perceived behavioral control on online purchase intentions, as well as 

the impact of these intentions on online purchasing behavior. The study results 

indicate that online purchase intentions have a positive and significant impact on 

the behavior of purchasing illegal Netflix accounts. Positive attitudes towards 

illegal purchases, influenced by respondents' interests, and subjective norms 

involving social influence from friends, family, and close associates significantly 

contribute to purchase intentions. Perceived behavioral control, such as individual 

capability to purchase Netflix accounts on Shopee e-commerce, also plays a role. 

This research provides important contributions to understanding the dynamics of 

consumer behavior in illegal purchases and offers managerial implications for 

Netflix in terms of sales, more targeted marketing strategy development, and more 

efficient promotional planning. 

 

Keywords: Online Purchase Intentions, Online Purchasing Behavior, Illegal 

Netflix Accounts, E-commerce, Shopee, Theory of Planned Behavior, Attitude, 

Subjective Norms, Perceived Behavioral Control. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi saat ini telah memberikan pengaruh besar dalam 

dalam kemajuan perdagangan online, terutama e-commerce di Indonesia. 

Seiring dengan pertumbuhan internet dan penggunaan teknologi digital, e-

commerce telah menjadi salah satu sektor paling penting dalam perdagangan 

global saat ini. Mengacu data yang dimiliki oleh Hootsuite (wearesocial.com) 

terjadi peningkatan sebesar 12,8% dalam jumlah penduduk Indonesia yang 

melakukan pembelian online dari tahun 2022 hingga awal 2023, mencapai 

angka 178,9 juta orang. Pertumbuhan ini terkait erat dengan kelimpahan 

platform e-commerce yang menawarkan berbagai produk dan layanan untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat Indonesia.  

Menurut Susan & Anggreainy (2023), definisi e-commerce adalah 

pembelian, penjualan, dan promosi barang dagangan dan administrasi melalui 

kerangka kerja elektronik. Seperti radio, tv dan sistem komputer, atau web. Di 

era ini, e-commerce sangat penting bagi kehidupan manusia, karena dapat 

membuatnya lebih nyaman dan menghemat waktu kita dalam membeli atau 

menjual suatu barang. E-commerce juga mempermudah konsumen dalam 

berbelanja barang dan memungkinkan pengusaha untuk mengembangkan 

pangsa pasarnya 

Shopee adalah salah satu platform e-commerce populer di Indonesia. 

Platform ini bermarkas di Singapura dan dikelola oleh SEA Group (dulunya 

dikenal sebagai Garena), yang didirikan oleh Forrest Li pada tahun 2009. 
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Shopee pertama kali diperkenalkan di Singapura pada tahun 2015, kemudian 

memperluas operasinya ke berbagai negara seperti Malaysia, Thailand, Taiwan, 

Indonesia, Vietnam, dan Filipina (Yusuf et al., 2020). Shopee adalah 

perusahaan e-commerce yang menawarkan beragam produk untuk memenuhi 

kebutuhan untuk semua kalangan, baik pria, wanita, remaja dewasa dan 

seterusnya. Platform ini memungkinkan konsumen untuk menemukan berbagai 

kebutuhan mereka dalam satu tempat serta memberikan kemudahan dalam 

melakukan kegiatan berbelanja secara praktis dimanapun dan kapanpun untuk 

memperoleh produk yang konsumen inginkan. 

Shopee menyajikan beragam kategori produk yang mencakup pilihan 

seperti pakaian pria, perlengkapan rumah, tas pria dan wanita, koleksi hobi, 

makanan dan minuman, pakaian wanita, fashion anak, kosmetik, peralatan 

otomotif, gadget dan aksesoris, perlengkapan ibu dan bayi, jam tangan, 

peralatan fotografi, souvenir dan perlengkapan pesta, produk perawatan dan 

kesehatan, sepatu pria dan wanita, aksesoris fashion, produk fashion muslim, 

peralatan komputer dan aksesoris, perlengkapan olahraga, dan berbagai kategori 

lainnya. Tampilan produk yang ditawarkan oleh Shopee menarik dengan fitur 

chat langsung ke penjual dan ulasan dari pembeli, yang mempermudah 

konsumen dalam memilih barang yang ing in mereka beli (Wahyu, 2021). 

Salah satu hal yang penulis temui dan menarik pada e-commerce Shopee 

adalah penjualan akun Netflix Premium secara tidak resmi di Shopee. Netflix 

sendiri merupakan penyedia layanan streaming yang menawarkan berbagai 

acara TV, termasuk film, dokumenter, anime, variety show, dan banyak lagi, 

dapat diakses di ribuan perangkat yang terhubung ke internet. Menurut data 
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yang diperoleh melalui goodstats.id yang ditunjukkan pada Gambar 1.1, pada 

tahun 2022, Netflix menjadi platform streaming video online paling populer 

dibandingkan dengan lainnya. Netflix menempati posisi teratas dengan 69% 

responden, diikuti oleh Viu, Disney, YouTube, Video, Iflix, WeTV, HBO GO, 

iQIYI, Goplay, Mola TV, dan terakhir adalah Prime Video. 

 

Gambar 1.1 Platform Streaming Video Online Terpopuler  

Banyak penjual di luar aplikasi resmi Netflix telah muncul. Di Shopee, 

terdapat banyak toko yang menjual akun Netflix, seperti "Netflixindo.id", 

"Netflixstore.id", "boss_premium", "Netflixmurahbruh", dan lainnya. Untuk 

menjadi pelanggan premium, pengguna perlu membayar biaya mulai dari Rp 

54.000,00 hingga Rp 186.000,00 per bulan, tergantung pada paket yang dipilih 

(Khasanah, 2022). Beberapa pihak menyediakan solusi dengan menawarkan 

harga yang jauh lebih rendah dibandingkan dengan harga resmi dari Netflix, 

yaitu berkisar antara Rp 25.000,00 hingga Rp 130.000,00 per bulan. Selain itu, 

ada juga beberapa penjual yang menawarkan akun tersebut dengan masa 

berlaku 6 bulan, 1 tahun, atau bahkan untuk selamanya. Terlepas dari legalitas 
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akun yang digunakan, fenomena jual beli akun dengan harga tidak resmi adalah 

ilegal (Nahdha & Herianto, 2023).  

Fenomena yang menarik adalah bahwa meskipun penjualan akun Netflix di 

Shopee dianggap ilegal, praktik ini tetap berlangsung dan sangat diminati. 

Buktinya, salah satu toko di Shopee telah mencatat lebih dari 10 ribu penjualan 

akun Netflix premium yang ditunjukkan pada Gambar 1.2. Ini menunjukkan 

bahwa banyak konsumen yang tertarik dengan harga lebih murah yang 

ditawarkan oleh penjual-penjual ini, meskipun mereka mengetahui bahwa 

praktik tersebut ilegal. Tingginya angka penjualan ini mencerminkan 

permintaan yang signifikan dan menunjukkan bahwa banyak pengguna bersedia 

mengambil risiko untuk mendapatkan akses lebih murah ke layanan Netflix. 

 

Gambar 1.2 Bukti Penjualan Akun Netflix di Shopee 

Berdasarkan kondisi tersebut, mendorong peneliti untuk ingin mengetahui 

niat konsumen dalam melakukan pembelian online Netflix premium yang 

dilakukan di e-commerce shopee yang mempengaruhi perilaku konsumen 

dalam melakukan pembelian online menggunakan Theory Planned Behavior 
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(TPB). Teori ini dipilih karena teori ini sudah efektif untuk memprediksi 

perilaku konsumen dalam pembelian secara online Dengan tujuan ini, 

diharapkan penelitian dapat memberikan pemahaman yang lebih dalam tentang 

fenomena perilaku pembelian akun Netflix secara tidak resmi di Shopee dan 

menghasilkan rekomendasi yang dapat membantu mengatasi masalah ini 

sebagai implikasi manajerial kepada Netflix dalam penjualan, penyusunan 

strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran, dan merancang promosi yang lebih 

efektif untuk mendorong konversi dari niat menjadi pembelian yang 

sebenarnya. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pemaparan pada latar belakang sehingga didapatkan rumusan 

masalah pada penelitian ini adalah: 

1. Apakah sikap berpengaruh positif terhadap niat pembelian online di 

Shopee? 

2. Apakah norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat pembelian online 

di Shopee? 

3. Apakah persepsi kontrol perilaku berpengaruh positif terhadap niat 

pembelian online di Shopee? 

4. Apakah niat pembelian online konsumen berpengaruh positif terhadap 

perilaku pembelian online di Shopee? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dipaparkan maka tujuan 

penelitian ini adalah: 
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1. Untuk menjelaskan adanya perngaruh positif sikap terhadap niat pembelian 

online di Shopee 

2. Untuk menjelaskan adanya pengaruh positif norma subjektif terhadap niat 

pembelian online di Shopee 

3. Untuk menjelaskan adanya pengaruh positif persepsi kontrol perilaku 

terhadap niat pembelian online di Shopee 

4. Untuk menjelaskan adanya pengaruh positif niat pembelian online 

konsumen terhadap perilaku pembelian online di Shopee 

1.4 Manfaat Penelitian 

Diharapkan penelitian ini dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Diharapkan penelitian ini dapat meningkatkan pengetahuan tentang 

perilaku konsumen dalam pembelian online, terutama dalam hal bagaimana 

perilaku konsumen dengan menganalisis niat pembelian online yang 

dipengaruhi oleh sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku dalam 

pembelian online di Shopee. Sehingga hasil penelitian ini diharapkan 

mampu memperkaya literatur tentang dampak dari niat pembelian online 

melalui e-commerce. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

Melalui penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi 

sebagai sebuah implikasi praktis bagi para manajer pemasaran maupun 

pemilik usaha dalam memanfaatkan platform e-commerce sehingga dapat 

menyusun strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran, meningkatkan 
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pengalaman pengguna, dan merancang promosi yang lebih efektif untuk 

mendorong konversi dari niat menjadi pembelian yang sebenarnya.  
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Theory Planned Behavior (TPB) 

Teori yang melandasi model penelitian ini adalah Theory Planned 

Behavior (TPB). Menurut Ajzen (1991), Theory Planned Behavior (TPB) 

menyatakan bahwa perilaku manusia terbentuk oleh tiga jenis keyakinan, 

yaitu sikap, norma subjektif, dan kontrol. Pada awalnya, teori ini dikenal 

sebagai Theory of Reasoned Action (TRA), namun selanjutnya, Icek Ajzen 

mengembangkannya lebih lanjut dan mengubahnya menjadi Theory of 

Planned Behavior (TPB). Ajzen memperluas teori TPB dengan 

memperkenalkan elemen baru yang tidak ada dalam TRA, yaitu persepsi 

kontrol perilaku. atau perceived behavioral control (Nurbaeti et al., 2019). 

Keyakinan perilaku mempengaruhi apakah suatu perilaku dianggap 

menguntungkan atau tidak, menciptakan sikap terhadap perilaku itu; 

keyakinan normatif menimbulkan tekanan sosial atau norma subjektif; 

sedangkan keyakinan kontrol menciptakan persepsi kontrol perilaku atau 

efikasi diri (Nurbaeti et al., 2019). Teori ini juga mengungkapkan bahwa 

semakin baik sikap dan norma subjektif, dan semakin besar kontrol yang 

dirasakan, semakin kuat pula niat seseorang untuk melakukan perilaku 

tersebut (Gil-saura et al., 2020) 
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2.2 Definisi Variabel dan Pengembangan Hipotesis 

2.2.1 Sikap 

Menurut Allport (1935), sikap menjadi faktor kunci yang 

mempengaruhi kecenderungan individu dan berkaitan positif dengan 

perilaku. Ini merujuk pada sejauh mana seseorang membuat penilaian yang 

baik atau buruk terhadap suatu perilaku. Kotler & Keller (2012) 

mengemukakan sikap adalah evaluasi, perasaan, dan kecenderungan yang 

konsisten atas suka atau tidak sukanya seseorang terhadap objek atau ide.  

Sikap mengarahkan seseorang pada cara pandangnya yang positif atau 

negatif terhadap sesuatu, yang pada gilirannya dapat mendekatkannya atau 

menjauhkannya dari hal tersebut. Sikap individu memiliki pola tertentu, 

sikap juga dapat mengalami perubahan seiring waktu ketika individu 

memperoleh pemahaman baru tentang ide atau objek yang mereka evaluasi 

Gil-saura et al. (2020). Sikap konsumen untuk membeli secara online 

memiliki peran penting dalam menentukan niat konsumen untuk membeli 

secara online (Juarez & Sri Suprapti, 2020). Beberapa penelitian terdahulu 

menunjukkan bahwa sikap konsumen memiliki pengaruh positif dan negatif 

pada niat pembelian online. 

Penelitian yang dilakukan oleh Daryanti et al  (2021) tentang pengaruh 

sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku terhadap niat pembelian produk 

pertanian organik secara online pada generasi x, menunjukkan bahwa sikap 

tidak berpengaruh terhadap niat. Namun hasil penelitian oleh Evelyna 

(2021), menunjukkan bahwa sikap berpengaruh positif dan signifikan 
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terhadap niat pembelian secara online pada generasi milenial. Berdasarkan 

pembahasan tersebut, hipotesis yang dapat diajukan adalah sebagai berikut. 

H1: sikap berpengaruh positif terhadap niat pembelian online 

2.2.2 Norma Subjektif 

Menurut Ajzen (1991), norma subjektif adalah ekspektasi mengenai 

tekanan sosial yang berasal dari individu lain. Norma-norma ini memiliki 

peran yang signifikan dalam membentuk kesadaran pengguna. Norma 

subjektif adalah penilaian pribadi yang dibuat oleh setiap individu sebagai 

respons terhadap tekanan atau harapan dari lingkungan mereka untuk 

melakukan atau tidak melakukan suatu tindakan. Menurut Sukma et al. 

(2023), norma subjektif memiliki pengaruh signifikan terhadap niat 

seseorang untuk melakukan pembelian. Norma subjektif ini terbentuk 

melalui keyakinan normatif, yaitu persepsi konsumen tentang apa yang 

dianggap wajar atau diharapkan oleh orang lain dalam lingkungannya.  

Selain itu, motivasi yang dipicu oleh referensi atau pandangan dari 

individu atau kelompok yang dipercaya oleh konsumen juga memainkan 

peran penting. Misalnya, pendapat dari keluarga, teman, atau tokoh 

berpengaruh yang mereka hormati dapat membentuk keyakinan dan 

dorongan yang akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian mereka. 

Dengan kata lain, apa yang konsumen yakini sebagai norma sosial dan 

motivasi dari referensi terpercaya dapat bersama-sama memengaruhi niat 

dan perilaku mereka dalam berbelanja. 

Penelitian yang dilakukan Hartoyo & Sutarso (2024) menunjukkan 

bahwa norma subjektif memberikan dampak positif pada keinginan untuk 
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membeli, yang berarti bahwa ketika seseorang merasa ada tekanan atau 

harapan dari lingkungannya, seperti keluarga, teman, atau kelompok sosial, 

untuk membeli suatu produk atau layanan. Penelitian lain tentang niat 

pembelian online di Bukalapak.com oleh Achadi et al. (2021) menunjukkan 

bahwa norma subjektif tidak memiliki pengaruh yang besar terhadap minat 

konsumen dalam melakukan pembelian secara daring di Bukalapak.com. 

Berdasarkan pembahasan tersebut, hipotesis yang dapat diajukan adalah 

sebagai berikut. 

H2. norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat pembelian 

online  

2.2.3 Persepsi Kontrol Perilaku 

Seorang individu tidak selalu memiliki kendali penuh atas perilakunya, 

karena ada situasi di mana kendali atas perilaku dapat berubah, baik menjadi 

lebih terkontrol maupun sebaliknya. Menurut Sukma et al. (2023), kontrol 

perilaku merujuk pada keyakinan individu mengenai faktor-faktor yang 

mendorong atau menghambat terjadinya suatu perilaku. keyakinan kontrol 

melibatkan faktor-faktor yang dapat memfasilitasi atau menghambat 

pelaksanaan perilaku. Dalam aktivitas berbelanja online, artinya semakin 

baik kemampuan kontrol perilaku pengguna internet terhadap belanja 

online, semakin kuat niat untuk berbelanja online.  

Penelitian yang dilakukan oleh Ningtyas et al. (2021) yang 

menunjukkan bahwa persepsi kontrol perilaku terhadap niat memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Artinya, ketika 

konsumen merasa bahwa mereka memiliki kendali dan kemampuan untuk 
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melakukan pembelian secara online, keyakinan tersebut akan meningkatkan 

minat mereka untuk membeli. Hal ini menunjukkan bahwa keyakinan 

konsumen akan kontrol dan kemampuannya dalam berbelanja online 

memainkan peran penting dalam mendorong keputusan pembelian mereka. 

Berdasarkan pembahasan tersebut, hipotesis yang dapat diajukan adalah 

sebagai berikut. 

H3: persepsi kontrol perilaku berpengaruh positif terhadap niat 

pembelian online 

2.2.4 Niat 

Niat merupakan motivasi atau keinginan untuk melakukan suatu 

tindakan atau perilaku tertentu. Dalam konteks pembelian online, Novitasari 

(2014) menjelaskan bahwa niat mencerminkan keinginan seseorang untuk 

melakukan pembelian melalui internet, sehingga, menilai niat tersebut dapat 

memberikan gambaran tentang bagaimana perilaku konsumen dalam 

berbelanja online. Niat pembelian online mengindikasikan sejauh mana 

konsumen bersedia untuk membeli produk melalui platform e-commerce. 

Penelitian terdahulu telah mengekspos pengaruh signifikan antara 

variabel niat terhadap perilaku berbelanja online. Gil-saura et al. (2020) 

menunjukkan niat membeli secara online memiliki peran sentral dalam 

mempengaruhi perilaku pembelian secara daring. Niat ini mencakup 

kesediaan dan keinginan seseorang untuk melakukan pembelian melalui 

platform online, yang pada gilirannya akan memengaruhi keputusan mereka 

untuk menelusuri, memilih, dan akhirnya melakukan transaksi pembelian 

secara elektronik. Dengan kata lain, semakin kuat niat seseorang untuk 
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membeli secara online, semakin besar kemungkinan mereka akan 

berpartisipasi dalam aktivitas pembelian online dan mengubah perilaku 

konsumsi mereka menjadi lebih cenderung menuju kepada pembelian 

daring. Berdasarkan pembahasan tersebut, hipotesis yang dapat diajukan 

adalah sebagai berikut. 

H4: niat membeli online konsumen berpengaruh positif terhadap 

perilaku pembelian online 

2.2.5 Perilaku 

Perilaku pembelian online mengacu pada aktivitas mencari dan 

membeli produk atau layanan secara daring melalui internet dengan 

berinteraksi langsung dengan toko online. Konsumen yang berbelanja 

secara daring tidak hanya melakukan pembelian produk secara langsung, 

tetapi juga mencari informasi seperti perbandingan fitur produk, harga, dan 

layanan purna jual yang akan mereka terima jika memutuskan membeli dari 

toko online tertentu (Praharjo, 2019). Menurut Gil-saura et al. (2020), 

perilaku pembelian online dipahami sebagai frekuensi konsumen 

melakukan pembelian melalui Internet. Secara praktis, perilaku pembelian 

online melibatkan tindakan konsumen untuk membeli secara daring guna 

memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka, seperti pembelian akun Netflix 

di e-commerce Shopee. 
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A. Kerangka Penelitian 

Gambar 2.1 Kerangka penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: diapdaptasi dari Gil-saura et al. (2020) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Desain Penelitian 

Penelitian ini memiliki tema tentang perilaku pembelian online. Pendekatan 

studi kausal diterapkan dalam penelitian ini untuk menyelidiki keterkaitan 

sebab-akibat antar variabel melalui pengujian hipotesis. Data primer digunakan 

sebagai basis dalam penelitian ini dan didapatkan dari sumber asli atau 

responden. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan 

pendekatan kuantitatif menggunakan kuesioner online yang disebarkan melalui 

Google Form. Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah convenience 

sampling. Metode ini memungkinkan penulis untuk menyebarkan kuesioner 

secara acak kepada responden dengan kriteria tertentu melalui media sosial 

seperti Whatsapp, Twitter, Instagram, dan TikTok. Metode ini dipilih agar 

mempermudah penulis dalam mengumpulkan sampel penelitian. 

Penelitian ini berlokasi di negara Indonesia, pengumpulan data dilakukan 

secara online kepada terget penelitian yaitu pengguna e-commerce Shopee di 

Indonesia. Selain itu, e-commerce sudah marak digunakan di Indonesia, salah 

satunya yang terkenal di Indonesia adalah Shopee. Berdasarkan survei Populix, 

melalui aplikasi Populix pada 26-27 September 2022 yang diisi oleh 1.274 

responden, Shopee dipilih oleh mayoritas responden sebagai platform e-

commerce yang paling banyak dipilih untuk berbelanja online saat Hari 

Belanja Online Nasional alias Harbolnas dengan persentase mencapai 90%. 

Berdasarkan data yang ada, Indonesia dianggap cocok sebagai lokasi penelitian 

ini. 
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Variabel yang diteliti meliputi tiga variabel bebas (independen), yaitu sikap, 

norma subjektif, dan kontrol diri; satu variabel antara (intervening), yaitu niat 

pembelian online; dan satu variabel terikat (dependen), yaitu perilaku 

pembelian online. Pengukuran variabel-variabel tersebut menggunakan enam 

nilai skala likert. Penggunaan skala Likert enam poin dimaksudkan untuk 

memahami kecenderungan tanggapan dari responden terhadap pertanyaan yang 

diajukan dengan tujuan menghindari bias. Taherdoost (2019) menyatakan 

bahwa skala enam poin sangat sesuai ketika ada keinginan untuk mengarahkan 

responden pada satu sisi respon. Tabel 3.1 menampilkan skala Likert enam poin 

yang digunakan dalam penelitian ini. 

Tabel 3.1 Poin Skala Likert 

No. Deskripsi Skala Poin 

1.  Sangan Tidak Setuju (STS) 1 

2. Tidak Setuju (TS) 2 

3. Agak Tidak Setuju (ATS) 3 

4. Agak Setuju (AS) 4 

5. Setuju (S) 5 

6. Sangat Setuju (SS) 6 
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3.2 Populasi dan Sampel 

Menurut Amin et al. (2023), Populasi adalah totalitas semua elemen yang 

menjadi fokus dalam suatu penelitian, mencakup baik objek maupun subjek 

yang memiliki atribut dan karakteristik khusus. Sedangkan menurut Suriani et 

al. (2023) Populasi didefinisikan sebagai area generalisasi yang terdiri dari 

objek atau subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang telah 

ditetapkan oleh peneliti untuk diteliti, di mana kesimpulan dapat ditarik dari 

hasil penelitian tersebut. Dari dua definisi yang disampaikan, dapat disimpulkan 

bahwa populasi dalam konteks penelitian merujuk pada keseluruhan elemen 

yang menjadi fokus penelitian. Baik itu objek maupun subjek, populasi 

memiliki atribut dan karakteristik tertentu yang dapat ditetapkan oleh peneliti. 

Dengan demikian, pemahaman tentang populasi menjadi kunci dalam 

merancang dan menjalankan penelitian, serta memungkinkan penarikan 

kesimpulan yang relevan dari hasil penelitian yang dilakukan. Oleh karena itu, 

populasi yang menjadi fokus penelitian ini adalah individu Indonesia yang aktif 

menggunakan platform e-commerce Shopee. 

Selanjutnya, Sampel merupakan representasi sebagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Sampel terdiri dari sejumlah individu 

yang dipilih dari populasi dan mewakili keseluruhan anggota populasi (Suriani 

et al., 2023). Maka dari itu, sampel pada penelitian ini adalah pengguna e-

commerce Shopee di Indonesia yang mengetahui penjualan akun Netflix di e-

commerce tersebut. Sampel untuk penelitian ini didapatkan dengan 

memanfaatkan metode convenience sampling. Teknik convenience sampling 

merupakan cara pengumpulan data yang melibatkan pemilihan sampel dari 
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segmen populasi yang mudah dijangkau. Pendekatan ini dipilih agar peneliti 

dapat memperoleh sampel dengan cepat dan efisien. Teknik convinience 

sampling dilakukan dengan pendekatan kuantitatif menggunakan kuesioner 

online yang disebarkan melalui Google Form secara acak kepada responden 

dengan kriteria tertentu melalui media sosial seperti Whatsapp, Twitter, 

Instagram, dan TikTok. Dalam penelitian ini, membutuhkan responden yang 

memenuhi kriteria tertentu, berikut ini. 

a. Warga Negara Indonesia 

b. Pengguna e-commerce Shopee 

c. Mengetahui penjualan akun Netflix di Shopee. 

Jumlah perhitungan sampel dalam penelitian ini menggunakan Model 

Persamaan Struktural (SEM) berdasarkan konstruk penelitian yang dirancang, 

maka penelitian ini menggunakan perhitungan sampel dengan teori Hair et al. 

(2019). Menurut teori yang dikemukakan oleh Hair et al. (2019), jumlah sampel 

untuk analisis SEM berada dalam rentang 100 hingga 200 responden, yang 

disesuaikan dengan jumlah pertanyaan atau indikator yang digunakan. Dalam 

konteks ini, penentuan Jumlah sampel ditentukan berdasarkan jumlah indikator 

dan variabel laten, kemudian dikalikan lima untuk memperoleh jumlah sampel 

minimum yang diinginkan, serta dikalikan sepuluh untuk mendapatkan jumlah 

sampel maksimum yang dapat dicapai. Oleh karena itu, jumlah responden yang 

bisa didapatkan adalah 5𝑎, di mana α adalah jumlah indikator ditambah dengan 

jumlah variabel laten dari penelitian ini, dan x adalah jumlah responden. Dalam 

penelitian ini, terdapat 16 indikator pertanyaan dan 5 variabel laten (α=21), 
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sehingga jumlah responden yang diterima sebagai sampel penelitian ditentukan 

sebagai berikut. 

5𝑎 ≈ 5 × 21  

 ≈ 105 

Dari hasil diatas, maka memerlukan minimal 105 responden sebagai target 

jumlah peserta dalam penelitian ini. 

3.3 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel 

3.3.1 Sikap 

Kotler & Keller (2012) mengemukakan sikap adalah evaluasi, perasaan, 

dan kecenderungan yang konsisten atas suka atau tidak sukanya seseorang 

terhadap objek atau ide. Secara operasional, variabel dalam penelitian ini 

mengindikasikan seberapa efektif sikap konsumen dalam melakukan 

pembelian secara online akun Netflix di e-commerce Shopee. Variabel sikap 

diukur menggunakan tiga pertanyaan indikator yang telah diadaptasi dari 

penelitian oleh (Gil-saura et al., 2020), rinciannya dapat ditemukan dalam 

Tabel 3.2 berikut. 

Tabel 3.2 Indikator Sikap 

Kode Indikator  

AT1 Saya tertarik membeli akun Netflix di Shopee 

AT2 Saya suka membeli akun Netflix di Shopee 

AT3 Membeli akun Netflix di Shopee adalah ide yang bagus 

Sumber: diadaptasi dari Gil-saura et al. (2020) 
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3.3.2 Norma Subjektif 

Norma subjektif merujuk pada evaluasi personal yang dilakukan oleh 

setiap individu sebagai tanggapan terhadap tekanan atau harapan dari 

lingkungan mereka, yang mengarah pada keputusan untuk melakukan atau 

tidak melakukan suatu tindakan. Secara operasional, dinyatakan sebagai 

dorongan yang diterima oleh konsumen dari lingkungan sosial mereka, 

seperti teman, sahabat, dan keluarga untuk melakukan pembelian online 

akun Netflix melalui e-commerce Shopee. Dalam penelitian ini, variabel 

norma subjektif diukur menggunakan tiga pertanyaan indikator yang telah 

diadaptasi dari penelitian oleh Gil-saura et al. (2020), rinciannya dalam 

ditemukan pada Tabel 3.3 berikut. 

Tabel 3.3 Indikator Norma Subjektif 

Kode Indikator  

SN1 Keluarga saya menyarankan membeli akun Netflix di Shopee 

SN2 Sahabat saya menyarankan membeli akun Netflix di Shopee 

SN3 Teman saya menyarankan membeli akun Netflix di Shopee 

Sumber: diadaptasi dari Gil-saura et al. (2020) 

 

3.3.3 Persepsi Kontrol Perilaku 

Dalam aktivitas berbelanja online, persepsi individu pada kemudahan 

atau kesulitan dalam melakukan belanja online mengacu pada keyakinan 

tentang kemampuan, sumber daya dan pengetahuan menggunakan internet 

dapat memfasilitasi niat untuk berbelanja online. Secara operasional, 

kontrol perilaku mengacu pada kemudahan atau kesulitan individu yang 
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merujuk kepada kemapuan individu dalam membeli akun Netflix di e-

commerce Shopee. Dalam penelitian ini, variabel persepsi kontrol perilaku 

diukur menggunakan tiga pertanyaan indikator yang telah diadaptasi dari 

penelitian oleh Gil-saura et al. (2020), rinciannya dapat ditemukan dalam 

Tabel 3.4 berikut. 

Tabel 3.4 Indikator Persepsi Kontrol Perilaku 

Kode Indikator  

PBC1 Saya mampu melakukan pembelian akun Netflix secara online 

menggunakan Shopee  

PBC2 Saya menggunakan Shopee untuk melakukan pembelian akun 

Netflix secara mandiri 

PBC3 Saya ahli menggunakan Shopee untuk melakukan pembelian 

akun Netflix 

Sumber: diadaptasi dari Gil-saura et al. (2020) 

 

3.3.4 Niat Pembelian Online 

Dalam konteks belanja online, niat menggambarkan kemauan 

seseorang untuk berbelanja melalui internet. Oleh karena itu, menilai niat 

tersebut dapat memberikan gambaran tentang bagaimana perilaku 

konsumen dalam berbelanja daring (Novitasari, 2014). Secara operasional, 

niat untuk berbelanja online menunjukkan seberapa kemungkinan 

konsumen untuk membeli akun Netflix melalui e-commerce Shopee. Dalam 

penelitian ini, tiga pertanyaan indikator yang telah diadaptasi dari penelitian 
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oleh Gil-saura et al. (2020) digunakan untuk mengukur variabel niat 

pembelian online, rinciannya dapat ditemukan dalam Tabel 3.5 berikut. 

Tabel 3.5 Indikator Niat Pembelian Online 

Kode Indikator 

OPI1 Saya berniat untuk membeli akun Netflix di Shopee jika diberi 

kesempatan 

OPI2 Saya membeli akun Netflix di Shopee untuk kebutuhan saya 

OPI3 Saya akan segera melakukan pembelian akun Netflix di Shopee 

Sumber: diadapt  asi dari Gil-saura et al. (2020) 

 

3.3.5 Perilaku Pembelian Online 

Perilaku pembelian online merujuk pada tindakan mencari dan membeli 

produk atau layanan secara online melalui internet dengan berinteraksi 

secara langsung dengan toko online. Konsumen yang berbelanja secara 

online tidak hanya melakukannya untuk melakukan pembelian produk 

secara langsung, tetapi juga untuk memperoleh informasi seperti 

perbandingan fitur produk, harga, dan layanan setelah pembelian yang akan 

mereka dapatkan jika memutuskan untuk membeli produk dari suatu toko 

online tertentu. (Praharjo, 2019). Secara operasional, perilaku pembelian 

online merujuk pada suatu tindakan konsumen melakukan pembelian secara 

online untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka terhadap akun 

Netflix di e-commerce Shopee. Dalam penelitian ini, variabel perilaku 

pembelian online diukur menggunakan empat pertanyaan indikator yang 
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telah diadaptasi dari penelitian yang dilakukan oleh  Balady (2011) dan Gil-

saura et al. (2020), rinciannya dapat ditemukan dalam Tabel 3.6 berikut. 

Tabel 3.6 Indikator Perilaku Pembelian Online 

Kode Indikator  

OPB1 Saya membandingkan harga ketika membeli akun Netflix di 

Shopee  

OPB2 Saya membaca ulasan ketika membeli akun Netflix di Shopee 

OPB3 Saya memilih metode pembayaran ketika membeli akun Netflix 

di Shopee 

OPB4 Saya sering membeli akun Netflix melalui Shopee 

Sumber: diadaptasi dari Balady (2011) dan Gil-saura et al. (2020) 

 

3.4 Pilot Test 

Pengujian coba (pilot test) berfungsi guna meningkatkan reliabilitas dan 

validitas instrumen penelitian, dimana kuesioner online Disebarkan kepada 30 

partisipan yang memenuhi syarat. Pilot Test ini bertujuan untuk memastikan 

kelayakan kuesioner sebelum disebarkan kepada para responden sebenarnya 

dalam penelitian ini. Setelah mendapatkan hasil dari uji coba pilot, data 

kemudian akan diuji validitas dan reliabilitasnya menggunakan metode yang 

ditetapkan Smart-PLS.  

3.4.1 Uji Validitas 

Hasil validasi dari setiap pertanyaan dalam uji coba dapat ditemukan 

dalam Tabel 3.7 berikut. 

Tabel 3.7 Hasil Uji Validitas Pilot Test 
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Variabel Indikator 

R 

Hitung 

R 

Tabel 

Keterangan 

Sikap 

AT1 0.968 0.349 Valid 

AT2 0.945 0.349 Valid 

AT3 0.937 0.349 Valid 

Norma Subjektif 

SN1 0.897 0.349 Valid 

SN2 0.958 0.349 Valid 

SN3 0.936 0.349 Valid 

Persepsi Kontrol 

Perilaku 

PBC1 0.912 0.349 Valid 

PBC2 0.863 0.349 Valid 

PBC3 0.928 0.349 Valid 

Niat Pembelian 

Online 

OPI1 0.938 0.349 Valid 

OPI2 0.944 0.349 Valid 

OPI3 0.920 0.349 Valid 

Perilaku Pembelian 

Online 

OPB1 0.905 0.349 Valid 

OPB2 0.887 0.349 Valid 

OPB3 0.950 0.349 Valid 

OPB4 0.800 0.349 Valid 

Tabel 3.7 tersebut membuktikan bahwa semua pertanyaan indikator 

memiliki nilai R-hitung yang melebihi nilai R-tabel. Oleh karena itu, dapat 

dianggap valid untuk semua indikator pertanyaan tersebut. 

3.4.2 Uji Realibilitas 

Hasil dari uji reliabilitas pada pilot test disajikan dalam Tabel 3.8 

berikut. 
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Tabel 3.8 Hasil Uji Reliabilitas Pilot Test 

Variabel Item 

Cronbanch’s 

Alpha 

Standard 

Cronbanch’s 

Alpha 

Keterangan 

Sikap 3 0.946 0.6 Reliabel 

Norma Subjektif 3 0.923 0.6 Reliabel 

Persepsi Kontrol 

Perilaku 

 0.885 0.6 Reliabel 

Niat Pembelian 

Online 

3 0.927 0.6 Reliabel 

Perilaku 

Pembelian 

Online 

4 0.909 0.6 Reliabel 

Nilai Cronbach's alpha dan Composite Reliability (CR) menjadi 

parameter pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini, dimana nilai harus 

lebih besar dari 0.6 untuk memastikan bahwa variabel tersebut dapat 

dianggap reliabel (Hair et al., 2021). Tabel 3.8 memperlihatkan bahwa skor 

untuk semua item pertanyaan memiliki adalah lebih dari 0.6. Oleh karena 

itu, dapat dikatakan bahwa semua pertanyaan tersebut bersifat reliabel. 

3.5 Teknik Analisis Data 

Metode analisis data yang dilakukan mencakup analisis deskriptif dan 

analisis statistik yang diuraikan berikut ini. 
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3.5.1 Analisis Deskriptif 

Analisis deskriptif adalah metode yang digunakan untuk menjelaskan 

atau memberikan gambaran mengenai data, keadaan, atau fenomena 

tertentu. Ini berarti, analisis deskriptif bertujuan untuk memberikan 

keterangan yang jelas dan rinci tentang apa yang ditemukan dalam data 

(Coleman & Fuoss, 2019). Analisis deskriptif dalam penelitian ini 

dimaksudkan untuk menguraikan ciri-ciri responden dan hasil analisis item 

pada setiap variabel penelitian didapatkan dari tanggapan survei. 

Karakteristik yang dianalisis dalam survei ini mencakup jenis kelamin, usia, 

pendidikan terakhir, pekerjaan, dan kisaran pendapatan bulanan. Selain itu, 

item yang dianalisis terkait dengan variabel sikap, norma subjektif, persepsi 

kontrol perilaku, niat pembelian online dan perilaku pembelian online. 

Dengan demikian, analisis deskriptif tidak hanya memberikan gambaran 

yang jelas tentang karakteristik responden, tetapi juga memfasilitasi 

pemahaman mendalam tentang tanggapan individu terhadap variabel-

variabel yang diteliti. 

3.5.2 Analisis Statistik 

Penelitian ini menggunakan metode analisis statistik dengan 

mengadopsi teknik PLS-SEM (Partial Least Square-Structural Equation 

Modeling) menggunakan bantuan software SmartPLS. Pengujian hipotesis 

menggunakan Model PLS-SEM guna menguji hipotesis dengan memeriksa 

korelasi antar variabel. Structural Equation Modeling (SEM) adalah metode 

yang digunakan untuk menjelaskan beberapa hubungan statistik sekaligus. 

Ini dilakukan dengan membuat gambaran visual dari hubungan-hubungan 
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tersebut dan memastikan model yang dibuat sesuai dengan data yang ada 

(Dash & Paul, 2021). PLS-SEM merupakan bagian dari analisis SEM 

berbasis varian yang memungkinkan evaluasi hubungan antara variabel 

laten dan variabel indikator. Fokusnya adalah mengoptimalkan variasi 

dalam variabel dependen yang terdiri dari beberapa item. (Manley et al., 

2021). 

Pengukuran PLS-SEM, melibatkan penilaian reliabilitas, validitas, dan 

kesalahan yang terkait dengan variabel laten. Terdapat dua komponen utama 

dalam pengujian model ini, yaitu outer model atau model pengukuran, dan 

inner model atau model struktural. Menurut Hair et al. (2021), inner model 

adalah model yang mengaitkan berbagai konstruk dan menunjukkan 

hubungan antar konstruk (path). Di sisi lain,  outer model menunjukkan 

hubungan antara variabel laten dengan variabel indikator (Hair et al., 2019). 

Variabel laten dibedakan menjadi variabel eksogen, yang merupakan 

variabel independen, dan variabel endogen, yang merupakan variabel 

dependen. Penelitian ini memiliki tiga variabel eksogen, yaitu sikap, norma 

subjektif, dan persepsi kontrol perilaku, serta satu variabel endogen. 

Sementara itu, Variabel perilaku pembelian online merupakan variabel 

endogen dalam penelitian ini. Indikator atau variabel yang termanifestasi 

adalah variabel yang diukur melalui survei dengan menggunakan 

serangkaian pertanyaan untuk setiap konsep. Pengujian teori dalam PLS-

SEM dibagi menjadi dua tahap yang diuraikan sebagai berikut. 
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3.5.2.1 Model Pengukuran atau Outer Model 

Melakukan pengujian model pengukuran adalah langkah awal dalam 

analisis PLS-SEM. Menurut Hair et al. (2021), langkah ini bertujuan untuk 

mengevaluasi kualitas pengukuran yang digunakan. Tujuan tahap ini adalah 

memverifikasi bahwa pengukuran telah valid dan reliabel, Dengan 

demikian, menghasilkan data yang relevan dan akurat. Pengujian model 

pengukuran mencakup pengujian reliabilitas dan validitas. 

a. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas berfungsi untuk mengukur sejauh mana alat pengukur 

data dapat dipercaya atau diandalkan melibatkan proses evaluasi untuk 

memastikan bahwa alat tersebut memberikan hasil yang konsisten dan 

dapat diandalkan dari waktu ke waktu (Amanda et al., 2019). 

Konsistensi internal bisa dinilai dengan menggunakan nilai Cronbach 

alpha dan composite reliability (CR) (Hair et al., 2021). 

Menurut Hair et al (2019), hasil uji reliabilitas dapat dianggap bener 

dan diterima jika menunjukkan nilai Cronbach alpha lebih besar atau 

sama dengan 0.6 Oleh karena itu, kriteria uji reliabilitas dalam 

penelitian ini menggunakan nilai Cronbach α ≥ 0.60.  Selanjutnya, 

berdasarkan Hair et al. (2019), disarankan bahwa nilai composite 

reliability (CR) minimal sebesar 0.6 dianggap sebagai tanda reliabilitas 

yang memadai. Semakin tinggi nilai tersebut, semakin tinggi pula 

tingkat reliabilitasnya. Oleh karena itu, dalam penelitian ini, kriteria 

nilai reliabilitas minimal adalah 0.6 ketika menggunakan metode 

composite reliability. 
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b. Uji Validitas 

Menurut Janna & Herianto (2021), uji validitas adalah prosedur yang 

digunakan untuk menentukan apakah suatu alat pengukur, dalam hal ini 

adalah pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner, valid atau tidak valid. 

Penilaian validitas dalam penelitian ini mengacu pada nilai corrected 

item total correlation. Item pertanyaan dianggap valid jika nilai korelasi 

item total yang dikoreksi (corrected item total correlation) adalah ≥ 0.3. 

Pengujian validitas dalam PLS-SEM mencakup pengujian validitas 

konvergen dan diskriminan (Hair et al., 2021). 

1) Uji Validitas Konvergen 

Pengujian validitas konvergen adalah metode yang digunakan 

untuk menentukan sejauh mana suatu konstruk teoritis dapat 

mewakili variasi dari indikator-indikator yang terkait. Validitas ini 

mengindikasikan bahwa indikator-indikator yang seharusnya 

berhubungan secara teoretis memang saling berkorelasi dalam 

praktek. Menurut Hair et al. (2021), pengujian validitas konvergen 

menunjukkan sejauh mana suatu konstruk dapat menjelaskan 

variasi indikator-indikatornya. Indikator-indikator tersebut harus 

konsisten dengan skala variasi konstruk tersebut (Hair et al., 2019). 

Untuk menguji validitas konvergen dari setiap konstruk, 

biasanya dua ukuran utama digunakan: nilai faktor loading dari 

setiap indikator dan average variance extracted (AVE). Faktor 

loading menunjukkan kekuatan hubungan setiap indikator dengan 
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konstruknya, sementara AVE mengukur proporsi varians yang 

dijelaskan oleh konstruk dibandingkan dengan total varians. Oleh 

karena itu, nilai faktor loading yang tinggi dan AVE yang memadai 

menunjukkan bahwa suatu konstruk memiliki validitas konvergen 

yang baik. 

2) Uji Validitas Deskriminan 

Pengujian validitas diskriminan adalah metode untuk 

memastikan bahwa setiap konstruk dalam model penelitian 

haruslah berbeda dari konstruk yang lain. Validitas diskriminan 

menunjukkan bahwa indikator yang digunakan untuk mengukur 

suatu konstruk tidak memiliki korelasi tinggi dengan indikator dari 

konstruk lain yang berbeda. Hair et al. (2019) menyatakan bahwa 

uji validitas diskriminan penting untuk memastikan bahwa setiap 

konstruk dalam model bersifat unik dan tidak tumpang tindih 

dengan konstruk lain. Salah satu cara untuk menguji validitas 

diskriminan adalah dengan membandingkan average variance 

extracted (AVE) dari setiap konstruk dengan squared correlations 

antara konstruk tersebut dan konstruk yang lain.  

Jika AVE dari suatu konstruk lebih besar daripada squared 

correlations dengan konstruk lain, maka validitas diskriminan 

tercapai. Pendekatan lain yang umum digunakan adalah kriteria 

Fornell-Larcker, di mana nilai AVE setiap konstruk harus lebih 

besar daripada korelasi antara konstruk tersebut dengan konstruk 

lain dalam model (Hair et al., 2019). Dengan demikian, validitas 
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diskriminan memastikan bahwa konstruk-konstruk dalam 

penelitian benar-benar mengukur konsep yang berbeda satu sama 

lain. Hal ini sangat penting karena validitas diskriminan yang tinggi 

menunjukkan bahwa setiap konstruk bersifat unik dan tidak 

bercampur dengan konstruk lainnya, sehingga hasil penelitian lebih 

akurat dan dapat dipercaya. 

3.5.2.2 Model Struktural atau Inner Model 

Setelah memastikan bahwa pengukuran konstruk reliabel dan valid, 

langkah berikutnya adalah menguji model struktural. Pengujian model 

struktural melibatkan beberapa tahapan jenis pengujian berikut. 

a. Uji Kolinearitas 

Uji kolinearitas adalah metode yang digunakan untuk 

mengidentifikasi adanya korelasi tinggi antara variabel independen 

dalam sebuah model regresi, yang dapat menyebabkan masalah dalam 

interpretasi hasil analisis (Azizah, 2021). Kolinearitas yang tinggi dapat 

mengaburkan hubungan antar variabel, meningkatkan kesalahan 

standar dari koefisien regresi, dan membuat model menjadi tidak stabil. 

Salah satu cara umum untuk menguji kolinearitas adalah dengan 

menggunakan Variance Inflation Factor (VIF). VIF mengukur seberapa 

banyak varians dari sebuah koefisien regresi dipengaruhi oleh 

kolinearitas dengan variabel independen lainnya. Menurut Hair et al. 

(2021), tingginya nilai VIF menunjukkan adanya potensi masalah 

multikolinearitas yang serius. Keputusan mengenai uji kolinearitas 

dalam penelitian ini didasarkan pada kriteria yang disarankan Hair et al. 
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(2021), yaitu nilai VIF harus kurang dari atau sama dengan 5 untuk 

memastikan tidak ada masalah kolinearitas. Lebih lanjut, penjelasan 

mengenai kriteria ini bisa dilihat pada Tabel 3.9 dibawah ini. 

Tabel 3.9 Kriteria Uji Kolinieritas 

Nilai VIF Keterangan 

VIF ≥ 5 Kemungkinan timbulnya isu kolinearitas yang 

signifikan. 

3 ≤ VIF ≤ 5 Isu kolinearitas yang kurang signifikan. 

VIF < 3 Isu kolinearitas tidak berakibat serius. 

Sumber: Hair et al. (2021) 

 

b. Uji Koefisien Jalur (Path Coefficient) 

Uji koefisien jalur digunakan untuk menilai seberapa besar pengaruh 

konstruk prediktor (variabel independen). terhadap konstruk respon 

(variabel dependen). Nilai koefisien jalur berkisar antara -1 dan +1, 

tergantung pada arah hubungan yang dihipotesiskan. Hubungan antara 

variabel dianggap kuat positif ketika koefisien jalur mendekati +1, 

Sementara korelasi yang sangat negatif ditunjukkan oleh nilai koefisien 

jalur yang mendekati -1 (Hair et al., 2021). 

c. Uji Koefisien Determinasi (Coefficient Determination/R-Square) 

Uji Koefisien Determinasi (Coefficient of Determination atau R-

Square) merupakan salah satu aspek penting dalam analisis SEM 

(Structural Equation Modeling). Konsep ini memiliki peran vital dalam 

menilai kemampuan model SEM dalam menjelaskan variasi dalam data 
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yang diamati. Dalam kerangka analisis SEM, R-Square digunakan 

untuk mengukur seberapa besar varians dari setiap variabel endogen 

yang dapat dijelaskan oleh variabel eksogen dalam model. Dalam 

konteks ini, peneliti meyakini bahwa R-square mencerminkan 

hubungan antara jumlah konstruk prediktor. Semakin banyak konstruk 

prediktor yang dimiliki, semakin tinggi nilai R-square yang akan 

dihasilkan (Hair et al., 2021). Penilaian terhadap R-square dalam 

penelitian ini mengacu pada kriteria yang telah ditetapkan oleh Chin 

(1988), seperti yang terlihat dalam Tabel 3.10 berikut. 

 

 

Tabel 3.10 Kriteria Uji R-Square oleh Chin (1988). 

Nilai Koefisien Determinasi (R2) Keterangan 

0.19 < R2 < 0.33 Lemah 

0.33 < R2 < 0.67 Moderat/sedang 

R2 > 0.67 Kuat 

Sumber: Chin (1988) 

 

d. Goodness of Fit (Q-Square) 

Goodness of Fit (GoF) dalam penelitian ini diukur menggunakan Q-

Square untuk menilai kesesuaian (fitness) antara model dengan data. 

Nilai Q-Square yang tinggi menunjukkan bahwa model memiliki 

kesesuaian yang semakin baik dengan data. Menurut Hair et al. (2019), 

Q-Square adalah indikator yang esensial untuk menentukan apakah 
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model yang dikembangkan bukan hanya sesuai secara statistik, tetapi 

juga mampu memprediksi hasil secara akurat. Hal ini menjadikan Q-

Square sebagai alat yang sangat penting dalam proses validasi dan 

evaluasi model dalam SEM (Hair et al., 2019). Hair et al. (2019) 

menyatakan bahwa sebuah konstruk endogen dianggap memiliki 

relevansi prediktif jika nilainya lebih besar dari atau sama dengan nol 

(Q2 ≥ 0). Oleh karena itu, dalam penelitian ini, konstruk endogen 

dikatakan memiliki relevansi prediktif jika nilainya sama dengan atau 

lebih besar dari Q2 ≥ 0. 

3.5.2.3 Pengujian Hipotesis 

Pengujian hipotesis dilaksanakan untuk mengevaluasi signifikansi 

dari hubungan antar konstruk. Dalam perangkat lunak smartPLS 4.0 yang 

digunakan oleh peneliti, nilai-nilai tersebut dapat ditemukan melalui hasil 

proses bootstrapping. Bootstrapping merupakan metode resampling di mana 

data awal akan direplikasi secara otomatis. Dengan teknik ini, estimasi 

pengukuran dan standar error tidak lagi dihitung dengan mengasumsikan 

distribusi statistik tertentu, melainkan didasarkan pada pengamatan empiris 

(Hair et al., 2021). Aturan praktis yang diterapkan adalah bahwa nilai t-

statistik harus lebih besar dari 1,64 (untuk uji hipotesis satu sisi – one tailed) 

dengan tingkat signifikansi atau p-value sebesar 0.05 (5%), dan nilai beta 

harus positif.: 

a. Jika nilai t-hitung lebih tinggi dari nilai t-tabel (t-hitung > t-tabel), 

menunjukkan bahwa variabel prediktor (independen) memiliki 



35 
 

pengaruh signifikan terhadap variabel respons (dependen), sehingga 

hipotesis diterima (Ha). 

b. Jika nilai t-hitung lebih rendah dari nilai t-tabel (t-hitung < t-tabel), 

menandakan bahwa variabel prediktor (independen) tidak memiliki 

pengaruh terhadap variabel respons (dependen), sehingga hipotesis 

ditolak (H0). 
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BAB IV 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Hasil penelitian ini dijelaskan melalui dua jenis analisis: analisis deskriptif dan 

analisis statistik menggunakan PLS-SEM. Sampel penelitian terdiri dari masyarakat 

Indonesia, pengguna e-commerce Shopee, dan yang mengetahui penjualan akun 

Netflix di Shopee. Penelitian ini berhasil mengumpulkan data dari 110 responden, 

namun setelah dilakukan penyaringan berdasarkan karakteristik sampel dan 

eliminasi data redundan, hanya 106 data yang layak untuk dianalisis lebih lanjut. 

4.1 Analisis Deskriptif Profil Responden 

Klasifikasi responden dalam penelitian ini mencakup jenis kelamin, usia, 

jenjang pendidikan, jenis pekerjaan, dan kisaran pendapatan bulanan. 

4.1.1 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Pembagian responden berdasarkan jenis kelamin diuraikan dalam 

Tabel 4.1 dibawah ini. 

Tabel 4.1 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin. 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

1. Laki-laki 57 53,8% 

2. Perempuan 49 46,2% 

Total 106 100% 

Sumber: Data Primer (2024) 

Tabel 4.1 menyatakan bahwa sebagian besar dari responden dalam 

penelitian ini laki-laki. Total responden laki-laki berjumlah 57 orang, yang 

mewakili 53,8% dari seluruh responden. Sebaliknya, responden perempuan 

berjumlah 49 orang, atau 46,2% dari total responden. Hal ini menunjukkan 
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bahwa mayoritas pengguna e-commerce Shopee yang mengetahui penjualan 

akun Netflix di Shopee dalam penelitian ini adalah pria. 

4.1.2 Klasifikasi Responden Berdasarkan Usia 

Klasifikasi responden dalam penelitian berdasarkan usia diuraikan 

dalam Tabel 4.2 dibawah ini. 

Tabel 4.2 Klasifikasi Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Jumlah Persentase 

1. ≤ 20 tahun 15 14.2% 

2. 21 – 25 tahun 78 73.6% 

3. 26 – 30 tahun 12 11.3% 

4. 31 – 35 tahun 1 0.9% 

5. 36 – 40 tahun 0 0% 

6.  ≥ 40 tahun 0 0% 

Total 106 100% 

Sumber: Data Primer (2024) 

Tabel 4.2 mengindikasikan bahwa mayoritas responden berusia 21–25 

tahun. Dari total responden, 78 orang atau 73.6% berada dalam rentang usia 

ini. Selain itu, ada 15 responden atau 14,2% memiliki usia 20 tahun atau 

kurang (≤ 20 tahun), 12 responden (11.3%) berusia antara 26-30 tahun, 

sementara 1 responden (0.9%) berusia antara 31-35 tahun, dan tidak ada 

responden yang berusia berkisar 36-40 tahun atau lebih dari sama dengan 

40 tahun (≥ 40 tahun). Oleh karenanya, dapat disimpulkan bahwa mayoritas 

pengguna e-commerce Shopee yang mengetahui penjualan akun Netflix di 

Shopee dalam penelitian ini berusia 21-25 tahun. 
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4.1.3 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenjang Pendidikan 

Klasifikasi responden berdasarkan jenjang pendidikan diuraikan dalam 

Tabel 4.3 berikut. 

Tabel 4.3 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenjang Pendidikan 

No Jenjang Pendidikan Jumlah Persentase 

3. SMP atau sederajat 5 4,7% 

4. SMA atau sederajat 62 58,5% 

5. Diploma (D1-D4) 8 7,5% 

6. Sarjana (S1-S3) 31 29,3% 

Total 106 100% 

Sumber: Data Primer (2024) 

Tabel 4.3 mengindikasikan bahwa mayoritas responden memiliki 

jenjang pendidikan terakhir SMA atau sederajat. Dalam penelitian ini, dari 

total 106 responden, 62 responden (58,5%) memilih SMA atau sederajat 

Selain itu, responden lain memiliki jenjang pendidikan, yakni 5 responden 

(4,7%) SMP atau sederajat, 8 responden (7,5%) Diploma (D1-D4), dan 31 

responden atau (29,3%) Sarjana (S1-S3). Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa mayoritas pengguna e-commerce Shopee yang 

mengetahui penjualan akun Netflix di Shopee dalam penelitian ini memiliki 

jenjang pendidikan terakhir SMA atau sederajat. 

4.1.4 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 

Klasifikasi responden dalam penelitian berdasarkan jenis pekerjaan 

dalam Tabel 4.4 berikut. 

Tabel 4.4 Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 
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No Jenis Pekerjaan Jumlah Persentase 

1. Pelajar/Mahasiswa 86 81,1% 

2. Pegawai/Karyawan Swasta 8 7,5% 

3. PNS/TNI/POLRI 2 1,9% 

4. Wiraswasta 10 9.5% 

Total 106 100% 

Sumber: Data Primer (2024) 

Tabel 4.4 mengindikasikan bahwa dalam penelitian ini mayoritas 

responden adalah seorang pelajar/mahasiswa. Dalam penelitian ini, dari 

total 106 responden, 86 responden (81,1%) memilih pelajar/mahasiswa 

Selain itu, responden lain memiliki pekerjaan, yakni 8 responden (7,5%) 

pegawai atau karyawan, 2 responden (1.9%) PNS atau TNI atau POLRI, dan 

10 responden atau (9,5%) wiraswasta. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa mayoritas pengguna e-commerce Shopee yang mengetahui penjualan 

akun Netflix di Shopee dalam penelitian ini memiliki jenis pekerjaan 

sebagai pelajar/mahasiswa. 

4.1.5 Klasifikasi Responden Berdasarkan Kisaran Pendapatan Bulanan 

Klasifikasi responden berdasarkan kisaran pendapatan bulanan dalam 

Tabel 4.5 dibawah ini. 

Tabel 4.5 Klasifikasi Responden Berdasarkan Pendapatan per 

bulan 

No Pendapatan Per Bulan Jumlah Persentase 

1. ≤ Rp2.000.000 63 60% 

2. Rp2.000.001–Rp4.000.000 27 25,7% 
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3. Rp4.000.001–Rp6.000.000 8 7,6% 

4. Rp6.000.001–Rp8.000.000 1 1% 

5. ≥ Rp8.000.000 6 5,7% 

Total 106 100% 

Sumber: Data Primer (2024) 

Tabel 4.5 menggambarkan mayoritas responden dalam studi ini 

memiliki penghasilan di bawah atau setara dengan Rp2.000.000 (≤ 

Rp2.000.000), yaitu sebanyak 63 orang atau 60% dari total responden. 

Selain itu, 27 responden (25,7%) berpenghasilan sekitar Rp2.000.001–

Rp4.000.000, 8 responden (7,6%) berpenghasilan sekitar Rp4.000.001–

Rp6.000.000, 1 responden (1%) berpenghasilan sekitar Rp6.000.001–

Rp8.000.000, dan 6 responden (5,7%) berpenghasilan lebih dari atau sama 

dengan Rp8.000.000 (≥ Rp8.000.000). 

4.2 Uji Kualitas Data 

Uji kualitas data dilakukan untuk menilai kualitas instrumen dalam 

penelitian ini dengan memeriksa nilai validitas dan reliabilitas. Uji validitas 

dianggap valid jika nilai r-hitung lebih besar dari r-tabel, dengan r-tabel (n-2) 

berdasarkan jumlah sampel (n) pada taraf signifikansi 5%. Sedangkan uji 

reliabilitas dianggap reliable jika nilai cronbach’s alpha lebih besar dari standar 

cronbach’s alpha. Dengan jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 106 

responden, nilai r-tabel adalah 0.349 dan standar cronbach’s alpha adalah 0.6. 

Setelah uji kualitas data dilakukan terhadap data yang diperoleh, hasil uji 

validitas dan reliabilitas dapat dilihat seperti yang tertera pada Tabel 4.6. 

Tabel 4.6 Hasil Pengujian Hipotesis Penelitian 
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Variabel Indikator Validitas  Realibilitas 

Sikap 

AT1 0.781 

0.718 AT2 0.821 

AT3 0.792 

Norma Subjektif 

SN1 0.720 

0.758 SN2 0.844 

SN3 0.885 

Persepsi Kontrol 

Perilaku 

PBC1 0.790 

0.714 PBC2 0.749 

PBC3 0.849 

Niat Pembelian 

Online 

OPI1 0.837 

0.725 OPI2 0.810 

OPI3 0.762 

Perilaku Pembelian 

Online 

OPB1 0.753 

0.793 

OPB2 0.844 

OPB3 0.794 

OPB4 0.744 

 

4.3 Analisis Deskriptif Variabel Penelitian 

Analisis deskriptif dari variabel penelitian ini dilakukan dengan mengacu 

pada nilai rata rata atau interval yang diberikan oleh responden untuk setiap 

item variabel penelitian. Variabel tersebut meliputi sikap, norma subjektif, 

persepsi kontrol perilaku, niat pembelian online dan perilaku pembelian online. 

Penilaian responden dikategorikan berdasarkan tolok ukur berikut 
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1) Skor penilaian paling terendah: 1 

2)  Skor penilaian paling tertinggi: 6 

Interval = 
(𝑠𝑘𝑜𝑟 𝑡𝑒𝑟𝑡𝑖𝑛𝑔𝑔𝑖−𝑠𝑘𝑜𝑟 𝑡𝑒𝑟𝑒𝑛𝑑𝑎ℎ)

𝑗𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑘𝑒𝑙𝑎𝑠
 

= 
(6−1)

6
 

= 0,833 

Oleh karena itu, didapatkan skala deskriptif dari kisaran penilaian terhadap 

variabel penelitian ini, seperti yang ditunjukkan dalam Tabel 4.7 dibawah ini. 

Tabel 4.7 Rentang Penilaian Skala Deskriptif Variabel 

Rentang Penilaian Keterangan 

1,00–1,83 Sangat Tidak Setuju 

1,84–2,66 Tidak Setuju 

2,67–3,49 Agak Tidak Setuju 

3,50–4,32 Agak Setuju 

4,33–5,15 Setuju 

5,16–6,00 Sangat Setuju 

4.2.1 Variabel Sikap 

Hasil analisis deskriptif untuk variabel sikap disajikan dalam Tabel 4.8 

dibawah ini. 

Tabel 4.8 Analisis Deskriptif pada Variabel Sikap 

Kode Item Pertanyaan Mean Keterangan 

AT1 

Saya tertarik membeli akun Netflix 

di Shopee 
4,91 Setuju 
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AT2 

Saya suka membeli akun Netflix di 

Shopee 5,82 

Sangat 

Setuju 

AT3 

Membeli akun Netflix di Shopee 

adalah ide yang bagus 

4,91 Setuju 

Rata-rata Total 5,21 
Sangat 

Setuju 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Berdasarkan Tabel 4.8, secara keseluruhan, responden sangat setuju 

dengan semua item dalam variabel sikap, dengan rata-rata total sebesar 5,21, 

masuk kategori sangat setuju (interval 5,16–6,00). Responden menunjukkan 

sikap positif terkait niat mereka untuk membeli akun Netflix di Shopee. Hal 

ini mencerminkan ketertarikan mereka terhadap layanan yang ditawarkan di 

platform tersebut, menunjukkan bahwa Shopee dianggap sebagai tempat 

yang terpercaya dan menarik untuk melakukan pembelian akun Netflix. 

4.2.2 Variabel Norma Subjektif 

Hasil analisis deskriptif untuk variabel norma subjektif disajikan 

dalam Tabel 4.9 dibawah ini. 

Tabel 4.9 Analisis Deskriptif pada Variabel Sikap 

Kode Item Pertanyaan Mean Keterangan 

SN1 

Keluarga saya menyarankan 

membeli akun Netflix di Shopee 
4,65 Setuju 

SN2 

Sahabat saya menyarankan 

membeli akun Netflix di Shopee 
4,94 Setuju 

SN3 Teman saya menyarankan 5,05 Setuju 
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membeli akun Netflix di Shopee 

Rata-rata Total 4,88 Setuju 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Berdasarkan Tabel 4.9, secara keseluruhan, responden sangat setuju 

dengan semua item dalam variabel norma subjektif, dengan rata-rata total 

sebesar 4,88, masuk kategori setuju (interval 4,33–5,15). Responden setuju 

bahwa norma subjektif yang positif, yaitu pandangan dan pengaruh dari 

orang-orang di sekitar mereka, mendorong mereka untuk membeli akun 

Netflix di Shopee. Mereka merasa lebih terdorong untuk melakukan 

pembelian tersebut karena adanya persetujuan dan dukungan dari sahabat, 

teman, atau keluarga mereka. 

4.2.3 Variabel Persepsi Kontrol Perilaku 

Hasil analisis deskriptif untuk variabel persepsi kontrol perilaku 

disajikan dalam Tabel 4.10 dibawah ini. 

Tabel 4.10 Analisis Deskriptif pada Variabel Persepsi Kontrol Perilaku 

Kode Item Pertanyaan Mean Keterangan 

PBC1 

Saya bisa menggunakan Shopee 

untuk melakukan pembelian akun 

Netflix secara online 

5,08 Setuju 

PBC2 

Saya menggunakan Shopee untuk 

melakukan pembelian akun Netflix 

secara mandiri 

5,03 Setuju 

PBC3 Saya ahli menggunakan Shopee 5,1 Setuju 
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untuk melakukan pembelian akun 

Netflix 

Rata-rata Total 5,07 Setuju 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Berdasarkan Tabel 4.10, secara keseluruhan, responden sangat setuju 

dengan semua item dalam variabel persepsi kontrol perilaku, dengan rata-

rata total sebesar 5,07, masuk kategori setuju (interval 4,33–5,15). 

Responden menunjukkan bahwa mereka memiliki kemampuan kontrol 

perilaku mereka yang baik untuk membeli akun Netflix di Shopee. Ini 

berarti mereka merasa yakin dan mampu mengendalikan faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian mereka. 

4.2.4 Variabel Niat Pembelian Online 

Hasil analisis deskriptif untuk variabel niat pembelian online disajikan 

dalam Tabel 4.11 dibawah ini. 

Tabel 4.11 Analisis Deskriptif pada Variabel Niat Pembelian Online 

Kode Item Pertanyaan Mean Keterangan 

OPI1 

Saya berniat untuk membeli akun 

Netflix di Shopee jika diberi 

kesempatan 

4,97 Setuju 

OPI2 

Saya membeli akun Netflix di 

Shopee untuk kebutuhan saya 
5,04 Setuju 

OPI3 

Saya akan segera melakukan 

pembelian akun Netflix di Shopee 

4,75 Setuju 

Rata-rata Total 4,92 Setuju 



46 
 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Berdasarkan Tabel 4.11, secara keseluruhan, responden sangat setuju 

dengan semua item dalam variabel niat pembelian online, dengan rata-rata 

total sebesar 4,92, masuk kategori setuju (interval 4,33–5,15). Responden 

menunjukkan bahwa mereka memiliki niat untuk membeli akun Netflix di 

Shopee. 

4.2.5 Variabel Perilaku Pembelian Online 

Hasil analisis deskriptif untuk variabel perilaku pembelian online 

disajikan dalam Tabel 4.12 dibawah ini. 

Tabel 4.12 Analisis Deskriptif pada Variabel Perilaku Pembelian Online 

Kode Item Pertanyaan Mean Keterangan 

OPB1 

Saya membandingkan harga ketika 

membeli akun Netflix di Shopee 
5,13 Setuju 

OPB2 

Saya membaca ulasan ketika 

membeli akun Netflix di Shopee 
5,23 

Sangat 

Setuju 

OPB3 

Saya memilih metode pembayaran 

ketika membeli akun Netflix di 

Shopee 

5,3 

Sangat 

Setuju 

OPB3 

Saya sering membeli akun Netflix 

melalui Shopee 
5,05 Setuju 

Rata-rata Total 5,17 Sangat Setuju 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 



47 
 

Berdasarkan Tabel 4.12, responden secara umum menyetujui seluruh 

item dalam variabel perilaku pembelian online, dengan rata-rata total 

sebesar 5,17, masuk kategori sangat setuju (interval 5,16–6,00). Responden 

menunjukkan bahwa perilaku pembelian online merujuk pada suatu 

tindakan konsumen melakukan pembelian daring untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan mereka terhadap akun Netflix di e-commerce 

Shopee. 

4.4 Pengujian Model Pengukuran (Outer Model) 

Hasil dari pengujian ini akan dijelaskan sebagai berikut. 

4.4.1 Hasil Uji Validitas 

Validitas model pengukuran diperiksa dengan menilai keabsahan 

konvergen dan keabsahan diskriminan dari elemen yang membentuk 

konstruksi. Penjelasan mengenai hasil pengujian validitas ini akan diuraikan 

sebagai berikut. 

4.4.1.1 Hasil Uji Validitas Konvergen 

Hasil uji validitas konvergen ditunjukkan pada Gambar 4.1 berikut. 

 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 
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Gambar 4.1 Model Pengukuran Outer 

Sedangkan, data mengenai hasil pengujian validitas konvergen, yang 

telah diolah dan disajikan dalam bentuk outer loading, tersedia pada Tabel 

4.13 dibawah ini. 

Tabel 4.13 Outer Loading untuk Uji Validitas Konvergen. 

 Variabel Penelitian 

AT OPB OPI PBC SN 

AT1 0.781     

AT2 0.821     

AT3 0.792     

OPB1  0.753    

OPB2  0.844    

OPB3  0.794    

OPB4  0.744    

OPI1   0.837   

OPI2   0.810   

OPI3   0.762   

PBC1    0.790  

PBC2    0.749  

PBC3    0.849  

SN1     0.720 

SN2     0.844 

SN3     0.885 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 
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Catatan: AT = Sikap, SN = Norma Subjektif, PBC = Persepsi Kontrol Perilaku, 

OPI = Niat Pembelian Online, PBC = Perilaku Pembelian Online. 

Tabel 4.13 mengindikasikan bahwa setiap item pada variabel memiliki 

nilai yang memenuhi kriteria, yaitu lebih dari 0.70 (Hair et al., 2019). 

Dengan demikian, hasil penelitian ini dapat dianggap valid. 

Selanjutnya, Tabel 4.14 menunjukkan hasil pengukuran nilai Average 

Variance Extracted (AVE). 

Tabel 4.14 Hasil Pengukuran Nilai AVE 

Variabel Average Variance Extracted (AVE) 

Sikap 0.640 

Norma Subjektif 0.616 

Persepsi Kontrol Perilaku 0.645 

Niat Pembelian Online 0.635 

Perilaku Pembelian Online 0.672 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Nilai AVE yang ditampilkan dalam Tabel 4.14 memperlihatkan bahwa 

semua variabel memenuhi standar dengan memiliki nilai di atas 0.50 (Hair 

et al., 2019). Ini berarti, hasil uji AVE menunjukkan bahwa semua variabel 

tersebut valid. 

4.4.1.2 Hasil Uji Validitas Diskriminan 

Parameter untuk menguji validitas diskriminan didasarkan pada nilai 

akar kuadrat AVE Fornell-Larcker dalam dan nilai HTMT. Tabel 4.15 

berikut ini menampilkan hasil pengukuran menggunakan kriteria Fornell-

Larcker. 
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Tabel 4.15 Fornell-Larcker Criterion 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Catatan: AT = Sikap, SN = Norma Subjektif, PBC = Persepsi Kontrol 

Perilaku, OPI = Niat Pembelian Online, PBC = Perilaku Pembelian Online. 

Tabel 4.15 menampilkan nilai akar kuadrat AVE dalam Kriteria 

Fornell-Larcker. Nilai akar kuadrat AVE untuk Setiap variabel memiliki 

nilai yang lebih tinggi daripada variabel lain yang berada di bawahnya. Ini 

menunjukkan hasil yang baik sesuai dengan kriteria pengukuran yang 

ditetapkan oleh Fornell & f. larcke (1981). Sebagai contoh, variabel persepsi 

kontrol perilaku memiliki nilai 0.797, yang lebih tinggi dibandingkan 

dengan nilai variabel norma subjektif sebesar 0.440 yang berada di 

bawahnya, dan seterusnya. Dengan demikian, semua variabel dalam 

pengujian ini dianggap valid secara diskriminan. 

Selanjutnya, pengujian validitas diskriminan menggunakan parameter 

rasio Heterotrait-monotrait (HTMT) disajikan dalam Tabel 4.16 berikut. 

Tabel 4.16 Hasil Uji Heterotrait-monotrait 

 AT OPB OPI PBC SN 

AT 0.800     

OPB 0.388 0.785    

OPI 0.583 0.576 0.803   

PBC 0.615 0.436 0.583 0.797  

SN 0.487 0.413 0.443 0.440 0.819 
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Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Catatan: AT = Sikap, SN = Norma Subjektif, PBC = Persepsi Kontrol 

Perilaku, OPI = Niat Pembelian Online, PBC = Perilaku Pembelian Online 

Berdasarkan Tabel 4.16, nilai HTMT untuk variabel persepsi kontrol 

perilaku adalah 0.865, sementara nilai HTMT untuk variabel lainnya berada 

di bawah 0.85 (Henseler et al., 2015). Ini berarti hasil pengujian dapat 

diterima. Oleh karena itu, semua variabel dalam penelitian ini dapat 

dianggap valid secara diskriminan. 

4.4.2 Hasil Uji Realibilitas 

Nilai Cronbach's alpha dan Composite Reliability (CR) menjadi 

parameter pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini, dimana nilai harus 

lebih besar dari 0.6 untuk memastikan bahwa variabel tersebut dapat 

dianggap reliabel (Hair et al., 2021). Hasil uji reliabilitas variabel pada outer 

model ditampilkan dalam Tabel 4.17 berikut. 

Tabel 4.17 Hasil Uji Reliabilitas Variabel 

 AT OPB OPI PBC SN 

AT      

OPB 0.516     

OPI 0.809 0.746    

PBC 0.865 0.581 0.802   

SN 0.666 0.526 0.579 0.601  
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Cronbach's 

alpha 

Composite 

reliability 

(rho_a) 

Composite 

reliability 

(rho_c) 

AT 0.718 0.718 0.842 

OPB 0.793 0.809 0.865 

OPI 0.725 0.728 0.845 

PBC 0.714 0.731 0.839 

SN 0.758 0.804 0.859 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Catatan: AT = Sikap, SN = Norma Subjektif, PBC = Persepsi Kontrol 

Perilaku, OPI = Niat Pembelian Online, PBC = Perilaku Pembelian Online 

Tabel 4.17 ini menandakan bahwa semua variabel memiliki nilai 

Cronbach's alpha dan Composite Reliability (CR) di atas 0,6, sesuai dengan 

standar yang digunakan dalam penelitian ini. Ini menunjukkan bahwa hasil 

pengujian diterima. Semakin tinggi nilai Cronbach's alpha dan Composite 

Reliability, semakin tinggi tingkat reliabilitasnya. Sebagai contoh, variabel 

niat pembelian online mempunyai nilai composite reliability yang signifikan 

di atas 0.8. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel dalam 

penelitian ini valid secara konvergen. 

4.5 Pengujian Model Struktural (Inner Model) 

Uji model struktural meliputi uji kolinearitas, uji koefisien jalur, uji 

koefisien determinasi, dan Q-square. Graphical output dari pengujian model 

struktural disajikan pada Gambar 4.2 berikut. 
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Sumber: Data Primer (2024) 

Gambar 4.2 Bootstrapping Uji Model Struktural 

4.5.1 Hasil Uji Kolinearitas 

Menurut Hair et al. (2021), pengujian kolinearitas bergantung pada nilai 

variance inflation factor (VIF). Hasil uji kolinearitas ditampilkan dalam 

Tabel 4.18 berikut. 

Tabel 4.18 Hasil Uji Kolinearitas 

 AT OPB OPI PBC SN 

AT   1.773   

OPB      

OPI  1.000    

PBC   1.679   

SN   1.368   

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Tabel 4.18 menunjukkan hasil pengujian kolinearitas dalam studi ini 

tidak menunjukkan adanya isu multikolinearitas yang signifikan. Hal ini 
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karena nilai variance inflation factor (VIF) untuk semua variabel berada di 

bawah 5 (VIF < 5). Selain itu, semua nilai VIF yang dipresentasikan jauh di 

bawah 3, menunjukkan bahwasanya hasil pengujian ini sangat jauh dari isu 

multikolinearitas yang kritis. Oleh karena itu, hasil ini menunjukkan bahwa 

tidak ada masalah multikolinearitas antara variabel penelitian. 

4.5.2 Hasil Uji Koefisien Jalur (Path Coefficient) 

Hasil pengujian hipotesis dari penelitian ini tersedia pada Tabel 4.19 

dibawah ini. 

Tabel 4.19 Hasil Uji Koefisien Jalur (Path Coefficient) 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Tabel 4.19 menunjukkan bahwa semua hipotesis yang berkaitan 

langsung dianggap valid dan signifikan. Penjelasan mengenai hasil uji 

hipotesis tentang hubungan variabel akan dijabarkan sebagai berikut. 

1. Hasil dari hipotesis yang menguji korelasi antara sikap dan niat 

pembelian online (H1) menunjukkan penerimaan yang signifikan (T-

Hipotesis β T-statistics P-values Kesimpulan 

AT → OPI 0.310 2.351 0.009 

H1 diterima dan 

signifikan 

SN → OPI 0.148 1.781 0.038 

H2 diterima dan 

signifikan 

PBC → OPI 0.326 2.968 0.002 

H3 diterima dan 

signifikan 

OPI → OPB 0.576 9.521 0.000 

H4 diterima dan 

signifikan 
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statistik = 2.351 > 1.654, P-values = 0.009 < 0.05). Temuan ini 

menegaskan bahwa sikap memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap niat pembelian online. 

2. Hasil dari hipotesis yang menguji korelasi antara norrma subjektif dan 

niat pembelian online (H2) diterima dan signifikan karena nilai T-

statistik dan P-value tidak memenuhi kriteria signifikansi. (T-statistik = 

1.781 > 1.654, P-values = 0.038 < 0.05). Temuan ini menegaskan 

bahwa norma subjektif memiliki pengaruh positif terhadap niat 

pembelian online. 

3. Hasil dari hipotesis yang menguji korelasi antara persepsi kontrol 

perilaku dan niat pembelian online (H3) menunjukkan penerimaan yang 

signifikan (T-statistik = 2.968 > 1.654, P-values = 0.002 < 0.05). 

Temuan ini menegaskan bahwa persepsi kontrol perilaku memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian online. 

4. Hasil dari hipotesis yang menguji korelasi antara niat pembelian online 

dan perilaku pembelian online (H4) menunjukkan penerimaan yang 

signifikan (T-statistik = 9.521 > 1.654, P-values = 0.000 < 0.05). 

Temuan ini menegaskan bahwa niat pembelian online memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian online. 

4.5.3 Hasil Uji Koefisien Determinasi (Coefficient Determination/R-Square) 

Hasil pengujian koefisien determinasi bisa ditemukan pada Tabel 4.20 

dibawah ini. 

Tabel 4.20 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Variabel R-square R-square adjusted 
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OPB 0.332 0.325 

OPI 0.437 0.420 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Berdasarkan Tabel 4.20, hasil pengujian koefisien determinasi (R-

square) memperlihatkan bahwa variabel endogen dalam penelitian ini 

dijabarkan dengan baik oleh variabel eksogen. Ini terbukti dari nilai R-

square untuk kedua variabel endogen yang melebihi 0.330, yang termasuk 

dalam kategori moderat (0.33 < R² < 0.67). Nilai R-Square variabel perilaku 

pembelian online sebesar 0.332 menunjukkan bahwasanya variabel tersebut 

dapat dijelaskan oleh variabel niat pembelian online sebesar 33.2%. Ini 

berarti ada 66,8% faktor lain eksternal yang tidak termasuk dalam cakupan 

penelitian ini yang berkontribusi dalam menjelaskan variabel perilaku 

pembelian online. Sedangkan nilai R-Square untuk variabel niat pembelian 

online sebesar 0.437 menunjukkan bahwa variabel ini dipengaruhi oleh 

variabel bebas, seperti sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku 

sebesar 43,7%. Dengan kata lain, 56,3% pengaruh terhadap variabel niat 

pembelian online berasal dari faktor lain eksternal yang tidak termasuk 

dalam cakupan penelitian ini. 

4.5.4 Hasil Uji Q-Square 

Pengujian Q-Square dimanfaatkan untuk menilai seberapa akurat 

konstruksi yang diprediksi oleh faktor-faktor yang mempengaruhinya. 

Tabel 4.21 menampilkan hasil pengujian Q-Square. 

Tabel 4.21 Hasil Pengujian Q-Square 

Variabel Q² predict 
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OPB1 0.126 

OPB2 0.123 

OPB3 0.110 

OPB4 0.144 

OPI1 0.284 

OPI2 0.191 

OPI3 0.231 

Sumber: Data Primer Diolah (2024) 

Dari hasil pengujian Q-Square sebagaimana yang tercantum dalam 

Tabel 4.21, tampak bahwa kedua variabel endogen, yaitu niat pembelian 

online dan perilaku pembelian online, memiliki nilai 𝑄2 yang lebih besar 

dari nol (𝑄2 ≥ 0). Hal ini menunjukkan bahwa kedua variabel endogen 

tersebut memiliki kemampuan prediktif. 

4.6 Pembahasan 

4.6.1 Pengaruh Sikap terhadap Niat Pembelian Online 

Hasil penelitian yang telah dilakukan menggambarkan bahwa terdapat 

hubungan yang kuat antara sikap konsumen dan niat mereka untuk 

melakukan pembelian online. Temuan ini mengindikasikan bahwa hipotesis 

pertama yang diajukan dalam penelitian ini dapat diterima dengan 

signifikan. Artinya, sikap konsumen memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian secara online. 

Temuan ini mengisyaratkan bahwa sikap konsumen memainkan peran yang 

penting dalam membentuk niat mereka untuk melakukan pembelian akun 

Netflix secara online melalui Shopee. 
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Hasil temuan tersebut bertentangan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Daryanti et al  (2021) tentang pengaruh sikap, norma subjektif dan 

kontrol perilaku terhadap niat pembelian yang menunjukkan bahwa sikap 

tidak berpengaruh terhadap niat. Namun, hasil penelitian oleh Evelyna 

(2021), menunjukkan bahwa sikap berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap niat pembelian secara online pada generasi milenial dimana 

penelitian tersebut selaras dengan hasil temuan penelitian ini. 

4.6.2 Pengaruh Norma Subjektif terhadap Niat Pembelian Online 

Hasil penelitian ini mengungkapkan terdapat pengaruh yang signifikan 

dalam hubungan antara norma subjektif dan niat pembelian online. Ini 

mengindikasikan bahwa pandangan atau opini subjektif dari orang-orang di 

sekitar individu, seperti keluarga, teman, atau sahabat, memainkan peran 

penting dalam membentuk niat seseorang untuk melakukan pembelian 

online. Dengan kata lain, ketika individu merasakan tekanan atau dukungan 

dari lingkungannya untuk melakukan pembelian online, hal ini dapat 

mempengaruhi keputusan mereka untuk benar-benar melakukannya. 

Temuan ini menunjukkan pentingnya faktor-faktor sosial dan lingkungan 

dalam membentuk niat pembelian konsumen dalam konteks pembelian 

online, dalam konteks penelitian ini adalah pembelian akun Netflix secara 

online melalui Shopee. 

Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian lain tentang niat 

pembelian online di Bukalapak.com oleh Achadi et al. (2021) yang 

menunjukkan bahwa norma subjektif tidak memiliki pengaruh yang besar 

terhadap minat konsumen untuk melakukan pembelian secara online di 



59 
 

Bukalapak.com. Namun  penelitian ini selaras dengan Hartoyo & Sutarso 

(2024) yang menunjukkan bahwa norma subjektif memberikan dampak 

positif pada keinginan untuk membeli, yang berarti bahwa ketika seseorang 

merasa ada tekanan atau harapan dari lingkungannya, seperti keluarga, 

teman, atau kelompok sosial, untuk membeli suatu produk atau layanan. 

4.6.3 Pengaruh Persepsi Kontrol Perilaku terhadap Niat Pembelian Online 

Hasil penelitian yang telah dilakukan mengungkapkan bahwa terdapat 

hubungan yang signifikan dan kuat antara persepsi kontrol perilaku individu 

dengan niat mereka untuk melakukan pembelian secara online. Temuan ini 

menunjukkan bahwa seberapa besar individu merasa memiliki kendali atau 

kekuasaan atas perilaku mereka dalam konteks pembelian online 

berpengaruh signifikan terhadap kecenderungan mereka untuk melakukan 

transaksi secara online. Hal ini menegaskan bahwa persepsi kontrol perilaku 

memainkan peran kunci dalam membentuk niat pembelian online bagi 

individu terutama dalam pembelian akun Netflix di Shopee. 

Hasil dari penelitian ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Ningtyas et al. (2021) tentang Pengaruh sikap, norma subjektif, dan persepsi 

kontrol perilaku terhadap niat pembelian konsumen pada produk yang 

bersertifikat halal menunjukkan bahwa persepsi kontrol perilaku terhadap 

niat memiliki dampak positif dan signifikan terhadap minat beli. Artinya, 

ketika konsumen merasa bahwa mereka memiliki kendali dan kemampuan 

untuk melakukan pembelian secara online, keyakinan tersebut akan 

meningkatkan minat mereka untuk membeli. Hal ini menunjukkan bahwa 

keyakinan konsumen akan kontrol dan kemampuannya dalam berbelanja 
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online memainkan peran penting dalam mendorong keputusan pembelian 

mereka.  

4.6.4 Pengaruh Niat Pembelian Online terhadap Perilaku Pembelian Online 

Hasil penelitian ini menggambarkan adanya keterkaitan yang erat 

antara niat untuk berbelanja online dan perilaku berbelanja secara online. Ini 

menegaskan bahwa semakin tinggi keinginan seseorang untuk berbelanja 

melalui platform digital, semakin besar kemungkinan mereka untuk benar-

benar melakukan pembelian tersebut secara online. Temuan ini menekankan 

bahwa niat pembelian online secara langsung memengaruhi perilaku aktual 

dalam berbelanja online. 

Hasil dari penelitian ini selaras dengan penelitian oleh . Gil-saura et al. 

(2020) tentang pengaruh signifikan antara variabel niat terhadap perilaku 

berbelanja online yang menunjukkan niat membeli secara online memiliki 

peran sentral dalam mempengaruhi perilaku pembelian secara daring. 

Semakin kuat niat seseorang untuk membeli secara online, semakin besar 

kemungkinan mereka akan berpartisipasi dalam aktivitas pembelian online 

dan mengubah perilaku konsumsi mereka menjadi lebih cenderung menuju 

kepada pembelian daring, dalam konteks penelitian ini adalah pembelian 

akun Netflix di Shopee.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini dilaksanakan untuk mengeksplorasi dampak niat pembelian 

online pada perilaku pembelian di platform Shopee, khususnya untuk akun 

Netflix, dengan mempertimbangkan variabel sikap, norma subjektif, dan 

persepsi kontrol perilaku. Berdasarkan analisis data dan pengujian hipotesis 

yang telah dilakukan, kesimpulan dapat diuraikan sebagai berikut. 

1. Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian online. 

2. Norma subjektif berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

pembelian online. 

3. Persepsi kontrol perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

pembelian online. 

4. Niat pembelian online berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku pembelian online. 

5.2 Manfaat dan Implikasi Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam 

terhadap fenomena perilaku pembelian akun Netflix secara tidak resmi di 

platform Shopee. Dengan mengkaji serta memahami faktor-faktor yang 

memengaruhi niat dan perilaku pembelian ini, hasil penelitian dapat 

memberikan pemahaman yang lebih baik tentang motif dan preferensi 

konsumen yang memilih untuk melakukan pembelian secara tidak resmi 

tersebut. Dengan demikian, penelitian ini memiliki potensi untuk memberikan 

pandangan yang lebih terperinci tentang dinamika pasar digital dan kebutuhan 



62 
 

pengguna, yang kemudian dapat digunakan sebagai dasar untuk merumuskan 

langkah-langkah yang lebih efektif dalam mengatasi masalah ini. 

Sebagai implikasi manajerial, hasil penelitian ini dapat memberikan 

rekomendasi yang berharga bagi Netflix dalam hal strategi penjualan dan 

pemasaran. Dengan mengkaji serta memahami faktor-faktor yang 

memengaruhi konversi dari niat menjadi pembelian yang sebenarnya, Netflix 

dapat mengarahkan upaya mereka dalam menyusun strategi pemasaran yang 

lebih tepat sasaran. Selain itu, rekomendasi yang dihasilkan dari penelitian ini 

juga dapat membantu Netflix merancang promosi yang lebih efektif, sehingga 

dapat mendorong konsumen yang memiliki niat untuk berlangganan layanan 

mereka untuk benar-benar melakukan pembelian secara legal. Dengan 

demikian, Netflix dapat memanfaatkan hasil penelitian ini sebagai landasan 

untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas operasional mereka dalam 

menghadapi tantangan pasar yang kompleks. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang dapat menjadi acuan 

perbaikan pada penelitian mendatang, yaitu: 

1. Responden yang berpartisipasi dalam penelitian ini terbatas pada sekitar 

106 responden, jumlah yang masih dianggap terbatas dan tidak mencakup 

luasnya berbagai persepsi terkait isu yang dipelajari. Responden yang 

berpartisipasi dalam penelitian ini terbatas pada sekitar 106 responden, 

jumlah yang masih dianggap terbatas dan tidak mencakup luasnya 

berbagai persepsi terkait isu yang dipelajari. 
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2. Penelitian ini memiliki keterbatasan karakteristik demografis dan 

geografis responden. Mayoritas responden didominasi oleh pengguna yang 

berusia 21-25 tahun dengan cakupan wilayah di negara Indonesia. Ada 

kemungkinan di negara lain juga terlibat praktik penjualan tidak resmi 

yang serupa. 

3. Sebagian besar peserta penelitian merupakan mahasiswa atau pelajar, yang 

menyebabkan penelitian kurang dapat melihat aspek perilaku yang 

berbeda dari berbagai profesi yang berbeda.  

4. Penelitian ini memfokuskan pada penjualan akun Netflix secara tidak 

resmi yang beredar di Shopee. Oleh karena itu, hasil penelitian sulit untuk 

digeneralisasi ke platform yang lain karena adanya perbedaan fitur dan 

perilaku pengguna yang mungkin ada. 

5.4 Saran 

Berdasarkan keterbatasan-keterbatasan yang teridentifikasi dalam 

penelitian ini, beberapa saran untuk penelitian selanjutnya dapat diberikan: 

1. Perluasan sampel responden: Studi berikutnya dapat memperluas cakupan 

responden untuk mencakup lebih banyak partisipan. Hal ini dapat 

dilakukan dengan melibatkan jumlah responden yang lebih besar dari 

berbagai latar belakang dan kelompok usia yang beragam. Dengan cara ini, 

penelitian akan memiliki representasi yang lebih baik dari berbagai 

perspektif dan persepsi terkait isu yang dipelajari. Tidak hanya itu, namun 

sangat memungkinkan praktik penjualan tidak resmi ini juga berkembang 

di negara berkembang lainnya bahkan di negara maju. 
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2. Diversifikasi latar belakang pekerjaan: untuk memperoleh gambaran yang 

lebih holistik tentang perilaku pembelian konsumen, penelitian selanjutnya 

sebaiknya melibatkan responden dari berbagai latar belakang pekerjaan 

secara merata. Hal ini akan membantu mengidentifikasi perbedaan dalam 

perilaku pembelian antara kelompok profesi yang berbeda dan 

memperluas pemahaman tentang preferensi konsumen secara keseluruhan. 

3. Studi komparatif dengan platform lain: meskipun penelitian ini berfokus 

pada penjualan akun secara tidak resmi Netflix di Shopee, penelitian 

selanjutnya dapat memperluas cakupannya dengan membandingkan 

praktik tersebut dengan platform sejenis lainnya. Ini akan memberikan 

wawasan yang lebih luas tentang karakteristik dan prevalensi praktik ilegal 

ini di berbagai konteks digital. 

Dengan mengatasi keterbatasan-keterbatasan ini, penelitian selanjutnya di 

bidang ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih komprehensif 

tentang pengaruh pembelian secara tidak resmi akun Netflix di 

Shopee terhadap praktik penjualan tidak resmi lainnya serta menyumbangkan 

solusi yang lebih efektif untuk mengatasi masalah ini secara menyeluruh. Pada 

penelitian selanjutnya, peneliti bisa dapat menambahkan sumber informasi 

sebagai variabel dalam pembentukan sikap. Berawal dari penelitian ini juga, 

maka peneliti selanjutnya dapat membahas dalam ruang lingkup isu etika dari 

perspektif konsumen maupun platform e-commerce dari fenomena dalam 

penelitian ini. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1  

Kuesioner Penelitian 

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh,  

 

Dengan hormat,  

Perkenalkan nama saya Muhammad Yasir Rizqy (20311018) sebagai 

mahasiswa Program Studi S1 Manajemen Fakultas Bisnis dan Ekonomika 

Universitas Islam Indonesia. Saat ini saya sedang melakukan penelitian dengan 

judul "Pengaruh Niat Pembelian Online terhadap Perilaku 

Pembelian Online akun Netflix pada E-commerce Shopee".   

Berkenaan dengan hal ini, saya memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/I 

untuk meluangkan waktu mengisi kuesioner ini dengan sejujur-jujurnya. Jawaban 

Bapak/Ibu/Saudara/I akan sangat membantu saya dalam penelitian ini. Tujuan 

pemberian kuesioner ini semata-mata hanya untuk kepentingan penelitian guna 

memenuhi Tugas Akhir (Skripsi). Identitas serta pendapat yang diberikan oleh 

Bapak/Ibu/Saudara/I akan dijamin kerahasiaannya oleh peneliti.  

Atas partisipasi dan bantuan Bapak/Ibu/Saudara/I, saya ucapkan terima kasih.  

Bila terdapat pertanyaan terkait kuesioner ini, responden dapat 

menghubungi saya melalui:  

Email: 20311018@students.uii.ac.id 

WhatsApp: 081226124932 

 

Wassalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 

 

PERTANYAAN SARINGAN (SCREENING QUESTIONS) 

No. Pertanyaan Opsi Jawaban 

1.  Apakah anda warga negara 

Indonesia? 

1 Ya 

2 Tidak 

2.  Apakah anda pengguna e-

commerce Shopee? 

1 Ya  

2 Tidak  
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3.  Apakah anda mengetahui 

penjualan akun Netflix di Shopee? 

1 Ya 

2 Tidak  

 

IDENTITAS RESPONDEN 

No. Pertanyaan Opsi Jawaban 

1. Jenis kelamin 
1 Laki-laki 

2 Perempuan 

 

 

 

2. 

 

 

 

Usia 

1 ≤ 20 tahun 

2 21–25 tahun 

3 26–30 tahun 

4 31–35 tahun 

5 36–40 tahun 

6 ≥ 40 tahun 

 

 

 

3. 

  

 

 

 Pendidikan terakhir 

1 SMP atau sederajat 

2 SMA atau sederajat 

3 Diploma (D1-D4) 

4 Sarjana (S1-S3) 

5 Lainnya 

 

 

3. 

 

 

Pekerjaan saat ini 

1 Pelajar/Mahasiswa 

2 Pegawai/Karyawan Swasta 

3 PNS/TNI/POLRI 

4 Wiraswasta 

 

 

4. 

 

 

Rata-rata pendapatan per bulan 

1 ≤ Rp2.000.000 

2 Rp2.000.001–Rp4.000.000 

3 Rp4.000.001–Rp6.000.000 

4 Rp6.000.001–Rp8.000.000 
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Variabel Penelitian 

No. Pernyataan Opsi Jawaban 

Sikap STS TS ATS AS S SS 

1. Saya tertarik membeli akun Netflix 

di Shopee 

      

2. Saya suka membeli akun Netflix 

di Shopee 

      

3. Membeli akun Netflix 

di Shopee  adalah ide yang bagus 

      

Norma Subjektif 
STS TS ATS AS S SS 

1.  
Keluarga saya menyarankan membeli 

akun Netflix di Shopee 

      

2. 
Sahabat saya menyarankan membeli 

akun Netflix di Shopee 

      

3. 
Teman saya menyarankan membeli 

akun Netflix di Shopee 

      

Persepsi Kontrol Perilaku STS TS ATS AS S SS 

1. 

Saya mampu melakukan pembelian 

akun Netflix secara online 

menggunakan Shopee 

      

2.  

Saya menggunakan Shopee untuk 

melakukan pembelian akun Netflix 

secara mandiri 

      

3. 
Saya ahli menggunakan Shopee untuk 

melakukan pembelian akun Netflix 

      

Niat Pembelian Online STS TS ATS AS S SS 

1. Saya berniat untuk membeli akun 
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Netflix di Shopee jika diberi 

kesempatan 

2. 
Saya  membeli akun Netflix di Shopee 

untuk kebutuhan saya 

      

3. 
Saya akan segera melakukan pembelian 

akun Netflix di Shopee 

      

Perilaku Pembelian Online STS TS ATS AS S SS 

1. 
Saya membandingkan harga ketika 

membeli akun Netflix di Shopee 

      

2. 
Saya membaca ulasan ketika membeli 

akun Netflix di Shopee 

      

3. 
Saya memilih metode pembayaran 

ketika membeli akun Netflix di Shopee 

      

4. 
Saya sering membeli akun Netflix 

melalui Shopee 
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Lampiran 2 

Hasil Respon Kuesioner 
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Lampiran 3 

SmartPLS 4 

 

Algoritma PLS – Graphic 

 

 

 

Outer Loading 
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Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

 

 

Uji Kolinearitas 

 

 

R-Square 

 

 

Q-Square 
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Uji Path Coefficient 
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Lampiran 4 

Penjualan akun Netflix di Shopee 

 

 

 

 


