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ABSTRAK 

 
Penelitian ini bertujuan untuk menginvestigasi tren konsumsi produk rendah 

gula dan menganalisis perilaku pembelian generasi Z dengan menggunakan 

Theory of Planned Behavior, serta menambahkan variabel persepsi harga. 

Responden penelitian ini adalah mahasiswa Universitas Muhammadiyah Malang 

sebanyak 378 orang. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi harga 

memiliki pengaruh positif terhadap perilaku pembelian dan niat membeli. Selain 

itu, kontrol perilaku yang dirasakan berpengaruh negatif terhadap perilaku 

pembelian dan niat membeli. Sikap memiliki pengaruh positif terhadap niat 

membeli, begitu juga dengan norma subjektif yang memiliki pengaruh positif 

terhadap niat membeli. Niat membeli juga memiliki pengaruh positif terhadap 

perilaku pembelian. Selain itu, hasil penelitian ini juga mengungkapkan bahwa niat 

membeli memediasi pengaruh persepsi harga terhadap perilaku pembelian. 

Namun, niat membeli tidak memediasi pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan 

terhadap perilaku pembelian. Implikasi praktis dari penelitian ini dapat digunakan 

dalam upaya promosi produk rendah gula dan strategi pemasaran yang lebih 

efektif di kalangan mahasiswa UMM dan generasi Z secara umum. 

 
Kata Kunci : persepsi harga, TPB, produk rendah gula, generasi Z 
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ABSTRACT 

 

This research aims to investigate the trend of low-sugar product consumption 

and analyze the purchasing behavior of Generation Z using the Theory of Planned 

Behavior, while adding the variable of price perception. The respondents of this 

study were 378 students from Muhammadiyah University of Malang. The results of 

this study indicate that price perception has a positive influence on purchasing 

behavior and purchase intention. Furthermore, perceived behavioral control has a 

negative impact on both purchasing behavior and purchase intention. Attitude has 

a positive influence on purchase intention, as does subjective norm, which also has 

a positive effect on purchase intention. Purchase intention also has a positive 

impact on purchasing behavior. Moreover, this research reveals that purchase 

intention mediates the influence of price perception on purchasing behavior. 

However, purchase intention does not mediate the influence of perceived 

behavioral control on purchasing behavior. These findings provide a deeper 

understanding of the factors affecting the purchase behavior of low-sugar products 

among Generation Z, considering the significant role of price perception and other 

factors related to the Theory of Planned Behavior. The practical implications of 

this research can be utilized in efforts to promote low-sugar products and develop 

more effective marketing strategies among UMM students and Generation Z in 

general. 

 
Keywords: price perception, TPB, low-sugar products, generation Z 
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PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Dalam beberapa tahun terakhir, perubahan pola makan dan gaya hidup 

telah menjadi sorotan utama dalam penelitian kesehatan dan pangan (Koeder 

dkk., 2022; Mahadzir dkk., 2022; Nekouei Marvi Langari dkk., 2023). Salah 

satu isu penting yang muncul adalah masalah konsumsi gula yang berlebihan 

dan dampaknya terhadap kesehatan (Arnone dkk., 2022; Prada dkk., 2022), 

termasuk obesitas, diabetes tipe 2, dan penyakit kardiovaskular (Larsson dkk., 

2023; Li dkk., 2023). Oleh karena itu, munculnya tren konsumsi produk rendah 

gula dalam peningkatan kesadaran kesehatan, Generasi Z telah menunjukkan 

kecenderungan untuk mencari produk makanan dan minuman yang rendah gula 

(Gao, 2023; Šedík dkk., 2022) seperti Coca-Cola Zero Sugar, Tropicana Slim, 

minuman elektrolit Hydro Coco, serta Teh Botol Less Sugar. 

Generasi Z merupakan kelompok demografis yang lahir antara tahun 

1995 hingga 2012 (Bilińska dkk., 2023; Dreyer & Stojanová, 2023; Twenge, 

2023), tumbuh dan berkembang di tengah kemudahan teknologi dan informasi 

(Corbisiero dkk., 2022). Kehadiran media sosial dan akses mudah terhadap 

informasi membuat Generasi Z lebih terhubung dengan berbagai isu kesehatan 

dan pola makan yang lebih baik (Chang et al., 2023; Haydabrus et al., 2023; 

Savelli & Murmura, 2023). Generasi Z memiliki preferensi konsumsi yang 

berbeda dibandingkan generasi sebelumnya (Brand dkk., 2022), dan pergeseran 

ini juga dapat tercermin dalam pola pembelian terhadap produk makanan dan 

minuman rendah gula (Altun dkk., 2022; Indriyarti dkk., 2022; Lai dkk., 2019; 

Mauri dkk., 2021). Oleh karena itu, penting untuk meneliti bagaimana Generasi 

Z merespons tren konsumsi produk rendah gula, apakah Generasi Z benar-benar 

mengadopsinya, serta faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. 

Dengan demikian, penelitian ini memiliki relevansi yang signifikan 

dalam konteks pemasaran dan industri makanan produk rendah gula. 

Kecenderungan Generasi Z untuk memilih produk dengan klaim rendah gula 

memiliki dampak langsung pada strategi pemasaran dan inovasi produk di 

sektor makanan dan minuman (Andrade dkk., 2023; Ayseli, 2023). Produsen 

dan pemasar perlu memahami dengan baik faktor-faktor apa yang 

mempengaruhi keputusan pembelian Generasi Z terkait produk berklaim rendah 
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gula. Faktor-faktor ini meliputi sikap positif terhadap kesehatan (Mohanty dkk., 

2022), norma sosial yang mendukung konsumsi produk rendah gula (Chen et 

al., 2020), dan persepsi mengenai kemampuan untuk mengendalikan tindakan 

(Sajjad dkk., 2023). Dengan memahami perilaku konsumen ini, perusahaan 

dapat mengoptimalkan strategi pemasaran, branding, dan komunikasi untuk 

menarik perhatian dan memengaruhi preferensi pembelian Generasi Z. 

Dalam mengkaji perilaku pembelian produk berklaim rendah gula, telah 

teridentifikasi inkonsistensi dalam pengaruhnya dalam penelitian-penelitian 

terdahulu. Beberapa penelitian menemukan bahwa faktor persepsi harga 

memainkan peran yang signifikan dalam memengaruhi perilaku pembelian (Hai 

& Khoa, 2021; Koh & Goh, 2021; Nautiyal & Lal, 2022; C. Nguyen dkk., 2022; 

Roseira dkk., 2022). Selain itu, terdapat juga penelitian lain yang menunjukkan 

bahwa persepsi harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan dalam konteks 

perilaku pembelian (Budhathoki dkk., 2022; Jitrawang & Krairit, 2019; P. M. 

Nguyen & Vo, 2023; Wong dkk., 2021). Hal ini menunjukkan bahwa terdapat 

variasi hasil di dalam literatur ilmiah, yang menekankan pentingnya 

mempertimbangkan konteks dan faktor-faktor lain yang mungkin 

mempengaruhi hubungan antara persepsi harga dan perilaku pembelian. 

Berdasarkan dari hasil survei pendahuluan, yang dilakukan terhadap 40 

orang pada bulan Agustus 2023, dapat diketahui bahwa 28 orang responden dari 

Generasi Z memiliki kecenderungan untuk mengkonsumsi produk dengan 

klaim "rendah gula". Generasi Z cenderung memilih produk semacam ini 

karena alasan kesehatan dan kontrol berat badan. Sebagian besar juga percaya 

bahwa memilih produk berklaim rendah gula merupakan langkah positif untuk 

menjaga kesehatan. Namun, ada beberapa responden yang menganggap harga 

tetap mempengaruhi keputusan dalam membeli produk ini. Hal ini 

mengindikasikan bahwa kesadaran akan pentingnya konsumsi rendah gula telah 

mempengaruhi preferensi konsumen Generasi Z dalam memilih produk 

makanan dan minuman. 

Penelitian ini difokuskan pada populasi mahasiswa di Universitas 

Muhammadiyah Malang (UMM) tahun angkatan 2022 sebagai sampel 

penelitian, dengan data terbaru sebanyak 6.382 mahasiswa (BAA, 2023). 
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Pemilihan mahasiswa sebagai subjek penelitian sangat relevan mengingat 

mereka merupakan bagian dari Generasi Z yang dikenal memiliki tingkat 

kesadaran kesehatan yang tinggi (Ye & Shao, 2022; Zhang dkk., 2021). Hal ini 

memastikan bahwa sampel penelitian dapat mencakup variasi latar belakang 

dan karakteristik yang mewakili Generasi Z secara lebih komprehensif. Selain 

itu, lingkungan kampus juga dapat memiliki pengaruh signifikan terhadap 

perilaku konsumsi mahasiswa (Shafiei & Maleksaeidi, 2020). Data 

menunjukkan bahwa faktor-faktor dari lingkungan kampus, baik internal 

maupun eksternal, dapat memengaruhi keputusan pembelian (Y. Wang & Li, 

2022). Dengan mempertimbangkan fakta ini, penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang perilaku pembelian 

Generasi Z di UMM, serta kontribusi terhadap pengetahuan mengenai faktor- 

faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. 

Dalam kaitannya dengan analisis ini, Teori Perilaku yang Terencana 

(Theory of Planned Behavior) diadopsi sebagai kerangka kerja. Teori ini 

mengidentifikasi tiga faktor utama yang mempengaruhi perilaku seseorang 

(Ajzen, 2015a), yakni sikap, norma subjektif, dan kendali perilaku. Pertama, 

sikap mengacu pada evaluasi individu terhadap suatu perilaku (Si dkk., 2022), 

seperti pandangan terhadap manfaat produk berklaim rendah gula terkait 

kesehatan. Kedua, norma subjektif mencerminkan pengaruh dari norma sosial 

dan opini orang-orang di sekitar individu (Rezaei et al., 2022), seperti apakah 

teman sebaya mendukung atau menghargai pemilihan produk tersebut. Ketiga, 

kendali perilaku melibatkan persepsi individu terhadap sejauh mana mereka 

memiliki kontrol terhadap perilaku tertentu (Hagger dkk., 2022), seperti apakah 

ketersediaan produk dan aksesibilitasnya mudah (ur Rehman & Sajid, 2022). 

Selain variabel-variabel dalam TPB, variabel persepsi harga juga 

ditambahkan sebagai faktor penting yang dapat mempengaruhi perilaku 

pembelian Generasi Z terkait produk berklaim rendah gula. Persepsi harga yang 

tinggi dapat menurunkan niat seseorang untuk membeli suatu produk (Almrafee 

& Akaileh, 2023; Jin dkk., 2023; Liu & Wang, 2023), sedangkan persepsi harga 

yang rendah dapat memungkinkan niat seseorang untuk membeli suatu produk 

(Chowdhury et al., 2021; Salem & Alanadoly, 2022). Melalui konsep sikap, 
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norma subjektif, dan kendali perilaku, teori ini memberikan panduan untuk 

mengidentifikasi bagaimana faktor-faktor ini saling berinteraksi dan 

memengaruhi keputusan pembelian (Ajzen, 2020). Dengan inklusi variabel 

persepsi harga, penelitian ini menganalisis faktor-faktor yang berperan dalam 

membentuk perilaku pembelian Generasi Z dalam konteks produk berklaim 

rendah gula. 

Secara keseluruhan, penelitian mengenai perilaku pembelian produk 

berklaim rendah gula oleh Generasi Z memiliki implikasi yang luas, baik bagi 

dunia bisnis maupun kesehatan masyarakat. Dengan pemahaman yang lebih 

mendalam tentang preferensi dan faktor yang mempengaruhi pembelian produk 

berklaim rendah gula, penelitian ini diharapkan dapat memberikan panduan 

berharga bagi perusahaan dalam mengembangkan produk yang lebih sesuai 

dengan harapan dan kebutuhan konsumen masa kini. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan sebelumnya, 

maka rumusan masalah dalan penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Bagaimana pengaruh sikap Generasi Z terhadap niat membeli produk 

berklaim rendah gula? 

2. Bagaimana pengaruh norma subjektif terhadap niat membeli produk 

berklaim rendah gula oleh Generasi Z? 

3. Bagaimana kontrol perilaku yang dirasakan mempengaruhi niat dan 

perilaku pembelian produk berklaim rendah gula oleh Generasi Z? 

4. Bagaimana persepsi harga memiliki pengaruh terhadap niat dan perilaku 

Generasi Z untuk membeli produk berklaim rendah gula? 

5. Bagaimana variabel-variabel dalam Theory of Planned Behavior (TPB), 

yaitu sikap terhadap perilaku, norma subjektif, kontrol perilaku yang 

dirasakan, niat, dan perilaku, dapat memprediksi perilaku pembelian produk 

berklaim rendah gula oleh generasi Z? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pokok permasalahan tersebut, dapat dirumuskan tujuan 

untuk penelitian ini adalah. 
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1. Menganalisis pengaruh sikap Generasi Z terhadap niat membeli produk 

berklaim rendah gula. 

2. Untuk menganalisis pengaruh norma subjektif terhadap niat membeli 

produk berklaim rendah gula oleh Generasi Z. 

3. Untuk menganalisis kontrol perilaku yang dirasakan mempengaruhi niat 

dan perilaku pembelian produk berklaim rendah gula oleh Generasi Z. 

4. Menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap niat dan perilaku Generasi 

Z untuk membeli produk berklaim rendah gula. 

5. Untuk menganalisis secara empiris variabel-variabel dalam Theory of 

Planned Behavior (TPB), yaitu sikap terhadap perilaku, norma subjektif, 

kontrol perilaku yang dirasakan, niat, dan perilaku, dapat memprediksi 

perilaku pembelian produk berklaim rendah gula oleh generasi Z. 

D. Manfaat penelitian 

Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat secara: 

1. Teoris 

Hasil penelitian ini secara teoritis diharapkan dapat memberikan sumbangan 

pikiran dalam memperkaya wawasan, konsep-konsep, serta teori mengenai 

ilmu manajemen pemasaran tentang perilaku pembelian. 

2. Praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pelaku 

bisnis industri healty food maupun yang bukan termasuk healty food, agar 

dapat meningkatkan pembelian produk melalui variabel persepsi harga, 

norma subyektif, kontrol perilaku, dan sikap konsumen. 

 
TINJAUAN PUSTAKA 

A. Penelitian Terdahulu 

Studi sebelumnya menjadi rujukan atau dasar acuan dalam penelitian 

yang dilaksanakan. Penelitian sebelumnya yang berkaitan dengan penelitian 

saat ini menjadi landasan untuk memahami variabel yang tengah diteliti, 

termasuk memahami teori yang diterapkan serta kesenjangan penelitian yang 

dihasilkan. Studi-studi terdahulu yang telah disajikan menawarkan wawasan 

mendalam terkait perilaku konsumen terhadap produk. Studi yang dilakukan 

oleh P. M. Nguyen dan Vo (2023) melibatkan 426 responden menemukan 
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bahwa kepercayaan memainkan peran utama dalam mempengaruhi perilaku 

pembelian Generasi Z di sektor makanan organik di Vietnam, sementara 

hambatan yang dirasakan juga memiliki dampak positif. Penelitian oleh 

(Roseira dkk., 2022) dengan melibatkan 916 konsumen muda untuk 

menegaskan bahwa aspek budaya, khususnya kolektivisme, memiliki dampak 

positif terhadap sikap, norma subjektif, persepsi harga, dan kepedulian 

lingkungan terhadap makanan organik di Eropa. 

Beberapa prediksi dari kolektivisme tidak terbukti dalam penelitian ini. 

Sementara itu, penelitian Dorce et al. (2021) di Brazil yang melibatkan 504 

responden menunjukkan bahwa niat dan kontrol perilaku yang dirasakan 

memengaruhi perilaku pembelian sayuran organik, dengan sikap memiliki 

pengaruh terbesar pada niat konsumen untuk membeli sayuran organik. Wong 

et al. (2021) memperluas Theory of Planned Behaviour dengan memasukkan 

faktor kesadaran kesehatan dan persepsi harga dalam model mereka. Mereka 

melakukan penelitian dengan melibatkan 207 responden dan menemukan 

bahwa sikap konsumen, norma subjektif, kontrol perilaku yang dirasakan, dan 

kesadaran kesehatan berperan penting dalam niat beli terhadap produk 

kesehatan. Namun, persepsi harga tidak memiliki dampak yang signifikan. 

Akhirnya, penelitian oleh (Koh & Goh, 2021) di Malaysia menyoroti bahwa 

sikap, norma subjektif, persepsi harga, dan pengetahuan mempengaruhi 

kesediaan membayar dengan melibatkan 300 responden dalam penelitiannya. 

Namun, tidak ada hubungan yang ditemukan antara kontrol perilaku yang 

dirasakan dan kesadaran kesehatan terhadap kesediaan membayar. Temuan- 

temuan ini secara keseluruhan memberikan pemahaman baru tentang faktor- 

faktor yang memengaruhi perilaku pembelian konsumen. 

B. Landasan Teori 

1. Theory Planned of Behavior 

Theory of Planned Behavior (TPB) adalah kerangka teoritis yang 

digunakan untuk menganalisis perilaku manusia (Ajzen, 1985; Ajzen & 

Schmidt, 2020), termasuk dalam konteks pembelian produk rendah gula 

(Bélanger-Gravel dkk., 2022; Plikarnon, 2023). Teori ini mengemukakan 

bahwa perilaku individu dapat diprediksi oleh tiga komponen utama: sikap 
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(attitude), norma subyektif (subjective norms), dan kendali perilaku (perceived 

behavioral control). Dalam Teori Perilaku Terencana (TPB), konsep 

determinisme resiprokal digunakan untuk menjelaskan bahwa perilaku 

manusia, termasuk pola makan, dipengaruhi oleh sejumlah faktor pribadi dan 

lingkungan. Akibatnya, hal ini memengaruhi hubungan timbal balik yang tetap 

berlangsung. Keluarga dan teman-teman juga memiliki kepentingan yang 

dipengaruhi oleh adat, ritual, dan nilai agama dalam mempengaruhi pilihan 

makanan (ur Rehman & Sajid, 2022). Hasil dari interaksi ini pada akhirnya 

memengaruhi hubungan timbal balik yang konstan. 

Pertama, sikap mengacu pada evaluasi individu terhadap suatu perilaku 

(Ho dkk., 2017), dalam hal ini, pembelian dan konsumsi produk rendah gula. 

Kedua, norma subyektif adalah faktor sosial yang mempengaruhi perilaku 

individu (Kashif dkk., 2018). Norma subyektif dapat memiliki dampak 

signifikan pada keputusan konsumen (Al-Swidi dkk., 2014; Minton dkk., 2018), 

terutama dalam kasus Generasi Z yang cenderung dipengaruhi oleh teman 

sebaya dan lingkungannya (Djafarova & Foots, 2022). Ketiga, kendali perilaku 

adalah persepsi individu terhadap sejauh mana mereka memiliki kendali atas 

perilaku yang ingin mereka lakukan (Al-Mamary & Alraja, 2022), dalam hal 

ini, konsumsi produk rendah gula. Dalam konteks generasi Z, TPB menjadi 

relevan karena dapat membantu dalam memahami faktor-faktor yang 

memengaruhi keputusan mereka dalam memilih atau menghindari produk 

rendah gula. 

1.1 Perilaku Pembelian 

Perilaku pembelian adalah tindakan yang dilakukan oleh konsumen 

dalam memilih, membeli, dan menggunakan suatu produk atau jasa (Jisana, 

2014; Qazzafi, 2020). Hal ini mencakup preferensi, kecenderungan, dan 

motivasi mereka dalam memilih produk tersebut dalam konteks kehidupan 

sehari-hari (Qazzafi, 2020). Dalam Teori Perilaku Terencana (Theory of 

Planned Behavior), perilaku pembelian dipengaruhi oleh tiga faktor utama, 

yaitu sikap, norma subjektif, dan kendali perilaku (Alavion dkk., 2017). 

Memahami perilaku pembelian konsumen adalah kunci dalam merancang 
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strategi pemasaran yang efektif dan memenuhi kebutuhan serta keinginan 

pelanggan dengan lebih tepat sasaran (Forghani dkk., 2022). 

Untuk memahami secara komprehensif perilaku ini, sejumlah 

indikator penting telah diidentifikasi, yaitu memilih produk (J. J. Kim & 

Hwang, 2020), membeli (Dorce dkk., 2021; Mukhibad & Daud, 2023; P. M. 

Nguyen & Vo, 2023; Roseira dkk., 2022), dan bersedia membayar (Alam 

dkk., 2023). 

1.2 Niat Beli 

Niat atau Intention adalah keadaan pikiran yang disengaja dan 

diarahkan menuju suatu tujuan atau tindakan tertentu (Peña-García dkk., 

2020). Niat mencerminkan keinginan kuat untuk melakukan sesuatu dan 

seringkali didorong oleh motivasi, nilai-nilai personal, atau harapan yang 

ingin dicapai (Chiat & Panatik, 2019). Niat dalam konteks perilaku 

konsumen mengacu pada keinginan, kecenderungan atau hasrat individu 

untuk melakukan perilaku pembelian suatu produk atau layanan (Novitasari, 

2022; Purohit dkk., 2022; Yadav & Pathak, 2017). Niat ini merupakan tahap 

awal penting yang mempengaruhi tindakan nyata pembelian (Chen et al., 

2018; Wang et al., 2020). Niat konsumen mencerminkan tingkat keinginan 

dan kecenderungan untuk melakukan pembelian suatu produk atau layanan, 

yang merupakan pertanda awal dari keputusan pembelian yang akan 

dilakukan oleh konsumen (Cuong, 2021). Niat yang jelas dan positif dapat 

memberikan arah dan motivasi bagi seseorang untuk mengambil tindakan 

yang diperlukan guna mencapai tujuan mereka (Dahana dkk., 2022). 

Terdapat beberapa indikator yang digunakan untuk mengukur niat 

pembelian dalam konteks ini. Yakni, niat untuk membeli, berencana untuk 

membeli, dan keinginan untuk memiliki produk (Adriansyah & Aryanto, 

2012; Pramana dkk., 2023; Saberina & Aprianti, 2022; Zhou & Liu, 2022). 

1.3 Sikap 

Anteseden pertama dari niat adalah sikap terhadap perilaku. Sikap, 

adalah evaluasi afektif atau penilaian positif atau negatif terhadap objek, ide, 

atau perilaku tertentu (Ajzen, 1991). Sikap ini merupakan faktor internal 

yang dapat memengaruhi perilaku individu (Ajzen, 2020). Sikap atau 
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attitude merujuk pada evaluasi atau penilaian subjektif seseorang terhadap 

objek, orang, atau situasi tertentu. Sikap dapat berupa sikap positif, negatif, 

atau netral terhadap suatu objek. Sikap seseorang dipengaruhi oleh berbagai 

faktor, termasuk pengalaman pribadi, nilai-nilai yang dianut, informasi yang 

diterima, dan pengaruh sosial (Amoako dkk., 2020). Sikap positif akan 

meningkatkan kemungkinan individu untuk melakukan perilaku tertentu, 

sedangkan sikap negatif akan menurunkan kemungkinan individu untuk 

melakukan perilaku tertentu (Bosnjak dkk., 2020). 

Indikator yang digunakan untuk mengukur sikap terhadap produk 

berklaim rendah gula yakni pertama, Kepercayaan pada keefektifan (Ajzen, 

2015a; Edris, 2020; Jaafar dkk., 2012; Rachbini, 2018; Saberina & Aprianti, 

2022). Kedua, keyakinan afektif (Jaafar dkk., 2012; Rachbini, 2018; 

Saberina & Aprianti, 2022; Zhou & Liu, 2022). Terakhir, penilaian sikap 

(Edris, 2020; Fitriana & Suprehatin, 2018; Idaman dkk., 2012). 

1.4 Norma Subjektif 

Norma subjektif adalah faktor penting dalam mempengaruhi 

perilaku seseorang. Norma subjektif mengacu pada pengaruh sosial yang 

dirasakan oleh individu dalam membuat keputusan terkait perilaku tertentu 

(Ajzen, 2020). Norma subjektif dapat berasal dari keluarga, teman, rekan 

kerja, atau kelompok sosial lainnya (Ham dkk., 2015). Norma subjektif juga 

merupakan persepsi individu tentang harapan orang lain yang penting 

baginya terhadap perilaku tertentu (H. S. Park, 2000). Norma subjektif ini 

merupakan faktor sosial yang dapat mempengaruhi perilaku individu (St 

John dkk., 2010). Persepsi individu tentang norma subjektif dapat 

mempengaruhi keputusan dan perilaku mereka (Kashif dkk., 2018). Jika 

individu merasakan tekanan dari orang-orang terdekat mereka untuk 

melakukan atau tidak melakukan suatu perilaku, mereka cenderung untuk 

mengikuti norma tersebut. Misalnya, jika teman-teman dekat seseorang 

sangat menganjurkan untuk mencoba sebuah produk atau layanan, individu 

tersebut lebih mungkin untuk mempertimbangkan dan membelinya. 

Terdapat beberapa indikator penting yang digunakan untuk 

mengukur norma subjektif dalam konteks ini. Pertama, pendapat dan 
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dukungan keluarga (Eriyani & Wiyono, 2012; Pramana dkk., 2023; 

Rachbini, 2018; Yeon Kim & Chung, 2011). Kedua, pengaruh teman 

(Eriyani & Wiyono, 2012; Pramana dkk., 2023; Rachbini, 2018; Yeon Kim 

& Chung, 2011). Selanjutnya, norma sosial dalam masyarakat dan persepsi 

terhadap harapan orang lain (Ajzen, 2015a). 

1.5 Kontrol Perilaku yang Dirasakan 

Kontrol atau kendali perilaku yang dirasakan merupakan persepsi 

individu tentang seberapa mudah atau sulitnya melaksanakan suatu perilaku 

tertentu. Ini mencakup penilaian subjektif terhadap faktor-faktor yang 

mempengaruhi kemampuan individu untuk mengambil tindakan (Ajzen & 

Madden, 1986; Peña-García dkk., 2020). Kontrol perilaku yang dirasakan 

dipengaruhi oleh pengalaman masa lalu dan perkiraan seseorang mengenai 

sulit atau tidaknya untuk melakukan perilaku tertentu (Ajzen, 2002a). 

Persepsi kendali perilaku dapat dipengaruhi oleh faktor internal dan 

eksternal. Faktor internal meliputi kepercayaan diri, kemampuan pribadi, 

dan pengetahuan yang dimiliki individu. Faktor eksternal meliputi faktor 

lingkungan, sumber daya yang tersedia, dan hambatan yang mungkin ada 

(Kidwell & Jewell, 2003). Persepsi kendali perilaku dapat mempengaruhi 

motivasi individu untuk bertindak (Cop dkk., 2020). 

Untuk memahami kontrol perilaku ini, sejumlah indikator penting 

telah diidentifikasi, yaitu kemampuan membeli, memiliki sumber daya, dan 

memiliki waktu (Ajzen, 2015a; Pramana dkk., 2023; Rachbini, 2018; Zhou 

& Liu, 2022). Indikator-indikator ini membantu menentukan sejauh mana 

seseorang memiliki kendali atas perilaku yang ingin dilakukan. 

2. Persepsi Harga 

Persepsi harga adalah cara individu menafsirkan dan memberikan nilai 

terhadap harga suatu produk atau layanan. Persepsi ini didasarkan pada persepsi 

nilai yang diperoleh melalui perbandingan antara harga produk dengan manfaat 

yang diharapkan (Chiang & Jang, 2007). Persepsi harga adalah evaluasi 

subjektif konsumen terhadap harga suatu produk atau layanan, yang mencakup 

pertimbangan terhadap nilai atau keterjangkauannya (Sullivan & Kim, 2018). 

Persepsi harga mencerminkan penilaian individu terhadap apakah harga suatu 
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produk atau layanan dianggap wajar atau terjangkau dalam kaitannya dengan 

manfaat atau kualitas yang diberikan (H. H. Chang dkk., 2009). Jika konsumen 

percaya bahwa harga yang tinggi sebanding dengan kualitas yang baik, mereka 

mungkin lebih cenderung untuk membeli produk tersebut. Di sisi lain, jika 

konsumen merasa bahwa harga terlalu tinggi dibandingkan dengan manfaat 

yang dijanjikan, mereka mungkin enggan untuk membeli. 

Dalam bisnis, memahami persepsi harga konsumen penting untuk 

merancang strategi penetapan harga yang efektif (Munnukka, 2004). Terdapat 

sejumlah indikator yang digunakan untuk memahami aspek persepsi harga 

dalam konteks ini. Pertama, keterjangkauan harga. Kedua, kesesuaian harga 

dengan kualitas. Selanjutnya, daya saing harga. Terakhir, kesesuaian harga 

dengan manfaat (Dorce dkk., 2021; P. M. Nguyen & Vo, 2023; Roseira dkk., 

2022; Wong dkk., 2021). 

C. Kerangka Pemikiran 

Kerangka berpikir menggambarkan keterkaitan antara variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini. Kerangka penelitian ini didasarkan pada Teori 

Perilaku Terencana (TPB), yang menyatakan bahwa niat individu untuk 

melakukan suatu perilaku adalah prediktor yang kuat untuk menentukan apakah 

mereka akan benar-benar melakukan perilaku tersebut (Ajzen, 1991, 2020), 

sehingga telah digambarkan seperti berikut: 

Gambar 1. Kerangka Pikir Penelitian 

Sumber: Model dikembangkan dalam penelitian 
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Kerangka penelitian ini menunjukkan bahwa sikap, norma subjektif, dan 

kontrol perilaku yang dirasakan berpengaruh positif terhadap niat pembelian 

konsumen terhadap produk dengan kandungan gula rendah. Kontrol perilaku 

yang dirasakan juga memiliki pengaruh positif terhadap perilaku pembelian 

produk rendah gula. Persepsi harga memperlihatkan pengaruh terhadap niat dan 

perilaku pembelian. Studi sebelumnya menemukan bahwa persepsi harga tidak 

signifikan memengaruhi sikap, norma subjektif, atau kontrol perilaku yang 

dirasakan oleh konsumen (Roseira dkk., 2022; Wong dkk., 2021). Akan tetapi, 

persepsi harga tetap memiliki pengaruh terhadap niat pembelian konsumen 

generasi Z (Carrión Bósquez et al., 2023; Nguyen & Vo, 2023). Oleh karena 

itu, harga tetap menjadi faktor penting dalam memengaruhi niat dan perilaku 

pembelian (Nautiyal & Lal, 2022; Sun & Wang, 2020). 

D. Hipotesis Penelitian 

1. Hubungan Persepsi Harga Terhadap Perilaku Pembelian 

Persepsi harga mengacu pada evaluasi subjektif konsumen terhadap 

harga suatu produk atau layanan, termasuk pertimbangan terhadap nilai atau 

keterjangkauannya (H.-W. Kim dkk., 2012). Faktor ini mencerminkan 

penilaian individu terhadap apakah harga suatu produk atau layanan dianggap 

wajar atau terjangkau dalam kaitannya dengan manfaat atau kualitas yang 

diberikan (Vlaev dkk., 2009). Dalam konteks perilaku pembelian, persepsi 

harga atau Perceived Price memiliki peran krusial (Bei & Chiao, 2001). Studi 

sebelumnya telah menunjukkan bahwa jika harga dianggap sebagai kendala 

atau tidak sesuai dengan ekspektasi nilai dari produk atau layanan, maka 

kemungkinan besar konsumen akan cenderung enggan untuk membelinya. 

(Amenuvor dkk., 2019, 2019; Dorce dkk., 2021; Merabet, 2020). Generasi Z, 

yang cenderung berfokus pada nilai dan manfaat dari setiap pembelian, dapat 

sangat dipengaruhi oleh persepsi harga dalam proses pengambilan keputusan 

(Y.-C. Chen dkk., 2020; Koh & Goh, 2021). Oleh karena itu, dapat 

dihipotesiskan bahwa: 

H1 : Persepsi harga berpengaruh negatif terhadap perilaku pembelian 
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2. Hubungan Persepsi Harga Terhadap Niat Membeli 

Persepsi harga adalah bagaimana konsumen memandang harga suatu 

produk atau jasa (Quareshi, 2017). Persepsi harga dapat dipengaruhi oleh 

berbagai faktor, seperti kualitas produk, citra merek, dan ketersediaan produk 

(Lee dkk., 2011). Hubungan persepsi harga terhadap niat telah dikaji oleh 

banyak penelitian (Cakici dkk., 2019; Chiang & Jang, 2007; Ganguly dkk., 

2010; Ryu & Han, 2010; Setiawan & Achyar, 2013). Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa persepsi harga memiliki hubungan yang positif terhadap 

niat pembelian (Hai & Khoa, 2021; Merabet, 2020; Nautiyal & Lal, 2022; C. 

Nguyen dkk., 2022; Satriawan & Setiawan, 2020). Hal ini berarti bahwa jika 

konsumen menganggap harga suatu produk terlalu tinggi atau tidak sebanding 

dengan manfaat yang mereka harapkan, maka cenderung akan mengurangi niat 

mereka untuk melakukan pembelian (Dorce dkk., 2021; J. U. Kim dkk., 2010). 

Generasi Z cenderung lebih sensitif terhadap harga, juga lebih mudah 

membandingkan harga produk atau jasa dari berbagai sumber (Roseira dkk., 

2022). Dengan demikian, dapat ditarik hipotesis bahwa: 

H2 : Persepsi harga berpengaruh negatif terhadap niat membeli 

 

 

3. Hubungan Kontrol Perilaku yang Dirasakan Terhadap Perilaku 

Pembelian 

Kontrol perilaku yang dirasakan atau Perceived Behavioral Control 

adalah persepsi seseorang mengenai sejauh mana mereka memiliki kendali atas 

perilaku tertentu (Ajzen, 2002a). Perceived Behavioral Control merupakan 

salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian (Chaudhary & Bisai, 

2018). Semakin tinggi PBC, maka semakin besar pula kemungkinan individu 

untuk melakukan perilaku pembelian (M. A. Salem & Nor, 2020). Hal ini 

disebabkan karena individu merasa memiliki kontrol yang lebih besar atas 

perilakunya, sehingga mereka lebih termotivasi untuk mewujudkannya (Ajzen, 

2011). Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa kontrol perilaku yang 

dirasakan berpengaruh positif terhadap perilaku pembelian (Ajzen, 2020; Y.- 

C. Chen dkk., 2020; Dorce dkk., 2021). Sehingga, semakin besar kontrol yang 

dirasakan Generasi Z terhadap perilaku pembelian, semakin mungkin mereka 
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akan melakukan tindakan pembelian (Šedík dkk., 2022). Berdasarkan 

penjelasan tersebut, dapat ditarik hipotesis bahwa: 

H3 : Kontrol perilaku yang dirasakan berpengaruh positif terhadap 

perilaku pembelian 

 

4. Hubungan Kontrol Perilaku yang Dirasakan Terhadap Niat Membeli 

Kontrol perilaku yang dirasakan merupakan faktor penting dalam 

mempengaruhi niat individu untuk melakukan suatu perilaku tertentu (Ajzen, 

1985). Kontrol perilaku yang dirasakan adalah persepsi individu mengenai 

mudah atau sulitnya mewujudkan suatu perilaku tertentu (Ajzen, 2002a). 

Semakin tinggi PBC, maka semakin besar pula niat individu untuk berperilaku 

(Fitriana & Suprehatin, 2018). Penelitian terdahulu telah menunjukkan bahwa 

PBC memiliki hubungan yang positif terhadap niat (Ajzen, 2011; Budhathoki 

dkk., 2022; Y.-C. Chen dkk., 2020; Hai & Khoa, 2021; Wong dkk., 2021), 

termasuk pada generasi Z (P. M. Nguyen & Vo, 2023; Roseira dkk., 2022). Hal 

ini disebabkan karena individu merasa memiliki kontrol yang lebih besar atas 

perilakunya, sehingga mereka lebih termotivasi untuk mewujudkannya 

(Herzberg, 2008). Oleh karena itu, peneliti mengajukan hipotesis: 

H4 : Kontrol perilaku yang dirasakan berpengaruh positif terhadap niat 

membeli 

 
5. Hubungan Sikap Terhadap Niat Beli 

Sikap merupakan evaluasi afektif atau penilaian individu terhadap 

objek, ide, atau perilaku tertentu (Asiegbu dkk., 2012). Dalam kerangka 

pemikiran TPB, sikap dianggap sebagai faktor yang mempengaruhi niat 

perilaku (Ajzen, 1991). Hasil penelitian terdahulu telah memberikan bukti yang 

konsisten bahwa sikap yang positif terhadap suatu produk atau perilaku 

cenderung meningkatkan niat individu untuk membeli atau mengadopsi 

perilaku tersebut (Ajzen, 2015a; Carrión Bósquez dkk., 2023; Farid dkk., 2023; 

Hamid & Azhar, 2023; Mukhibad & Daud, 2023). Selain itu, ditemukan juga 

hasil penelitian yang menyatakan bahwa sikap Generasi Z yang positif akan 

meningkatkan kemungkinan individu untuk melakukan perilaku tertentu (Y.- 
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C. Chen dkk., 2020; Nautiyal & Lal, 2022; P. M. Nguyen & Vo, 2023). Oleh 

karena itu, peneliti mengajukan hipotesis: 

H5 : Sikap berpengaruh positif terhadap niat membeli 

 

 
6. Hubungan Norma Subjektif Terhadap Niat Membeli 

Norma subjektif adalah pengaruh sosial yang dirasakan oleh individu 

dalam membuat keputusan terkait perilaku tertentu (De Vries dkk., 1988), yang 

mencakup persepsi individu tentang harapan orang lain yang penting baginya 

terhadap perilaku tersebut (Al-Swidi dkk., 2014). Studi sebelumnya telah 

menunjukkan bahwa norma subjektif memiliki pengaruh positif yang 

signifikan terhadap niat individu untuk melakukan suatu perilaku (Ajzen, 1991; 

Carrión Bósquez dkk., 2023; Hamid & Azhar, 2023; Mukhibad & Daud, 2023; 

Nautiyal & Lal, 2022; Roseira dkk., 2022). Dalam konteks Generasi Z, 

kelompok yang cenderung dipengaruhi oleh teman sebaya dan lingkungannya, 

norma subjektif dapat memegang peran penting dalam keputusan konsumen 

(Y.-C. Chen dkk., 2020; Koh & Goh, 2021; P. M. Nguyen & Vo, 2023). Oleh 

karena itu, hipotesis yang diajukan adalah: 

H6 : Norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat membeli 

 

 
7. Hubungan Niat Terhadap Perilaku Pembelian 

Niat dalam konteks perilaku konsumen mengacu pada keinginan atau 

hasrat individu untuk melakukan perilaku pembelian suatu produk atau layanan 

(Ajzen, 2002a). Menurut Teori Perilaku Terencana (TPB), niat individu untuk 

melakukan suatu perilaku adalah prediktor yang kuat untuk menentukan 

apakah mereka akan benar-benar melakukan perilaku tersebut (Ajzen, 1985). 

Beberapa penelitian sebelumnya juga telah menemukan bahwa niat memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian (Ajzen & 

Madden, 1986; Armutcu dkk., 2023; Dorce dkk., 2021; Koh & Goh, 2021; Yeh 

dkk., 2021), termasuk dalam konteks pembelian produk rendah gula (Y.-C. 

Chen dkk., 2020). Hal ini berarti bahwa semakin kuat niat individu untuk 

membeli suatu produk, semakin besar kemungkinan tindakan nyata pembelian 

akan terjadi. Maka, peneliti mengajukan hipotesis: 
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H7 : Niat berpengaruh positif terhadap perilaku pembelian 

 

 
8. Hubungan antara Persepsi Harga dan Perilaku Melalui Niat Membeli 

Persepsi harga adalah penilaian konsumen terhadap harga suatu produk 

atau jasa (Al Togar & Al Hakim, 2022). Persepsi harga dan perilaku pembelian 

dapat dimediasi oleh niat pembelian (Merabet, 2020; Satriawan & Setiawan, 

2020). Niat pembelian yang kuat akan meningkatkan kemungkinan konsumen 

untuk melakukan pembelian. Persepsi harga dapat mempengaruhi perilaku 

pembelian melalui niat pembelian (Lusk dkk., 2007; Suhud dkk., 2022). 

Konsumen yang memiliki persepsi harga positif terhadap suatu produk atau 

jasa akan lebih cenderung memiliki niat untuk membeli produk atau jasa 

tersebut (Chang & Wildt, 1994). Maka, peneliti mengajukan hipotesis: 

H8 : Niat memediasi pengaruh persepsi harga terhadap perilaku 

pembelian 

 

9. Hubungan antara Kontrol Perilaku yang Dirasakan dan Perilaku 

Melalui Niat Membeli 

Kontrol perilaku yang dirasakan adalah keyakinan seseorang tentang 

seberapa besar ia mampu mengontrol suatu perilaku (Ajzen, 2002). Persepsi 

kontrol perilaku yang kuat cenderung meningkatkan keinginan untuk 

melaksanakan perilaku tersebut, sebaliknya, persepsi kontrol perilaku yang 

lemah dapat mengurangi niat untuk melakukan perilaku yang sama (Ajzen & 

Madden, 1986). Kontrol perilaku yang dirasakan dan perilaku dapat dimediasi 

oleh (Bushara dkk., 2023; Choo & Hoe, 2022). Konsumen yang memiliki 

kontrol perilaku yang dirasakan yang tinggi terhadap suatu perilaku akan lebih 

cenderung memiliki niat untuk melakukan perilaku tersebut. Maka, peneliti 

mengajukan hipotesis: 

H9 : Niat memediasi pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan terhadap 

perilaku pembelian 
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METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Metode penelitian yang dipilih dalam studi ini adalah penelitian 

eksplanatori (explanatory research). Sesuai dengan pandangan Sugiyono 

(2018), explanatory research merupakan metode penelitian yang berfokus pada 

memberikan penjelasan mengenai hubungan dan pengaruh antar variabel yang 

sedang diteliti. Penelitian ini menerapkan pendekatan kuantitatif. Pendekatan 

ini adalah metode penelitian yang berbasis pada data numerik dan melakukan 

analisis dengan menggunakan teknik statistik. 

B. Populasi dan Sampel 

Penelitian ini difokuskan pada populasi mahasiswa di Universitas 

Muhammadiyah Malang (UMM) tahun angkatan 2022, sebanyak 6.832. 

Berdasarkan Sugiyono (2018), populasi diartikan sebagai area generalisasi yang 

mencakup objek dan subjek dengan ciri dan kualitas khusus yang ditentukan 

oleh analis untuk diteliti dan diambil kesimpulannya. Sedangkan sampel 

merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut (Sugiyono, 2016). Teknik sampling yang dipilih dalam penelitian ini 

ialah purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan 

tertentu yang digunakan dalam penelitian kuantitatif (Sugiyono, 2019). 

Karakteristik responden dalam penelitian ini adalah: 

1. Mahasiswa UMM angkatan tahun 2022 

2. Berusia 17 hingga 28 tahun 

3. Pernah mengkonsumsi produk makanan atau minuman rendah gula 

Pemilihan responden yang pernah mengkonsumsi produk rendah gula akan 

memiliki pemahaman yang lebih baik tentang produk rendah gula. 

Besar sampel dalam penelitian ini dihitung dengan bantuan rumus 

Slovin. Menurut Sugiyono (2015), rumus Slovin adalah suatu rumus yang 

digunakan untuk mencari besaran sampel yang dinilai mampu mewakili 

keseluruhan populasi. Rumus yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

 

 

Keterangan: 

𝑛 = 
𝑁 

 
 

1 + 𝑁(𝑒)2 
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n : besar sampel 

N : besar populasi 

e : presentasi kelonggaran kesalahan = 0,05 

Berdasarkan rumus, didapatkan sampel pada penelitian ini sejumlah 378 

mahasiswa. 

C. Definisi Operasional Variabel dan Pengukuran 

Definisi operasional variabel bertujuan untuk mengklarifikasi dan 

mempermudah pemahaman tentang variabel yang telah diidentifikasi dengan 

memberikan batasan yang jelas.. Definisi operasional variabel dalam penelitian 

ini yaitu: 

Tabel 1. Definisi Operasional Variabel 
 

Variabel Indikator Sumber 

Perilaku 

Pembelian (P) : 

Serangkaian 

tindakan yang 

dilakukan oleh 

Generasi Z di 

UMM dalam 

proses memilih, 

membeli dan 

membayar produk 

rendah gula. 

1. Memilih 

2. Membeli 

3. Membayar 

(Alam dkk., 2023; Dorce 

dkk., 2021; J. J. Kim & 

Hwang, 2020; Mukhibad 

& Daud, 2023; P. M. 

Nguyen & Vo, 2023; 

Roseira dkk., 2022) 

Sikap (S) : 

Evaluasi positif 

atau negatif 

Generasi Z di 

UMM terhadap 

suatu perilaku. 

1. Kepercayaan 

2. Keyakinan perilaku 

(Ajzen, 2015b; Edris, 2020; 

Fitriana & Suprehatin, 2018; 

Idaman dkk., 2012; Jaafar 

dkk., 2012; Rachbini, 2018; 

Saberina & Aprianti, 2022; 

Zhou & Liu, 2022) 

Norma Subjektif 

(NS) : Persepsi 

1. Pendapat dan 

dukungan keluarga 

(Ajzen, 2015b; Eriyani & 

Wiyono, 2012; Pramana dkk., 



19 

 

 

 

Generasi Z di 

UMM tentang 

tekanan sosial 

untuk terlibat 

dalam suatu 

perilaku. 

2. Pengaruh teman 

3. Norma sosial dalam 

masyarakat 

4. Persepsi terhadap 

harapan orang lain 

2023; Rachbini, 2018; Yeon 

Kim & Chung, 2011) 

Kontrol Perilaku 

yang Dirasakan 

(KP) : Persepsi 

Generasi Z di 

UMM tentang 

kemampuan 

mereka untuk 

terlibat dalam 

suatu perilaku. 

1. Pengalaman 

terdahulu 

2. Memiliki sumber 

daya 

3. Memiliki waktu 

(Ajzen, 2015a; Pramana dkk., 

2023; Rachbini, 2018; Zhou 

& Liu, 2022) 

Persepsi Harga 

(PH) : Penilaian 

Generasi Z di 

UMM terhadap 

harga produk 

rendah gula 

1. Keterjangkauan 

harga 

2. Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

3. Kesesuaian harga 

dengan manfaat. 

(Dorce dkk., 2021; P. M. 

Nguyen & Vo, 2023; Roseira 

dkk., 2022; Wong dkk., 2021) 

Niat (N) : Rencana 

atau motivasi 

Generasi Z di 

UMM untuk 

membeli produk 

rendah gula. 

1. Niat membeli 

2. Berencana membeli 

3. Keinginan 

mengkonsumsi 

(Adriansyah & Aryanto, 

2012; Pramana dkk., 2023; 

Saberina & Aprianti, 2022; 

Zhou & Liu, 2022) 

 
 

Dalam penelitian ini, digunakan sistem penilaian atau penskalaan Likert 

7 poin. Sistem penilaian ini merupakan jenis skala pengukuran yang 

memungkinkan responden untuk mengungkapkan tingkat setujuan atau 

ketidaksukaan terhadap pernyataan atau pertanyaan yang diajukan. Diputuskan 
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untuk menggunakan skala 7 poin karena semakin banyak skala yang digunakan, 

semakin tepat dan akurat hasilnya (Chen et al., 2011). Rentang nilai dari satu 

hingga tujuh memberikan fleksibilitas yang memadai bagi responden untuk 

mengekspresikan pandangan mereka dengan lebih akurat (Winke & Brunfaut, 

2020). Dengan kategori sebagai berikut : 

 

 
Gambar 2. Skala Likert 

Sumber: Diadaptasi dari (Kempf & Smith, 1998) 

D. Jenis dan Sumber Data 

Dalam penelitian ini menggunakan data primer, yang didapatkan dan 

dikumpulkan dengan metode kuesioner. Pernyataan atau pertanyaan yang 

disusun dalam kuesioner disebarkan kepada responden mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Malang yang sesuai atau relevan dengan penelitian. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini 

menggunakan metode kuesioner. Sugiyono, (2019) menjelaskan kuesioner 

merupakan suatu metode yang digunakan untuk mengumpulkan data dari 

responden dengan cara memberikan serangkaian pertanyaan tertulis yang telah 

disiapkan sebelumnya. Kuesioner berisi pertanyaan-pertanyaan terstruktur 

yang telah dirancang dengan jelas dan sistematis untuk mengumpulkan 

informasi yang relevan dengan tujuan penelitian. Kuesioner disusun 

menggunakan google form, yang merupakan platform survei online yang 

memungkinkan peneliti untuk membuat kuesioner secara digital dan 

mengirimkannya kepada responden melalui tautan yang dapat diakses melalui 

internet. 

Tahapan pertama dalam teknik ini adalah identifikasi kriteria atau 

karakteristik yang menjadi fokus penelitian. Selanjutnya, peneliti melakukan 

seleksi subjek penelitian yang memenuhi kriteria dari populasi yang ada di 

Universitas Muhammadiyah Malang  (UMM) tahun 2022. Sehingga dapat 
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mencapai responden dari berbagai wilayah dan latar belakang dengan lebih 

mudah dan cepat. 

F. Teknik Analisis Data 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan model 

persamaan Structural Equation Model (SEM) Partial Least Square (PLS) 

SEM-PLS dengan software SmartPLS. Berikut teknik analisis data dan 

langkah-langkah yang dilakukan dalam penelitian ini: 

1. Analisis PLS-SEM 

Partial Least Square (PLS) merupakan sebuah alternatif dari metode 

Structural Equation Modeling (SEM) yang digunakan untuk menganalisis 

model jalur persamaan. Sholihin & Ratmono (2021) mengemukakan bahwa 

metode analisis PLS adalah sebuah pendekatan pengukuran yang efisien 

karena tidak menuntut adanya asumsi tertentu mengenai skala data dan 

ukuran sampel, dan metode ini bisa digunakan meskipun dengan jumlah 

sampel yang tidak terlalu besar. 

PLS-SEM terdapat dua tahapan evaluasi model pengukuran yang 

digunakan, yaitu model pengukuran (outer model) dan model struktural 

(inner model). Tujuan dari dua tahapan evaluasi model pengukuran ini 

dimaksudkan untuk menilai validitas dan reliabilitas suatu model (Khan 

dkk., 2019). Berikut tahapan evaluasi model pengukuran yang digunakan: 

a. Model pengukuran (outer model) 

Evaluasi model pengukuran adalah evaluasi hubungan antar konstrak 

dengan indikatornya (Yamin & Kurniawan, 2011). Dalam PLS-SEM 

tahapan ini dikenal dengan uji validitas konstruk. 

 Validitas konvergen 

Validitas konvergen dijalankan dengan memfokuskan pada nilai 

outer loading atau faktor loading. Hal ini bertujuan untuk 

mengukur seberapa erat kaitan antara konstruk dan variabel laten. 

Nilai outer loading atau faktor loading yang berada di kisaran 0,5 

hingga 0,6 dinilai cukup untuk penelitian yang masih di tahap awal. 

Sementara itu, nilai di atas atau setara dengan 0,7 dianggap tinggi, 

dan variabel tersebut dianggap valid apabila memiliki nilai rata- 

rata ekstraksi yang lebih dari atau setara dengan 0,5. 
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 Validitas diskriminan 

Validitas diskriminan bertujuan guna membandingkan keterkaitan 

antara indikator dngan variabel laten dan hubungannya dengan 

variabel laten lain, agar tdak terjadi pengujian yang sama pada dua 

konstruk yang berbeda. Validitas diskriminan dievaluasi 

menggunakan nilai crossloading dan kriteria fornell-larcker 

menurut Ghozali & Latan (2015), dimana nilai ini untuk setiap 

variabel harus lebih besar dari 0,70. 

 Composite reliability 

Composite Keandalan komposit, yang juga dikenal sebagai uji 

reliabilitas, dalm penelitian ini diukur dengan nilai Cronbach’s 

alpha dan nilai keandalan komposit. Jika kedua nilai tersebut lebih 

besar dari 0,7, maka dianggap reliabel. Sebaliknya, jika nilai 

Cronbach’s alpha dan nlai keandalan komposit kurang dari 0,7, 

maka dianggap tidak relabel. 

b. Model struktural (inner model) 

Evaluasi ini mencakup penilaian signifikansi setiap koefisien jalur 

untuk menentukan apakah terdapat pengaruh yang signifikan atau tidak 

antara konstruk yang diajukan dalam hipotesis (Khan dkk., 2019). 

Model bagian dalam (inner model) diterapkan untuk menggambarkan 

pengaruh yang terjadi antara variabel laten. 

 R-Square (R²) 

Analisis R-square dijalankan untuk memahami seberapa besar 

dampak yang diberikan oleh variabel independen terhadap variabel 

dependen dan variabel mediasi dalam keseluruhan model struktural 

R-square. Skor R-square sebesar 0,75, 0,50, dan 0,25 berturut-turut 

menunjukkan bahwa kualitas model tersebut berkisar dari tinggi, 

sedang, hingga rendah. 

 Goodness Of Fit (GoF) 

Evaluasi kesesuaian model (goodness of fit) dapat ditentukan 

melalui nilai predictive-relevance (Q²). Q² dimanfaatkan dalam 
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teknik prediksi PLS untuk mengukur efektivitas prediksi dari 

model penelitian. Sebuah nilai Q-square yang lebih besar dari 0 

menandakan bahwa model memiliki tingkat predictive-relevance, 

sesuai dengan panduan Ghozali & Latan (2015) yang menetapkan 

kriteria penilaian GoF yaitu 0,10 (GoF kecil), 0,25 (GoF sedang), 

dan 0,36 (GoF besar). Berikut adalah formula untuk menghitung 

GoF menggunakan Q-square. 

 

Q² = 1-(1-R²-1)( 1-R²-2) 

 
 

2. Analisis Jalur 

Metode analisis jalur akan diterapkan untuk menilai seberapa besar 

sumbangan yang diperlihatkan oleh koefisien jalur dalam setiap diagram 

jalur. Ini melibatkan penilaian hubungan yang kausal antara variabel X 

(independen) dengan Y (depnden) dan efeknya pada Z (intervening) 

(Ghodang, 2020). Selain itu, teknik ini juga bertujuan untuk menganalisis 

hubungan antara variabel guna mengidentifikasi pengaruh langsung 

maupun tidak langsung. 

Dalam menganalisis efek mediasi menggnakan PLS, prosedur yang 

dikembangkan untuk diikuti, yang terdiri dari beberapa tahap: 

a. Tahap pertama: mengevaluasi pengaruh variabel independen terhadap 

variabel depnden, yang harus menunjukkan signifikansi dengan t- 

statistik lebih dari 1,96 

b. Tahap kedua: menilai pengarh variabel independen terhadap variabel 

mediasi, juga harus signfikan dengan t-statistik lebih dari 1 

c. Tahap ketiga: melakukan evaluasi bersamaan pada pengaruh variabel 

independen dan mediasi terhadap variabel dependen 

Dalam program SmartPLS, untuk melihat efek mediasi dapat 

dianalisis setelah melakukan uji bootstrapping. Kemudian hasil mediasi 

antar variabel konstrak dapat dilihat pada sub menu path coeficients dengan 

kriteria yang sudah ditetapkan. Untuk melihat hasil spesifik dan uji mediasi, 
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dapat memilih sub menu specific indirect effects atau pengaruh secara tidak 

langsung antar variabel yang dihipotesiskan. 

Variabel mediasi terdiri dari full dan partial mediation. Full 

mediaton terjadi jika variabel independen tidak berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen tanpa melalui variabel mediasi. Partial 

mediation terjadi jika variabel independen berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen secara langsung dan tidak langsung tanpa/melalui 

variabel mediasi. 

3. Uji Hipotesis 

Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh 

suatu variabel penyebab terhadap variabel akibat yang dilihat dari nilai path 

coefficient. Dalam penelitian ini menentukan kriteria tingkat kepercayaan 

95% dan batas ketidakakuratan sebesar 5% (0,05) dengan ketentuan: 

a. Jika nilai t-statistik lebih dari 1,96 dan P-values < 0,05, maka hipotesis 

diterima. 

b. Jika nilai t-statistik kurang dari 1,96 dan P-value > 0,05, maka hipotesis 

ditolak. 

4. Uji Mediasi 

Uji mediasi bertujuan untuk menentukan sejauh mana suatu variabel 

mediator memediasi hubungan antara variabel independen dan variabel 

dependen. Uji mediasi dalam penelitian ini menggunakan uji sobel dengan 

rumus berikut. 

𝑎𝑏 
𝑍 =    

√(𝑏2𝑆𝐸2) + (𝑎2𝑆𝐸2) 
 

Keterangan: 

𝑎 𝑏 

a: koefisien regresi pada variabel bebas terhadap variabel mediasi 

b: koefisien regresi pada variabel mediasi terhadap variabel bebas 

SEa: estimasi standar error pada pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

mediasi 

SEb: estimasi standar error pada pengaruh variabel mediasi terhadap variabel 

bebas 
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Karakteristik Responden 

Dalam penelitian ini, sejumlah 378 mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Malang terlibat sebagai responden. Data yang diperoleh 

melalui Google Form menunjukkan bahwa sebagian besar responden, yakni 

71%, berada dalam kategori usia 18-20 tahun, sementara 27% lainnya berusia 

21-23 tahun, dan 2% di atas 23 tahun. Dari segi jenis kelamin, responden 

didominasi oleh perempuan (56%) dibandingkan laki-laki (44%). Mengenai 

pekerjaan, mayoritas responden adalah mahasiswa (98%), dengan sebagian 

kecil yang juga bekerja di kantoran (1%) atau berwirausaha (1%). Dalam hal 

pendapatan bulanan, termasuk uang saku, 97% responden memiliki pendapatan 

antara Rp 1 - 3 juta, dengan hanya sejumlah kecil di bawah Rp 1 juta (2%) atau 

di atas Rp 3 juta (2%). Terkait platform belanja online, sebagian besar 

responden (76%) lebih sering menggunakan Shopee, diikuti oleh Tokopedia 

(18%) dan platform lainnya (6%), seperti yang ditampilkan pada Tabel 2 di 

bawah ini. 

Tabel 2. Karakteristik Responden 
 

Variabel Kategori Jumlah 

Responden 

Persentase 

Usia 18 - 20 tahun 267 71% 

21 - 23 tahun 102 27% 

> 24 tahun 9 2% 

Jenis Kelamin Laki-laki 167 44% 

Perempuan 211 56% 

Pekerjaan Mahasiswa 370 98% 

Mahasiswa dan 

pekerja kantoran 

3 1% 

Mahasiswa dan 

wirausaha 

5 1% 

Monthly Income 

(including 

pocket money) 

< Rp 1 juta 7 2% 

Rp 1 - 3 juta 365 97% 

> Rp 3 juta 6 2% 

 Shopee 287 76% 

Tokopedia 68 18% 
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Platform Belanja 

Online (yang 

sering digunakan) 

Lainnya 23 6% 

Total 378 100 

Sumber : Data diolah (2024) 

Karakteristik ini mencerminkan ciri khas Generasi Z, yang merupakan 

kelompok utama responden dalam penelitian ini. Dengan pendapatan bulanan 

yang relatif terbatas, responden ini cenderung lebih sensitif terhadap harga, 

yang menunjukkan kecenderungan mereka untuk mencari produk yang 

terjangkau namun tetap berkualitas (Munsch, 2021). Kebiasaan belanja online 

mereka, terutama di platform populer seperti Shopee dan Tokopedia, 

mencerminkan kecenderungan Generasi Z yang lebih condong untuk 

melakukan pembelian secara online (Sudirjo dkk., 2023). Meskipun demikian, 

sebagai mahasiswa, kegiatan belanja mungkin tidak menjadi prioritas utama, 

mengingat fokus utama mereka adalah pada studi (Kirchmayer & Fratričová, 

2020). 

Selain itu, responden ini, sebagai bagian dari Generasi Z, cenderung 

lebih sadar akan kesehatan mereka dibandingkan dengan generasi sebelumnya 

(Djafarova & Foots, 2022). Kesadaran ini tercermin dalam preferensi mereka 

terhadap produk rendah gula, sebagai respons terhadap kesadaran tentang 

dampak negatif konsumsi gula berlebih (Y. Park dkk., 2020; Savelli & 

Murmura, 2023). Generasi ini juga diketahui sering dipengaruhi oleh ulasan 

dan rekomendasi dari influencer di media sosial, yang bisa mempengaruhi 

keputusan pembelian mereka (Andreani dkk., 2021; PHAM dkk., 2021; Pinto 

& Paramita, 2021). Walaupun kualitas menjadi pertimbangan utama, aspek 

harga dan keterjangkauan tetap menjadi faktor penting dalam keputusan 

pembelian mereka (Djafarova & Foots, 2022), terutama mengingat 

keterbatasan anggaran yang mereka miliki sebagai mahasiswa. 

B. Deskripsi Variabel Penelitian 

Dalam penelitian ini, beberapa variabel penting telah diukur dan dinilai 

berdasarkan respon responden. Variabel pertama adalah Sikap, yang mencakup 

dua aspek: kepercayaan terhadap manfaat kesehatan produk (A1) dengan rata- 

rata nilai 6.683, dan keyakinan mengenai konsumsi produk (A2) dengan rata- 
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rata 6.624. Kemudian, Norma Subjektif yang terdiri dari lima indikator, 

meliputi pengaruh teman (SN1) dengan nilai rata-rata 6.233, pendapat orang 

lain (SN2) dengan nilai 6.447, pengaruh norma sosial (SN3) dengan nilai 

6.040, persepsi terhadap harapan orang lain (SN4) dengan nilai 6.622, dan 

harapan orang lain yang mempengaruhi keputusan (SN5) dengan nilai 6.669. 

Tabel 3. Rata-rata Hitung Jawaban Responden Terhadap Variabel 
 

 

No. 

 

Variabel 
Indika 

tor 

 

Item 
Rata-rata 

nilai 

1  

Sikap 
A1 Kepercayaan terhadap manfaat bagi kesehatan 6.683 

2 A2 Keyakinan tentang mengonsumsi produk 6.624 

 
3 

 

 

 
Norma 

Subjektif 

 
SN1 

Pengaruh teman terhadap keputusan memilih 
produk 

6.233 

4 SN2 Pendapat orang lain terhadap keputusan membeli 6.447 

5 SN3 Pengaruh norma sosial dalam masyarakat 6.040 

6 SN4 Persepsi terhadap harapan orang lain 6.622 

 
7 

 
SN5 

Harapan orang lain yang mempengaruhi 
keputusan 

6.669 

8  

 
Perilaku 

Kontrol 

yang 

Dirasakan 

PBC1 Pengalaman positif dalam mengkonsumsi 6.101 

 
9 

 
PBC2 

Pengalaman terdahulu yang mempengaruhi 
keputusan 

6.571 

10 PBC3 Memiliki sumber daya yang cukup 6.037 

 
11 

 
PBC4 

Ketersediaan sumber daya yang mempengaruhi 

keputusan 
6.624 

12 PBC5 Ketersediaan waktu mempengaruhi keputusan 6.640 

13  

 
Persepsi 

Harga 

PP1 Keterjangkauan harga 6.746 

14 PP2 Kesesuaian harga dengan kualitas 6.802 

15 PP3 Kesesuaian harga dengan manfaat kesehatan 6.878 

 
16 

 
PP4 

Kesesuaian harga dengan manfaat yang 
mempengaruhi keputusan 

6.878 

17  

 
Niat 

Membeli 

I1 Niat membeli dalam waktu dekat 6.357 

18 I2 Rencana tertentu untuk membeli 6.553 

19 I3 Sering merencanakan pembelian 6.648 

20 I4 Memiliki keinginan untuk mengkonsumsi 6.757 

21 I5 Keinginan yang kuat untuk mengkonsumsi 6.347 

 
22 

 

 

 
Perilaku 

Pembelian 

 
B1 

Sering mempertimbangkan produk saat 
berbelanja 

6.280 

23 B2 Cenderung memilih produk 6.296 

24 B3 Sering membeli produk 6.267 

25 B4 Lebih memilih produk rendah gula 6.331 

 
26 

 
B5 

Memiliki tingkat kepercayaan yang tinggi 
terhadap produk 

6.421 

Sumber : Data diolah (2024) 
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Selanjutnya, Perilaku Kontrol yang Dirasakan diukur melalui lima 

indikator, termasuk pengalaman positif dalam mengonsumsi (PBC1) dengan 

nilai 6.101, pengalaman terdahulu yang mempengaruhi keputusan (PBC2) 

dengan nilai 6.571, memiliki sumber daya yang cukup (PBC3) dengan nilai 

6.037, ketersediaan sumber daya (PBC4) dengan nilai 6.624, dan ketersediaan 

waktu yang mempengaruhi keputusan (PBC5) dengan nilai 6.640. Dalam hal 

Persepsi Harga, empat indikator dianalisis: keterjangkauan harga (PP1) dengan 

nilai 6.746, kesesuaian harga dengan kualitas (PP2) dengan nilai 6.802, 

kesesuaian harga dengan manfaat kesehatan (PP3) dengan nilai 6.878, dan 

kesesuaian harga dengan manfaat yang mempengaruhi keputusan (PP4) juga 

dengan nilai 6.878. 

Kemudian, variabel Niat Membeli mencakup lima indikator, yaitu niat 

membeli dalam waktu dekat (I1) dengan nilai 6.357, rencana tertentu untuk 

membeli (I2) dengan nilai 6.553, sering merencanakan pembelian (I3) dengan 

nilai 6.648, memiliki keinginan untuk mengkonsumsi (I4) dengan nilai 6.757, 

dan keinginan yang kuat untuk mengkonsumsi (I5) dengan nilai 6.347. 

Variabel terakhir, Perilaku Pembelian, juga memiliki lima indikator, yaitu 

sering mempertimbangkan produk saat berbelanja (B1) dengan nilai 6.280, 

cenderung memilih produk (B2) dengan nilai 6.296, sering membeli produk 

(B3) dengan nilai 6.267, lebih memilih produk rendah gula (B4) dengan nilai 

6.331, dan memiliki tingkat kepercayaan yang tinggi terhadap produk (B5) 

dengan nilai 6.421. Rata-rata nilai yang tinggi pada variabel-variabel ini 

menunjukkan pandangan positif dan kecenderungan kuat responden terhadap 

pembelian produk rendah gula, yang mencerminkan kesadaran kesehatan dan 

pertimbangan nilai yang menjadi faktor penting dalam perilaku konsumen 

mereka. 

C. Hasil evaluasi Model Pengukuran (Outer Model) 

1. Uji Validitas Konvergen 

a. Evaluasi Parameter Faktor Outer Loading 

Sebuah indikator dianggap memiliki reliabilitas yang memadai 

apabila nilai korelasinya lebih dari 0,7. Namun, menurut (Chin, 1998), 

dalam tahap pengembangan skala pengukuran, loading faktor antara 
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0,5 dan 0,6 masih dapat diterima. Ketika melakukan uji outer loading 

pada indikator reflektif, nilai loading yang lebih besar dari 0,5 tetapi 

kurang dari 0,7 perlu dianalisis lebih lanjut untuk mengetahui 

pengaruhnya terhadap nilai Average Variance Extracted (AVE) dan 

keandalan konstruk. Indikator dapat dieliminasi jika penghapusan 

indikator tersebut meningkatkan nilai AVE menjadi lebih dari 0,5, 

sebagaimana dijelaskan oleh Sukesti dkk., (2021). 

Tabel 4. Faktor Outer Loading 
 

Variabel 
Indikator 

Reflektif 

Loading 

Factor 
Keterangan 

Sikap 
A1 0.935 Valid 

A2 0.930 Valid 

 

 
Norma Subjektif 

SN1 0.389 Tidak Valid 

SN2 0.682 Tidak Valid 

SN3 0.591 Tidak Valid 

SN4 0.852 Valid 

SN5 0.793 Valid 

 
 

Kontrol Perilaku 

yang Dirasakan 

PBC1 0.495 Tidak Valid 

PBC2 0.776 Valid 

PBC3 0.518 Tidak Valid 

PBC4 0.832 Valid 

PBC5 0.765 Valid 

 

Persepsi Harga 

PP1 0.428 Tidak Valid 

PP2 0.799 Valid 

PP3 0.856 Valid 

PP4 0.876 Valid 

 

 
Niat Membeli 

I1 0.765 Valid 

I2 0.869 Valid 

I3 0.856 Valid 

I4 0.827 Valid 

I5 0.607 Tidak Valid 

 

 
Perilaku Pembelian 

B1 0.905 Valid 

B2 0.953 Valid 

B3 0.942 Valid 

B4 0.942 Valid 

B5 0.805 Valid 

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 
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Dalam penelitian ini, indikator reflektif dinyatakan valid kecuali 

untuk SN1, SN2, SN3, PBC1, PBC3, PP1, dan I5. Peneliti memutuskan 

untuk menghapus ketujuh indikator ini karena nilai outer loading 

mereka berada di bawah 0,7. Setelah penghapusan indikator SN1, SN2, 

SN3, PBC1, PBC3, PP1, dan I5, indikator reflektif yang tersisa 

menunjukkan nilai faktor loading di atas 0,7. Nilai faktor loading 

sebesar 0,7 ini mengindikasikan bahwa terdapat korelasi lebih dari 70% 

antara masing-masing indikator dengan variabel laten yang diukurnya, 

sehingga indikator-indikator ini dapat dinyatakan valid. 

b. Evaluasi Parameter Average Variance Extracted (AVE) 

Setelah penghapusan terhadap tujuh indikator, yaitu SN1, SN2, 

SN3, PBC1, PBC3, PP1, dan I5, langkah berikutnya adalah 

mengevaluasi nilai Average Variance Extracted (AVE). Menurut 

(Ghozali & Latan, 2015), nilai AVE yang disarankan seharusnya lebih 

dari 0,50, yang menandakan bahwa lebih dari 50% varians dari 

indikator dapat dijelaskan. Dalam penelitian ini, nilai AVE dari 

konstruk variabel yang mencakup Sikap, Norma Subjektif, Kontrol 

Perilaku yang Dirasakan, Persepsi Harga, Niat Membeli, dan Perilaku 

Pembelian, semuanya melebihi nilai 0,5. Dengan demikian, 

berdasarkan nilai AVE tersebut, semua konstruk variabel dalam 

penelitian ini dapat dikategorikan sebagai valid. Detail nilai AVE dapat 

dilihat pada Tabel 5 yang disediakan. 

Tabel 5. Average Variance Extracted (AVE) 
 

Konstruk Variabel Average Variance 

Extracted (AVE) 

Keterangan 

Sikap 0.931 Valid 

Norma Subjektif 0.901 Valid 

Kontrol Perilaku yang 

Dirasakan 

0.876 Valid 

Persepsi Harga 0.887 Valid 

Niat Membeli 0.912 Valid 
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Perilaku Pembelian 0.960 Valid 

Sumber : Hasil olah data dengan SmartPLS (2024) 

2. Uji Validitas Diskriminan 

Validitas diskriminan mengacu pada kriteria bahwa pengukuran 

dari konstruk yang berbeda tidak seharusnya saling berkorelasi secara 

signifikan. Sesuai dengan prinsip ini, outer loadings pada setiap konstruk 

tertentu harus memiliki nilai yang lebih tinggi dibandingkan dengan cross 

loadings pada konstruk lain, sebagaimana dijelaskan oleh Hair dkk (2012). 

Berdasarkan data yang disajikan dalam tabel cross loading, terlihat bahwa 

nilai loading faktor dari setiap indikator lebih tinggi daripada nilai cross 

loadingnya. Dengan demikian, model ini dipandang telah memenuhi 

kriteria validitas diskriminan. Informasi lebih detail mengenai nilai cross 

loading dapat dilihat pada bagian Lampiran. 

3. Uji Konsistensi Reliabilitas 

Tes reliabilitas diimplementasikan guna mengkonfirmasi presisi, 

konsistensi, dan keakuratan suatu instrumen dalam mengukur sebuah 

konstruk. Dalam metode SEM-PLS dengan indikator reflektif, reliabilitas 

konstruk diukur dengan memeriksa nilai Cronbach’s Alpha dan Composite 

Reliability. Pemanfaatan Cronbach’s Alpha dalam pengujian reliabilitas 

konstruk cenderung menghasilkan estimasi yang lebih rendah, sehingga 

Ghozali & Latan (2015) merekomendasikan penggunaan Composite 

Reliability. Secara umum, nilai Composite Reliability sebaiknya lebih 

tinggi dari 0,7, walaupun nilai antara 0,6 hingga 0,7 masih dapat diterima 

dalam konteks penelitian eksploratif, seperti yang dijelaskan oleh Hair dkk 

(2012). Berdasarkan analisis dalam penelitian ini, nilai Cronbach’s Alpha 

dan Composite Reliability tercatat di atas 0,7, yang mengindikasikan 

bahwa semua variabel laten dalam penelitian ini reliabel. 

Tabel 6. Internal Consistency Reliability 
 

Variabel Cronbach’s Alpha Composite Reliability 

Sikap 0.851 0.931 

Norma Subjektif 0.781 0.901 



32 

 

 

 

Kontrol Perilaku yang 

Dirasakan 

0.787 0.876 

Persepsi Harga 0.809 0.887 

Niat Membeli 0.871 0.912 

Perilaku Pembelian 0.948 0.960 

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 

D. Hasil Evaluasi Model Struktural (Inner Model) 

1. Uji Koefisien Determinasi (R-Square) 

Nilai R-Square pada tiap variabel ditinjau untuk mengevaluasi 

efektivitas model struktural dalam memprediksi. Nilai R-Square yang 

mencapai 0.75, 0.5, dan 0.25 masing-masing mengindikasikan bahwa 

model tersebut berkualitas tinggi, moderat, atau lemah. Dalam penelitian 

ini, nilai R-Square berkisar antara 0,25 hingga 0,7, yang menunjukkan 

bahwa model struktural ini memiliki tingkat kekuatan yang rendah. 

Informasi terkait nilai R-Square dapat diperiksa pada Tabel 7. 

Tabel 7. Nilai R-Square 
 

Variabel R Square R Square Adjusted 

Niat Membeli 0.571 0.566 

Perilaku Pembelian 0.284 0.278 

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 

2. Uji Efek Size (f-square) 

Berdasarkan Tabel 8, ditemukan bahwa Sikap memiliki efek size 

menengah terhadap Perilaku Pembelian (0.111), sementara Norma 

Subjektif dan Persepsi Harga memberikan pengaruh kecil (0.019 dan 0.029, 

masing-masing) terhadap Perilaku Pembelian. Kontrol Perilaku yang 

Dirasakan menunjukkan pengaruh yang sangat kecil terhadap Niat 

Membeli (0.012) dan Perilaku Pembelian (0.000). Niat Membeli memiliki 

efek size menengah (0.099) terhadap Perilaku Pembelian. Menurut 

(Ghozali & Latan, 2015), nilai f-Square ini mengindikasikan pengaruh dari 

kecil hingga menengah dari prediktor variabel laten terhadap variabel lain 

dalam model penelitian. 
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Tabel 8. Hasil uji Efek Size 
 

Variabel Sikap Norma 
Subjektif 

Kontrol 

Perilaku 

yang 
Dirasakan 

Persepsi 
Harga 

Niat 
Membeli 

Perilaku 
Pembeliam 

Sikap     0.111  

Norma 
Subjektif 

    0.019  

Kontrol 

Perilaku yang 
Dirasakan 

    0.012 0.000 

Persepsi 

Harga 

    0.085 0.029 

Niat Membeli      0.099 

Perilaku 
Pembelian 

      

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 

3. Evaluasi Parameter Colinearitty (VIF) 

Langkah selanjutnya dalam penelitian ini adalah melakukan 

evaluasi parameter kolinearitas, yang melibatkan pengukuran Variance 

Inflation Factor (VIF) baik pada indikator reflektif maupun pada konstruk 

variabel. Outer VIF merepresentasikan nilai VIF untuk setiap indikator 

reflektif, sedangkan inner VIF menunjukkan nilai VIF yang berkaitan 

dengan konstruk variabel. Berdasarkan panduan dari (Ghozali & Latan, 

2015), nilai VIF yang kurang dari 5 pada indikator reflektif menandakan 

tidak adanya multikolinearitas di antara indikator-indikator tersebut. 

Rincian nilai outer VIF untuk indikator reflektif dapat dilihat pada 

Lampiran. Sementara itu, nilai VIF pada konstruk dalam penelitian ini 

bervariasi, dengan beberapa di bawah 5 dan lainnya di atas 5. Sesuai dengan 

Sarstedt dan kawan-kawan (2017), nilai VIF yang lebih dari 5 

menunjukkan adanya kolinearitas di antara konstruk-konstruk tersebut. 

Tabel 9. Inner VIF 
 

Konstruk Variance 

Infaltion Factor 

(VIF) 

Sikap  Niat membeli 1.122 

Norma subjektif  Niat membeli 7.907 
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Kontrol perilaku yang dirasakan  Niat membeli 7.958 

Kontrol perilaku yang dirasakan  Perilaku 

pembelian 

2.203 

Persepsi harga  Niat membeli 1.842 

Persepsi harga  Perilaku pembelian 1.973 

Niat membeli  Perilaku pembelian 2.058 

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 

4. Model Fit 

Dalam rangka mencapai standar model fit yang optimal, penting 

untuk memperhatikan nilai SRMR (Standardized Root Mean Square 

Residual), yang idealnya harus kurang dari 0.08. Menurut Ghozali & Latan 

(2015), nilai SRMR merupakan indikator efektivitas model dalam Partial 

Least Squares Structural Equation Modeling (PLS SEM), dan sangat 

bermanfaat untuk menghindari kesalahan dalam spesifikasi model. Dalam 

konteks penelitian ini, nilai SRMR tercatat sebesar 0,064, yang 

menandakan bahwa model telah terfit dengan data dengan baik. Informasi 

lebih lanjut mengenai kriteria fit model ini dapat ditemukan pada Tabel 10. 

Tabel 10. Kriteria Model Fit 
 

Kriteria Saturated Model Estimated Model 

SRMR 0.064 0.067 

d_ULS 0.790 0.850 

d_G 1.127 1.132 

Chi-Square 1925.942 1935.065 

NFI 0.718 0.717 

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 

5. Goodness of Fit 

Nilai Goodness of Fit (GoF) berperan penting dalam mengevaluasi 

pengaruh relatif dari model struktural terhadap pengukuran observasi untuk 

variabel laten endogen. GoF dapat diukur menggunakan Q-Square 

predictive relevance atau Q2, sebagaimana dijelaskan oleh Ghozali & 
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Latan (2015). Berdasarkan hasil R-square, GoF untuk model penelitian ini 

dihitung sebagai berikut: 

Q² = 1 – [1 – R𝑄2 = 1 − [(1 − 𝑅1
2)(1 − 𝑅2

2)] 

Dari perhitungan tersebut, didapat Q2 sebesar 0,300. Nilai GoF ini, 

yang berada pada angka 0,300, menandakan bahwa kinerja model atau 

hubungan antar variabel dalam analisis bersifat moderat atau sedang. Hasil 

analisis menggunakan SEM PLS ini secara umum dapat divisualisasikan 

melalui path diagram berikut. 

 
 

Gambar 3. Path Diagram Model 

E. Uji Hipotesis 

1. Hasil Uji Hipotesis 

Uji hipotesis dilaksanakan untuk mengukur pengaruh dan relasi 

antar konstruk dalam model. Signifikansi dari hipotesis tersebut dapat 

ditentukan dengan membandingkan nilai T-statistik dan T-tabel. Sesuai 

dengan Chin (1998), jika nilai T-statistik lebih besar dari T-tabel, maka 

hipotesis yang diusulkan dapat diterima. Nilai koefisien standar dalam 

model struktural dan pengukuran berada dalam rentang -1 sampai +1 untuk 

setiap relasi. Koefisien jalur yang mendekati nilai +1 menandakan adanya 

hubungan positif yang signifikan, sedangkan nilai negatif mengindikasikan 

sebaliknya, seperti dijelaskan oleh (Hair dkk., 2012). Hipotesis dinyatakan 

signifikan bila nilai T-statistik melebihi nilai t-table, yang menurut Ghozali 
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& Latan (2015) untuk p=0,05 adalah 1,96. Data analisis koefisien jalur, 

nilai T-statistik, dan nilai P dapat diperiksa pada Tabel 11. Seluruh data 

hasil uji hipotesa tersedia secara lengkap di dalam Lampiran. 

Tabel 11. Hasil Uji Hipotesis 
 

Hipotesis Jalur Koefisien 

Jalur 

T 
Statistik 

P 
Values 

Hasil Uji 

Hipotesis 

H1 PP --> B 0.213 3.741 0.000 Ditolak 

H2 PP --> I 0.275 4.236 0.000 Ditolak 

H3 PBC --> B - 0.050 0.010 0.992 Ditolak 

H4 PBC --> I - 0.053 1.354 0.176 Ditolak 

H5 A --> I 0.234 4.623 0.000 Diterima 

H6 SN --> I 0.480 3.296 0.001 Diterima 

H7 I --> B 0.330 5.137 0.000 Diterima 

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 

a. H1 : Persepsi harga berpengaruh negatif terhadap perilaku 

pembelian 

Hipotesis 1 (H1) menyatakan bahwa persepsi harga (PP) 

memiliki pengaruh negatif terhadap perilaku pembelian (B). Namun, 

hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa koefisien jalur antara persepsi 

harga dan perilaku pembelian adalah positif (0.213) dengan nilai T 

Statistik yang tinggi (3.741) dan P Values yang sangat rendah (0.000), 

menandakan ada hubungan yang signifikan secara statistik. Namun, 

karena hipotesis awal mengasumsikan adanya pengaruh negatif, 

sementara hasil yang diperoleh menunjukkan pengaruh positif, maka 

Hipotesis 1 ditolak. Ini mengindikasikan bahwa dalam penelitian ini, 

persepsi harga sebenarnya memiliki pengaruh positif terhadap perilaku 

pembelian, bertentangan dengan asumsi hipotesis awal. 

b. H2 : Persepsi harga berpengaruh negatif terhadap niat membeli 

Hipotesis 2 (H2) mengemukakan bahwa persepsi harga (PP) 

berpengaruh negatif terhadap niat membeli (I). Akan tetapi, 

berdasarkan data yang diperoleh, koefisien jalur yang tercatat adalah 

positif (0.275) dengan nilai T Statistik yang cukup tinggi (4.236) serta 
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P Values yang mencapai 0.000, yang mengindikasikan adanya 

hubungan yang signifikan dan kuat secara statistik. Meskipun 

demikian, karena hipotesis awal mengasumsikan adanya hubungan 

negatif, dan hasil yang didapat adalah positif, maka Hipotesis 2 harus 

ditolak. Artinya, dalam penelitian ini ditemukan bahwa persepsi harga 

sejatinya memberikan kontribusi positif terhadap pembentukan niat 

membeli, berlawanan dengan prediksi awal hipotesis. 

c. H3 : Kontrol perilaku yang dirasakan berpengaruh positif 

terhadap perilaku pembelian 

Hipotesis ketiga (H3) menyatakan bahwa Kontrol Perilaku yang 

Dirasakan berpengaruh positif terhadap Perilaku Pembelian. Namun, 

berdasarkan hasil penelitian, hipotesis ini ditolak karena nilai koefisien 

jalur menunjukkan angka negatif (-0.050). Ini mengindikasikan bahwa 

tidak ada pengaruh yang signifikan dari Kontrol Perilaku yang 

Dirasakan terhadap Perilaku Pembelian. Selain itu, nilai t-statistik yang 

sangat rendah (0.010) dan P Value yang tinggi (0.992), jauh di atas 

ambang batas 1,96 untuk p=0,05. 

d. H4 : Kontrol perilaku yang dirasakan berpengaruh positif 

terhadap niat membeli 

Hipotesis keempat (H4) mengemukakan bahwa Kontrol 

Perilaku yang Dirasakan memiliki pengaruh positif terhadap Niat 

Membeli. Namun, hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis ini 

harus ditolak. Hal ini terlihat dari nilai koefisien jalur yang relatif 

rendah (- 0.053) dan nilai t-statistik yang tidak memenuhi ambang batas 

signifikansi statistik, yaitu 1.354, yang berada di bawah nilai t tabel 

standar untuk p=0,05 (1,96). Selain itu, P Value yang tercatat adalah 

0.176, lebih tinggi dari ambang batas p=0,05. Dengan demikian, 

berdasarkan data dan analisis yang ada, hipotesis yang menyatakan 

adanya pengaruh positif dari Kontrol Perilaku yang Dirasakan terhadap 

Niat Membeli tidak dapat diterima. 

e. H5 : Sikap berpengaruh positif terhadap niat membeli 
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Hipotesis kelima (H5) menyatakan bahwa Sikap memiliki 

pengaruh positif terhadap Niat Membeli. Berdasarkan hasil analisis 

data, hipotesis ini diterima. Hal ini dibuktikan dengan nilai koefisien 

jalur yang cukup tinggi, yaitu 0.231, yang menandakan adanya 

pengaruh positif. Lebih lanjut, nilai t-statistik untuk hubungan ini 

sangat signifikan, yaitu 4.623, yang jauh melebihi nilai t tabel standar 

untuk p=0,05 (1,96). Ini menunjukkan bahwa hubungan antara Sikap 

dan Niat Membeli tidak hanya positif tetapi juga signifikan secara 

statistik. P Value yang tercatat pada 0.000 lebih lanjut menguatkan 

keberadaan hubungan yang signifikan ini. 

f. H6 : Norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat membeli 

Hipotesis keenam (H6) mengajukan bahwa Norma Subjektif 

berpengaruh positif terhadap Niat Membeli. Namun, berdasarkan data 

yang dianalisis, hipotesis ini ditolak. Meskipun koefisien jalur 

menunjukkan nilai positif (0.251), nilai t-statistik untuk hubungan ini 

adalah 1.784, yang tidak mencapai ambang batas signifikansi statistik, 

yaitu 1,96 untuk p=0,05. Selain itu, P Value yang tercatat adalah 0.074, 

yang lebih tinggi dari ambang batas signifikansi p=0,05. Ini 

mengindikasikan bahwa, meskipun ada kecenderungan positif dari 

Norma Subjektif terhadap Niat Membeli, hubungan tersebut tidak 

cukup signifikan secara statistik untuk mendukung hipotesis. 

g. H7 : Niat berpengaruh positif terhadap perilaku pembelian 

Hipotesis ketujuh (H7) menyatakan bahwa Niat memiliki 

pengaruh positif terhadap Perilaku Pembelian. Hasil penelitian ini 

mendukung hipotesis tersebut, yang terlihat dari nilai koefisien jalur 

yang signifikan sebesar 0.330. Ini menunjukkan adanya pengaruh 

positif yang kuat dari Niat terhadap Perilaku Pembelian. Selain itu, nilai 

t-statistik yang tercatat adalah 5.137, yang jauh melebihi nilai t tabel 

standar untuk p=0,05 (1,96), menunjukkan signifikansi statistik yang 

tinggi dari hubungan ini. P Value yang tercatat sebesar 0.000 lebih 

lanjut mengkonfirmasi signifikansi tersebut. Dengan demikian, 

berdasarkan bukti empiris yang diperoleh dalam penelitian ini, dapat 
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disimpulkan bahwa Niat berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap Perilaku Pembelian, sehingga hipotesis H7 dinyatakan 

diterima. 

2. Hasil Uji Mediasi 

Mediasi adalah proses yang menghubungkan konstruk eksogen dan 

endogen melalui variabel perantara. Dalam konteks SEM-PLS, pengujian 

efek mediasi untuk menilai hubungan tidak langsung dilakukan melalui 

metode bootstrapping, sebagaimana disarankan oleh Ghozali & Latan 

(2015). Temuan dari analisis uji mediasi dalam penelitian ini tersaji dalam 

Tabel 12. Informasi lebih detail mengenai hasil uji mediasi dapat 

ditemukan dalam Lampiran. 

Tabel 12. Hasil Uji Mediasi 
 

Hipotesis Jalur Koefisien 

Jalur 

T 
Statistik 

P 
Values 

Hasil Uji 

Hipotesis 

H8 PP --> I --> B 0.099 3.471 0.001 Diterima 

H9 PBC --> I --> 

B 

0.077 1.204 0.228 Ditolak 

Sumber : Data diolah SmartPLS (2024) 

a. H8 : Niat memediasi pengaruh persepsi harga terhadap perilaku 

pembelian 

Hipotesis 8 (H8) menyarankan bahwa niat membeli (I) berperan 

sebagai mediator dalam hubungan antara persepsi harga (PP) dan 

perilaku pembelian (B). Dengan koefisien jalur sebesar 0.099, nilai T 

Statistik 3.471, dan P Values sebesar 0.001, hasil uji hipotesis 

menunjukkan bahwa hubungan mediasi ini signifikan secara statistik. 

Oleh karena itu, H8 diterima, yang menandakan bahwa niat membeli 

secara signifikan memediasi pengaruh persepsi harga terhadap perilaku 

pembelian. Ini berarti bahwa persepsi harga tidak hanya langsung 

mempengaruhi perilaku pembelian, tetapi juga melalui peningkatan niat 

membeli. 

b. H9 : Niat memediasi pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan 

terhadap perilaku pembelian 
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Hipotesis 9 (H9) mengajukan bahwa kontrol perilaku yang 

dirasakan (PBC) mempengaruhi perilaku pembelian (B) melalui niat 

membeli (I) sebagai mediator. Namun, dengan koefisien jalur sebesar 

0.077, nilai T Statistik 1.204, dan P Values sebesar 0.228, hubungan 

mediasi tersebut tidak signifikan secara statistik. Akibatnya, H9 ditolak. 

Ini mengindikasikan bahwa dalam konteks penelitian ini, niat membeli 

tidak memediasi pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan terhadap 

perilaku pembelian secara signifikan, artinya bahwa PBC mungkin 

memiliki pengaruh langsung yang kecil atau tidak ada sama sekali 

terhadap perilaku pembelian atau pengaruhnya tidak melewati niat 

membeli. 

F. Pembahasan Hasil Penelitian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dalam analisis pembelian produk 

rendah gula oleh generasi Z, beberapa faktor memiliki peran yang signifikan 

dalam memengaruhi niat dan perilaku pembelian. Pengaruh hubungan antara 

variabel dan analisis hasil dari hipotesis dijelaskan secara rinci dalam bagian 

pembahasan ini. 

1. Karakteristik responden terkait persepsi harga, sikap, norma 

subjektif, dan kontrol perilaku yang dirasakan pada produk rendah 

gula 

Hasil analisa karakteristik responden dengan perilaku pembelian 

produk rendah gula, dapat dilihat melalui Tabel 13. Tabulasi Silang 

Karakteristik Responden dibawah ini. 

Tabel 13. Tabulasi Silang Karakteristik Responden 
 

 

Karakteristik Responden 

Perilaku 

Pembelian 
 

Jumlah 

Responden 
Sedang Tinggi 

 

Jenis Kelamin 

Laki-laki 
10 

(2,6%) 

157 

(41,5%) 
167 (44,2%) 

Perempuan 
17 

(4,5%) 

194 

(51,3%) 
211 (55,8%) 

Usia 18 - 20 tahun 18 
(4,8%) 

249 
(65,9%) 

267 (70,6%) 
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21 - 23 tahun 

9 

(2,4%) 

93 

(24,6%) 
102 (27,0%) 

> 24 tahun  
0 (0%) 

9 
(2,4%) 

9 (2,4%) 

 

 

 
Pekerjaan 

Mahasiswa 26 
(6,9%) 

344 
(91,0%) 

370 (97,9%) 

Mahasiswa 

dan pekerja 

kantoran 

 
0 (0%) 

3 

(0,8%) 

 
3 (0,8%) 

Mahasiswa 

dan wirausaha 

1 

(0,3%) 

4 

(1,1%) 
5 (1,3%) 

 

 

Pendapatan 

< Rp 1 juta 
1 

(0,3%) 

6 

(1,6%) 
7 (1,9%) 

Rp 1 - 3 juta 
25 

(6,6%) 

340 

(89,9%) 
365 (96,6%) 

> 3 juta 
1 

(0,3%) 

5 

(1,3%) 
6 (1,6%) 

 

 
Platform 

Belanja Online 

Shopee 
23 

(6,1%) 

264 

(69,8%) 
287 (75,9%) 

Tokopedia 
1 

(0,3%) 

67 

(17,7%) 
68 (18,0%) 

Lainnya 
3 

(0,8%) 

20 

(5,3%) 
23 (6,1%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Terdapat perbedaan yang signifikan antara laki-laki dan perempuan 

dalam perilaku pembelian produk rendah gula. Perempuan memiliki 

proporsi yang lebih tinggi dalam pembelian tinggi (51,3%) dibandingkan 

laki-laki (41,5%). Ini menunjukkan bahwa perempuan mungkin lebih sadar 

atau lebih terpengaruh oleh persepsi harga dan faktor kesehatan daripada 

laki-laki dalam konteks produk rendah gula. Kelompok usia 18-20 tahun 

merupakan kelompok terbesar dalam sampel (70,6%) dan sebagian besar 

dari mereka memiliki perilaku pembelian tinggi (65,9%). Hal ini bisa 

mengindikasikan bahwa kaum muda lebih terbuka terhadap produk rendah 

gula, mungkin karena kesadaran akan gaya hidup sehat atau pengaruh 

norma subjektif yang berkaitan dengan lingkungan sosial mereka. 

Hampir seluruh responden adalah mahasiswa (97,9%), dengan 91% 

dari mereka memiliki perilaku pembelian tinggi. Ini menunjukkan bahwa 
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mahasiswa, yang mungkin lebih terinformasi atau terpapar pada informasi 

tentang manfaat kesehatan produk rendah gula, cenderung melakukan 

pembelian tinggi produk tersebut. Sebagian besar responden memiliki 

pendapatan antara Rp 1 - 3 juta (96,6%), namun tetap menunjukkan 

perilaku pembelian tinggi (89,9%). Ini menunjukkan bahwa kendati 

pendapatan tidak tinggi, persepsi nilai dan kontrol perilaku yang dirasakan 

terkait dengan produk rendah gula cukup kuat untuk mendorong 

pembelian. Shopee adalah platform yang paling banyak digunakan oleh 

responden untuk pembelian produk rendah gula (75,9% dengan perilaku 

pembelian tinggi sebesar 69,8%). Hal ini mungkin mencerminkan 

kemudahan akses dan promosi yang efektif pada platform tersebut yang 

mempengaruhi sikap dan norma subjektif pembeli. 

Secara keseluruhan, data menunjukkan bahwa produk rendah gula 

lebih populer di kalangan perempuan dan kelompok usia muda, terutama 

di kalangan mahasiswa dengan pendapatan menengah. Platform belanja 

online seperti Shopee memegang peranan penting dalam distribusi produk 

ini. Persepsi harga, sikap terhadap produk, norma subjektif dari lingkungan 

sosial, dan kontrol perilaku yang dirasakan seperti kemudahan akses dan 

ketersediaan informasi, memiliki pengaruh terhadap perilaku pembelian 

produk rendah gula di kalangan responden ini. 

2. Pengaruh persepsi harga terhadap perilaku pembelian 

Berdasarkan tabel Tabulasi Silang Pendapatan dan Kesesuaian Harga 

pada Tabel 14 antara pendapatan dan persepsi harga, hasil penelitian ini 

mengungkapkan dinamika menarik mengenai pengaruh persepsi harga 

terhadap perilaku pembelian. 

Tabel 14. Tabulasi Silang Pendapatan dan Kesesuaian Harga 
 

 

Pendapatan 
Kesesuaian Harga  

Total 
Sedang Tinggi 

< Rp 1 juta 0 (0,0%) 7 (1,9%) 7 (1,9%) 

Rp 1 - 3 juta 12 (3,2%) 
353 

(93,4%) 

365 

(96,6%) 

> 3 juta 0 (0,0%) 6 (1,6%) 6 (1,6%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 
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Persepsi harga memiliki pengaruh positif terhadap perilaku 

pembelian. Ini berarti bahwa semakin konsumen merasakan harga yang 

mereka bayar sesuai dengan nilai yang didapatkan, semakin besar 

kemungkinan mereka untuk melakukan pembelian. Untuk mendalami 

pemahaman tentang pengaruh persepsi harga ini, peneliti mengkaitkannya 

dengan hasil tabulasi silang antara pendapatan dan kesesuaian harga. 

Berdasarkan data yang dikumpulkan, responden dengan pendapatan antara 

Rp 1 - 3 juta menunjukkan persentase yang sangat tinggi (93,4%) dalam 

menilai harga yang mereka bayar sebagai sesuai atau wajar. Hal ini 

menandakan bahwa kelompok pendapatan ini sangat sensitif terhadap 

persepsi nilai yang responden dapat dari harga yang dibayarkan, yang 

kemudian berpotensi besar dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Responden dengan pendapatan kurang dari Rp 1 juta maupun lebih dari Rp 

3 juta menunjukkan persentase yang sangat rendah dalam kategori 

kesesuaian harga tinggi. Ini dapat mengindikasikan bahwa responden 

dengan pendapatan lebih rendah memiliki keterbatasan pilihan akibat 

kendala keuangan, sedangkan responden dengan pendapatan lebih tinggi 

mungkin kurang terpengaruh oleh harga karena faktor lain seperti kualitas 

atau preferensi pribadi yang lebih dominan dalam keputusan pembelian 

mereka. 

Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Y. Park dkk., 

(2020), yang fokus pada perilaku pembelian produk makanan generasi Z. 

Penelitian ini menunjukkan bahwa generasi Z cenderung lebih 

mempertimbangkan harga wajar ketika memilih produk makanan rendah 

gula daripada generasi sebelumnya. Mereka juga menemukan bahwa harga 

menjadi faktor utama dalam pengambilan keputusan pembelian produk 

rendah gula di antara generasi Z, karena mereka melihatnya sebagai 

indikator nilai keseluruhan produk. Selain itu, studi lain yang dilakukan 

oleh Predanócyová dkk. (2023) menyelidiki bahwa generasi Z cenderung 

memprioritaskan produk yang memiliki harga yang wajar sekaligus 

memenuhi nilai-nilai keseluruhan mereka, termasuk aspek kesehatan. 

3. Pengaruh persepsi harga terhadap niat membeli 
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Berdasarkan analisa yang mengevaluasi pengaruh persepsi harga 

terhadap niat membeli, pengaruh persepsi harga terhadap niat membeli 

tampak signifikan. Meskipun hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini 

ditolak karena menunjukkan pengaruh positif—berlawanan dengan 

hipotesis awal yang menyatakan pengaruh negatif—hasil tersebut 

mengungkapkan bahwa persepsi harga yang baik cenderung meningkatkan 

niat untuk melakukan pembelian. Pada Tabel 15 dapat dilihat bahwa 

terdapat perbedaan yang signifikan dalam niat membeli berdasarkan 

persepsi harga di antara mahasiswa dan mahasiswa yang juga 

berwirausaha. 

Tabel 15. Tabulasi Silang Pekerjaan dan Keinginan Mengonsumsi 
 

 
Pekerjaan 

Keinginan 

Mengonsumsi 
 

Total 

Sedang Tinggi 

Mahasiswa 
57 

(15,1%) 

313 

(82,8%) 

370 

(97,9%) 

Mahasiswa 

dan pekerja 

kantoran 

 
0 (0,0%) 

 
3 (0,8%) 

 
3 (0,8%) 

Mahasiswa 

dan 

wirausaha 

 

2 (0,5%) 
 

3 (0,8%) 
 

5 (1,3%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Ketika menghubungkan temuan ini dengan hasil tabulasi silang 

antara pekerjaan dan keinginan mengonsumsi, data menunjukkan bahwa 

sebagian besar mahasiswa (82,8%) memiliki keinginan tinggi untuk 

mengonsumsi produk. Hal ini menarik karena menunjukkan bahwa 

meskipun biasanya memiliki keterbatasan pendapatan, mahasiswa tetap 

memiliki niat membeli yang tinggi. Ini dapat diinterpretasikan bahwa bagi 

mahasiswa, persepsi nilai atau manfaat yang diperoleh dari harga yang 

dibayarkan sangat menentukan keinginan untuk mengonsumsi. Di sisi lain, 

kombinasi antara mahasiswa dengan pekerjaan lain seperti pekerja 

kantoran dan wirausaha menunjukkan keinginan mengonsumsi yang lebih 

rendah. Hal ini bisa jadi karena faktor waktu dan kesibukan yang lebih 

beragam, yang mempengaruhi prioritas dan keputusan pembelian mereka. 
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Secara keseluruhan, data menunjukkan bahwa persepsi harga baik 

sedang maupun tinggi memiliki kecenderungan untuk tidak menghalangi 

niat membeli yang tinggi, terutama di kalangan mahasiswa. Namun, 

terdapat indikasi bahwa bagi mahasiswa yang juga berwirausaha, persepsi 

harga sedang sepenuhnya mencerminkan niat membeli pada tingkat yang 

sedang, tidak ada yang tinggi, yang mungkin menunjukkan keterbatasan 

keuangan atau pertimbangan biaya yang lebih ketat dalam kelompok ini. 

Sementara itu, kombinasi mahasiswa dan pekerja kantoran hanya 

membentuk sebagian kecil dari sampel (0,8%), namun semuanya memiliki 

niat membeli yang tinggi. Ini bisa menunjukkan bahwa meskipun 

kelompok ini memiliki waktu dan sumber daya yang lebih terbatas karena 

tanggung jawab ganda, persepsi harga yang wajar masih menjadi faktor 

kunci yang mempengaruhi keputusan pembelian mereka. 

Hasil penelitian terdahulu juga mengungkapkan pengaruh yang 

kuat antara persepsi harga dan niat membeli makanan sehat di kalangan 

generasi Z (Djafarova & Foots, 2022; Robichaud & Yu, 2022). 

Karakteristik unik dari generasi Z, seperti kesadaran tinggi terhadap 

kesehatan dan nilai-nilai yang dipegang, memberikan landasan yang kuat 

untuk hubungan ini (Y. Park dkk., 2020; Savelli & Murmura, 2023). 

4. Pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan terhadap perilaku 

pembelian 

Berdasarkan analisa peneliti, hasil penelitian menunjukkan bahwa 

tidak terdapat korelasi yang signifikan antara Perilaku Kontrol yang 

Dirasakan (PBC) dan Perilaku Pembelian. 

Tabel 16. Tabulasi Silang Usia dan Ketersediaan Sumber Daya 
 

Usia 
Ketersediaan Sumber Daya 

Total 
Rendah Sedang Tinggi 

18 - 20 

tahun 
2 (0,5%) 

15 

(4,0%) 

250 

(66,1%) 

267 

(70,6%) 

21 - 23 

tahun 
3 (0,8%) 

18 

(4,8%) 

81 

(21,4%) 

102 

(27,0%) 

> 24 tahun 0 (0,0%) 1 (0,3%) 8 (2,1%) 9 (2,4%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 
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Meskipun data menunjukkan bahwa sebagian besar responden 

dalam kelompok usia 18-20 tahun (66,1%) dan kelompok usia 21-23 tahun 

(21,4%) memiliki persepsi kontrol yang tinggi, hal ini tidak secara 

langsung berkorelasi dengan perilaku pembelian yang sesuai. Dalam 

kelompok usia di atas 24 tahun, walaupun jumlah responden yang memiliki 

PBC tinggi lebih sedikit (2,1%), tetap tidak ada indikasi bahwa PBC 

berperan secara langsung dalam perilaku pembelian mereka. Dalam kasus 

responden Generasi Z di Universitas Muhammdiyah Malang, walaupun 

mereka merasa memiliki kontrol yang tinggi, mungkin ada keterbatasan 

lain seperti penghasilan yang tidak tetap atau ketergantungan pada sumber 

daya keuangan orang tua yang membatasi kemampuan mereka untuk 

berbelanja. Hal ini memberikan wawasan bahwa perilaku kontrol tinggi 

tidak selalu menghasilkan perilaku pembelian yang aktif mungkin karena 

faktor-faktor seperti tanggung jawab keuangan yang lebih besar atau sikap 

lebih konservatif terhadap pengeluaran. 

Hal ini, seperti yang diungkapkan dalam penelitian Szymkowiak 

dkk., (2021), seharusnya meningkatkan persepsi tentang kontrol perilaku. 

Namun, faktor eksternal seperti pengaruh pemasaran dan tren sosial, seperti 

yang diidentifikasi oleh Munsch (2021), sering kali memiliki dampak yang 

lebih kuat dalam mengarahkan keputusan pembelian, mengurangi efek dari 

kontrol perilaku yang dirasakan. Preferensi pribadi dan prioritas yang 

dimiliki Generasi Z, yang terkadang tidak selaras dengan produk rendah 

gula, juga memainkan peran penting. Penelitian Dunas & Vartanov (2020) 

menunjukkan bahwa meskipun individu mungkin merasa memiliki kontrol 

untuk memilih produk, kecenderungan pribadi mereka dapat mengarahkan 

mereka pada pilihan lain. 

Selain itu, ketersediaan dan aksesibilitas produk, seperti yang 

ditemukan oleh (Duffett (2020), dapat mempengaruhi persepsi kontrol 

perilaku. Jika produk rendah gula tidak mudah ditemukan atau diakses, hal 

ini dapat mengurangi persepsi kontrol dalam membeli produk tersebut. 

Persepsi risiko dan manfaat yang terkait dengan produk rendah gula, seperti 

yang diteliti oleh Djafarova & Foots (2022), dapat mempengaruhi 



47 

 

 

keputusan pembelian lebih dari kontrol perilaku yang dirasakan. Generasi 

Z mungkin menilai risiko dan manfaat ini lebih kritis, yang bisa 

mengarahkan keputusan pembelian mereka. 

5. Pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan terhadap niat membeli 

Hasil penelitian yang terkait dengan kontrol perilaku yang diraskan 

dan niat membeli menunjukkan tidak adanya korelasi yang signifikan. 

Ketiadaan hubungan ini, juga dikaitkan dengan pekerjaan responden dalam 

penelitian ini. 

Tabel 17. Tabulasi Silang Pekerjaan dan Ketersediaan Sumber Daya 
 

Pekerjaan 
Ketersediaan Sumber Daya 

Total 
Rendah Sedang Tinggi 

Mahasiswa 5 (1,3%) 
32 

(8,5%) 

333 

(88,1%) 

370 

(97,9%) 

Mahasiswa 

dan pekerja 

kantoran 

 
0 (0,0%) 

 
0 (0,0%) 

 
3 (0,8%) 

 
3 (0,8%) 

Mahasiswa 

dan 

wirausaha 

 

0 (0,0%) 
 

2 (0,5%) 
 

3 (0,8%) 
 

5 (1,3%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Data menunjukkan bahwa sebagian besar mahasiswa (90,0%) 

merasa memiliki kontrol tinggi atas sumber daya mereka, namun hal ini 

tidak otomatis mengarah pada niat untuk melakukan pembelian. Hal serupa 

terlihat pada kelompok mahasiswa yang juga bekerja di kantoran dan 

mahasiswa yang berwirausaha, di mana semua atau mayoritas merasakan 

tingkat kontrol yang tinggi, tetapi hal ini tidak selalu berkorelasi dengan 

niat membeli yang kuat. Kondisi ini juga bisa menunjukkan bahwa 

meskipun individu merasa memiliki kontrol atas sumber dayanya, mereka 

mungkin tidak menemukan produk yang sesuai dengan preferensi atau 

kebutuhan mereka, atau mungkin mereka lebih memilih untuk menabung 

atau mengalokasikan sumber daya mereka untuk kebutuhan lain yang 

mereka anggap lebih penting atau mendesak. 

Penelitian oleh Tabassum dkk. (2020), menunjukkan bahwa 

meskipun Generasi Z mungkin merasa mampu membeli, keputusan mereka 
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lebih banyak dipengaruhi oleh faktor seperti informasi produk, ulasan 

online, dan preferensi pribadi daripada hanya kontrol perilaku yang 

dirasakan. Selain itu, penelitian oleh Duffett (2020), menemukan bahwa 

norma sosial dan pengaruh eksternal, seperti promosi pemasaran dan tren 

sosial, sering memiliki dampak yang lebih kuat pada perilaku pembelian 

Generasi Z dibandingkan dengan kontrol perilaku yang dirasakan. Hal ini 

menunjukkan bahwa meskipun mereka mungkin merasa memiliki kontrol 

untuk memilih produk rendah gula, faktor eksternal ini dapat secara 

signifikan mengalihkan niat pembelian mereka. 

Lebih lanjut, ketersediaan dan aksesibilitas produk, seperti yang 

diungkapkan dalam penelitian oleh Su dkk. (2019), juga dapat 

mempengaruhi niat membeli. Jika produk rendah gula tidak tersedia 

dengan mudah atau tidak mudah diakses, persepsi kontrol perilaku yang 

dirasakan mungkin tidak cukup untuk mendorong niat membeli. Akhirnya, 

penilaian risiko dan manfaat yang terkait dengan produk rendah gula, yang 

diteliti oleh Lazaroiu dkk. (2019), juga dapat lebih mendominasi dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian dibandingkan dengan kontrol 

perilaku yang dirasakan. Generasi Z mungkin lebih menganalisis faktor- 

faktor ini daripada hanya mengandalkan persepsi mereka tentang 

kemampuan untuk melakukan pembelian. 

6. Pengaruh sikap terhadap niat membeli 

Hasil penelitian menunjukkan adanya korelasi yang signifikan 

antara sikap responden dan niat membeli. Melalui Tabel 17 dibawah ini 

dapat dilihat bahwa mayoritas responden dalam kelompok usia 18-20 tahun 

(91,0%) dan 21-23 tahun (93,1%) memiliki kepercayaan yang tinggi 

terhadap produk rendah gula. Ini menandakan bahwa sikap positif terhadap 

suatu produk secara signifikan berhubungan dengan keinginan untuk 

membeli produk tersebut. 

Tabel 18. Tabulasi Silang Usia dan Keyakinan Terhadap Manfaat 
 

 
Usia 

Keyakinan 

Terhadap Manfaat 
 

Total 

Sedang Tinggi 
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18 - 20 

tahun 
24 (6,3%) 

243 

(64,3%) 

267 

(70,6%) 

21 - 23 

tahun 
7 (1,9%) 

95 

(25,1%) 

102 

(27,0%) 

> 24 tahun 0 (0,0%) 9 (2,4%) 9 (2,4%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Secara khusus, sikap yang tinggi dalam kelompok usia responden 

mengindikasikan bahwa persepsi positif, yang dipengaruhi oleh 

kepercayaan dan keyakinan terhadap manfaat produk rendah gula bagi 

kesehatan, berkontribusi langsung terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

diperkuat oleh fakta bahwa hampir semua responden di atas 24 tahun 

(100%) juga menunjukkan sikap yang tinggi, meskipun jumlahnya lebih 

kecil dibandingkan dengan kelompok usia yang lebih muda. 

Penelitian terdahulu telah mengamati hubungan erat antara sikap 

positif terhadap produk dan niat membeli. Sebagai contoh, studi yang 

dilakukan oleh Kamenidou dkk. (2019) pada generasi Z menemukan bahwa 

responden yang memiliki sikap positif terhadap makanan dengan gula 

rendah cenderung memiliki niat membeli yang lebih tinggi. Pengetahuan 

mereka mengenai manfaat kesehatan dari produk tersebut, seperti 

mengurangi risiko penyakit terkait gula, menguatkan keyakinan bahwa 

pembelian produk ini adalah pilihan yang bijak. 

7. Pengaruh norma subjektif terhadap niat membeli 

Hasil penelitian menunjukkan adanya korelasi yang signifikan 

antara norma subjektif dan niat membeli. Data yang diperoleh dari hasil 

silang tabulasi antara usia responden dengan norma subjektif menunjukkan 

bahwa sebagian besar responden dalam kelompok usia 18-20 tahun 

memiliki Norma Subjektif yang tinggi (93,6%), yang menandakan bahwa 

di kelompok usia ini, pendapat dan harapan dari orang lain seperti teman 

sebaya dan keluarga memiliki pengaruh besar terhadap keputusan 

pembelian mereka. 

Tabel 19. Tabulasi Silang Usia dan Persepsi Orang Lain 
 

Usia 
Persepsi Orang Lain 

Total 
Rendah Sedang Tinggi 
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18 - 20 

tahun 
2 (0,5%) 

15 

(4,0%) 

250 

(66,1%) 

267 

(70,6%) 

21 - 23 

tahun 
1 (0,3%) 

20 

(5,3%) 

81 

(21,4%) 

102 

(27,0%) 

> 24 tahun 0 (0,0%) 1 (0,3%) 8 (2,1%) 9 (2,4%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Kelompok usia 21-23 tahun juga menunjukkan tren yang serupa 

dengan 79,4% responden yang terpengaruh oleh Norma Subjektif yang 

tinggi. Ini mengindikasikan bahwa di usia ini, meskipun mulai ada 

peningkatan independensi, pengaruh sosial tetap menjadi faktor penting 

dalam pembentukan niat membeli. Sementara itu, pada kelompok usia di 

atas 24 tahun, meskipun sampelnya lebih kecil, masih terdapat proporsi 

yang besar (88,9%) yang menunjukkan Norma Subjektif tinggi, yang 

mungkin mencerminkan bahwa harapan sosial dan pengaruh kelompok 

referensi tetap relevan dalam proses pengambilan keputusan pembelian di 

usia ini. Temuan ini menegaskan bahwa Norma Subjektif, atau tekanan dan 

harapan dari orang lain, memainkan peran kunci dalam membentuk niat 

membeli di berbagai kelompok usia Generasi Z. 

Studi oleh Chillakuri (2020), menemukan bahwa akses ke informasi 

yang luas ini memungkinkan Generasi Z membuat keputusan berdasarkan 

penelitian dan analisis pribadi, bukan hanya berdasarkan pandangan umum 

atau tekanan sosial. Nilai individualisme yang tinggi di kalangan Generasi 

Z memperkuat ide bahwa pilihan pribadi sering kali lebih diutamakan 

daripada konformitas dengan norma kelompok. Penelitian oleh Saut & 

Saing (2021), menunjukkan bahwa nilai individualisme ini berperan dalam 

mengurangi pengaruh norma subjektif terhadap keputusan pembelian 

mereka, terutama dalam hal produk gaya hidup dan konsumsi pribadi. 

Persepsi norma subjektif yang berbeda-beda di kalangan Generasi Z juga 

menjadi faktor. 

8. Pengaruh niat membeli terhadap perilaku pembelian 

Penelitian ini menghasilkan temuan yang signifikan mengenai 

korelasi antara niat membeli dan perilaku pembelian. Dalam tabel yang 
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disajikan, terlihat adanya perbedaan yang signifikan antara jenis kelamin 

Laki-laki dan Perempuan dalam hal niat membeli. 

Tabel 20. Tabulasi Silang Jenis Kelamin dan Rencana Membeli 
 

Jenis 

Kelamin 

Rencana Membeli 
Total 

Sedang Tinggi 

Laki-laki 27 (7,1%) 
140 

(37,0%) 

167 

(44,2%) 

Perempuan 32 (8,5%) 
179 

(47,4%) 

211 

(55,8%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Hasil menunjukkan bahwa mayoritas Laki-laki (37,0%) memiliki 

niat membeli tinggi, sedangkan sebagian kecil memiliki niat membeli 

sedang (7,1%). Di sisi lain, pada kelompok Perempuan, mayoritas (47,4%) 

memiliki niat membeli tinggi, dengan hanya sebagian kecil memiliki niat 

membeli sedang (8,5%). Hasil ini menunjukkan bahwa niat membeli tinggi 

mendominasi dalam kedua kelompok jenis kelamin. Ketika mengaitkannya 

dengan perilaku pembelian, ditemukan bahwa mayoritas responden dari 

kedua kelompok yang memiliki niat membeli tinggi juga menghasilkan 

perilaku pembelian yang sesuai dengan niat membeli mereka. Laki-laki 

dengan niat membeli tinggi (140 responden) semuanya menunjukkan 

perilaku pembelian yang sesuai dengan niat membeli tinggi tersebut. Hal 

serupa terjadi pada kelompok Perempuan dengan niat membeli tinggi (179 

responden), di mana semua dari mereka menunjukkan perilaku pembelian 

yang sesuai. 

Penelitian yang telah dilakukan dalam berbagai konteks konsumen 

telah secara konsisten menunjukkan bahwa niat membeli adalah salah satu 

prediktor yang kuat dari tindakan pembelian yang sebenarnya. Misalnya, 

penelitian oleh Costa dkk. (2021) mengenai perilaku konsumen 

menemukan bahwa individu yang memiliki niat yang kuat untuk membeli 

produk tertentu memiliki kemungkinan yang lebih tinggi untuk benar-benar 

membelinya ketika kesempatan muncul. Hal ini berarti bahwa responden 

yang memiliki niat yang kuat untuk membeli produk tersebut, yang 

mungkin muncul sebagai hasil dari sikap positif terhadap produk dan 
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pengetahuan tentang manfaat kesehatannya, kemungkinan besar akan 

mengambil tindakan pembelian saat produk tersebut tersedia. Oleh karena 

itu, niat membeli adalah tahap kunci dalam proses pengambilan keputusan 

konsumen yang seringkali mengarah pada pembelian produk rendah gula 

yang sesuai dengan tujuan kesehatan dan preferensi mereka. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat dan 

signifikan antara niat membeli dan perilaku pembelian. 

9. Pengaruh persepsi harga terhadap perilaku pembelian dengan 

mediasi niat membeli 

Hasil penelitian ini menunjukkan adanya korelasi yang signifikan 

antara pengaruh persepsi harga terhadap perilaku pembelian dengan 

mediasi niat membeli. Dalam Tabel 20, dapat diamati bahwa ada variasi 

dalam persepsi harga antara kelompok pekerjaan yang berbeda, terutama 

pada kelompok mahasiswa. 

Tabel 21. Tabulasi Silang Pekerjaan dan Kesesuaian Harga 
 

Pekerjaan 
Kesesuaian Harga 

Total 
Sedang Tinggi 

Mahasiswa 11 (2,9%) 
359 

(95,0%) 

370 

(97,9%) 

Mahasiswa 

dan pekerja 

kantoran 

 
0 (0,0%) 

 
3 (0,8%) 

 
3 (0,8%) 

Mahasiswa 

dan 

wirausaha 

 

1 (0,3%) 

 

4 (1,1%) 

 

5 (1,3%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Sebagian besar mahasiswa (95,0%) dalam penelitian ini memiliki 

persepsi harga yang tinggi, sementara hanya sedikit yang memiliki persepsi 

harga sedang (2,9%). Sementara itu, pada kelompok mahasiswa yang juga 

bekerja kantoran, persepsi harga pada tingkat tinggi tidak ada, dan hanya 

ada sedikit responden yang memiliki persepsi harga sedang (0,8%). Hal 

serupa terjadi pada kelompok mahasiswa yang juga wirausaha, di mana 

hanya sebagian kecil dari mereka (1,1%) yang memiliki persepsi harga 

tinggi, dan mayoritas (98,7%) memiliki persepsi harga sedang. 
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Selanjutnya, hasil penelitian menunjukkan bahwa niat membeli memediasi 

hubungan antara persepsi harga dan perilaku pembelian. Dalam konteks ini, 

mahasiswa yang memiliki persepsi harga tinggi lebih cenderung memiliki 

niat membeli yang kuat, yang pada gilirannya mempengaruhi perilaku 

pembelian mereka. Sebaliknya, pada kelompok mahasiswa yang juga 

pekerja kantoran atau wirausaha, terdapat perbedaan yang signifikan dalam 

persepsi harga dan niat membeli mereka. Hal ini menunjukkan bahwa niat 

membeli memainkan peran penting sebagai mediator dalam pengaruh 

persepsi harga terhadap perilaku pembelian. 

Penelitian terdahulu telah mengkonfirmasi hubungan ini. Sebagai 

contoh, penelitian oleh J. Wang dkk. (2020) dalam konteks produk 

makanan menunjukkan bahwa persepsi harga yang positif secara langsung 

mempengaruhi niat membeli produk tersebut. Ketika konsumen merasa 

bahwa harga yang ditetapkan adalah sebanding dengan manfaat yang 

mereka harapkan dari produk tersebut, niat mereka untuk membeli produk 

tersebut meningkat secara signifikan. Dengan demikian, persepsi harga 

yang wajar menciptakan landasan untuk peningkatan niat membeli produk 

rendah gula. Niat membeli ini kemudian berfungsi sebagai pemicu yang 

mendorong calon konsumen untuk benar-benar melakukan pembelian 

produk tersebut. Oleh karena itu, hubungan antara persepsi harga, niat 

membeli, dan perilaku pembelian adalah proses yang terhubung erat dalam 

konteks konsumsi produk rendah gula. 

10. Pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan terhadap perilaku 

pembelian dengan mediasi niat 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa tidak terdapat korelasi 

yang signifikan antara pengaruh kontrol perilaku yang dirasakan terhadap 

perilaku pembelian dengan mediasi niat membeli. Dalam Tabel 21, terlihat 

bahwa terdapat variasi dalam tingkat kontrol perilaku yang dirasakan oleh 

responden, terutama pada kelompok jenis kelamin Laki-laki dan 

Perempuan. 

Tabel 22. Tabulasi Silang Jenis Kelamin dan Pengalaman Terdahulu 
 

 Pengalaman Terdahulu Total 
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Jenis 

Kelamin 
Rendah Sedang Tinggi 

 

Laki-laki 0 (0,0%) 
21 

(5,6%) 

146 

(38,6%) 

167 

(44,2%) 

Perempuan 5 (1,3%) 
13 

(3,4%) 

193 

(51,1%) 

211 

(55,8%) 

Sumber : Data diolah SPSS (2024) 

Sebagian besar responden Laki-laki (38,6%) memiliki tingkat 

kontrol perilaku yang tinggi, sedangkan pada Perempuan, mayoritas dari 

mereka (51,1%) juga memiliki tingkat kontrol perilaku yang tinggi. 

Namun, saat melihat hubungannya dengan niat membeli, hasil 

menunjukkan bahwa tidak ada korelasi yang signifikan antara tingkat 

kontrol perilaku yang dirasakan dengan niat membeli. Pada kelompok 

Laki-laki, meskipun mayoritas dari mereka memiliki tingkat kontrol 

perilaku yang tinggi, tidak ada pola yang jelas dalam hubungannya dengan 

niat membeli. Sejumlah responden Laki-laki dengan tingkat kontrol 

perilaku yang rendah atau sedang juga memiliki niat membeli yang tinggi. 

Hal serupa terjadi pada kelompok Perempuan, di mana mayoritas dari 

mereka memiliki tingkat kontrol perilaku yang tinggi, namun tidak ada 

korelasi yang signifikan antara tingkat kontrol perilaku dan niat membeli. 

Hal ini mengindikasikan bahwa faktor-faktor lain mungkin lebih dominan 

dalam memengaruhi perilaku pembelian, selain tingkat kontrol perilaku 

yang dirasakan oleh individu. 

Penelitian oleh Tabassum dkk. (2020) menunjukkan bahwa 

meskipun Generasi Z merasa mampu membeli produk rendah gula, 

keputusan mereka lebih banyak dipengaruhi oleh faktor seperti kesadaran 

kesehatan, preferensi rasa, dan ulasan produk daripada kontrol perilaku 

yang dirasakan. Selain itu, pengaruh eksternal seperti tren sosial dan 

pemasaran seringkali memiliki dampak yang lebih kuat daripada kontrol 

perilaku yang dirasakan dalam menentukan perilaku pembelian Generasi 

Z, seperti yang diungkapkan oleh Duffett (2020). Hal ini menunjukkan 

bahwa meskipun kontrol perilaku yang dirasakan mungkin mempengaruhi 

niat, faktor eksternal ini dapat memainkan peran yang lebih dominan dalam 

perilaku pembelian akhir. Ketersediaan produk dan aksesibilitas, seperti 
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yang diteliti oleh Su dkk. (2019), juga dapat mempengaruhi perilaku 

pembelian lebih dari kontrol perilaku yang dirasakan. Jika produk rendah 

gula tidak mudah diakses atau tersedia, persepsi kontrol mungkin tidak 

cukup kuat untuk mendorong perilaku pembelian. Terakhir, penilaian 

risiko dan manfaat terkait produk rendah gula, seperti yang ditunjukkan 

oleh Lazaroiu dkk. (2019), juga dapat mempengaruhi perilaku pembelian 

lebih daripada kontrol perilaku yang dirasakan. Generasi Z mungkin lebih 

mendasarkan keputusan pembelian mereka pada faktor-faktor ini daripada 

pada persepsi kontrol. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dalam penelitian ini, beberapa kesimpulan 

penting dapat diambil. Pertama, persepsi harga memiliki pengaruh signifikan 

terhadap niat dan perilaku pembelian produk rendah gula. Generasi Z 

cenderung mempertimbangkan harga sebagai refleksi dari nilai dan manfaat 

kesehatan produk. Kedua, kontrol perilaku yang dirasakan tidak secara 

langsung mempengaruhi perilaku pembelian melalui mediasi niat. Ini 

disebabkan oleh kemandirian Generasi Z dalam mencari informasi dan 

membuat keputusan pembelian berdasarkan preferensi pribadi serta faktor 

eksternal seperti tren sosial dan pemasaran. 

Sikap responden terhadap produk rendah gula juga berpengaruh positif 

terhadap niat membeli, di mana sikap positif terbentuk dari pengetahuan dan 

keyakinan akan manfaat kesehatan produk. Namun, norma subjektif tidak 

terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat pembelian, 

mengingat kecenderungan Generasi Z untuk mengesampingkan pandangan 

umum atau tekanan sosial dalam pengambilan keputusan. 

B. Saran 

1. Saran Bagi Organisasi 

Beberapa saran yang diberikan untuk praktisi pemasaran, adalah: 
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a. Organisasi yang memasarkan produk rendah gula sebaiknya 

menekankan pada aspek harga yang sebanding dengan manfaat 

kesehatan, guna menarik perhatian Generasi Z. 

b. Mengingat bahwa kontrol perilaku yang dirasakan tidak terlalu 

mempengaruhi perilaku pembelian, organisasi perlu lebih fokus pada 

strategi pemasaran yang menonjolkan keunikan dan manfaat produk, 

serta memastikan ketersediaan produk yang mudah diakses. 

c. Penting juga bagi organisasi untuk membangun dan memelihara citra 

positif produk rendah gula, melalui kampanye edukasi tentang manfaat 

kesehatan dan kualitas produk. 

2. Saran Bagi Akademisi 

Penelitian lebih lanjut diperlukan untuk memahami faktor-faktor 

lain yang mungkin mempengaruhi perilaku pembelian Generasi Z, terutama 

dalam konteks beragam produk kesehatan dan gaya hidup. Akademisi bisa 

mengeksplorasi peranan teknologi informasi dan media sosial dalam 

mempengaruhi sikap dan perilaku pembelian Generasi Z, mengingat 

prevalensi dan pengaruhnya yang signifikan dalam kehidupan generasi ini. 

Studi mendalam tentang dampak norma sosial dan tekanan peer dalam 

keputusan pembelian Generasi Z juga dapat memberikan wawasan baru 

bagi pemahaman perilaku konsumen yang lebih komprehensif. 
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DAFTAR LAMPIRAN 

Lampiran 1. Identitas Responden 

No. Hp : 

Usia : 

Jenis Kelamin : 

Pekerjaan saat ini (jika ada) : 

 Pelajar/mahasiswa 

 Pekerja kantoran 

 Wiraswasta 

 Lainnya 

Pendapatan bulanan (estimasi), termasuk uang dari orang tua : 

 < 1juta 

 3 – 5 juta 

 > 5 juta 

 Lainnya 

Platform belanja yang sering digunakan : 

 Shopee 

 Tokopedia 

 Lazada 

 Bukalapak 

 
Berikut adalah Kuesioner Pengaruh Faktor-Faktor Terhadap Keputusan Generasi Z dalam 

Memilih Produk Rendah Gula. Berdasarkan peran Anda sebagai generasi Z, jawablah 
pertanyaan-pertanyaan berikut dengan jujur dan sesuai dengan pendapat Anda. 

Menggunakan skala likert, dengan keterangan sebagai berikut: 

1 = Sangat Tidak Setuju 

2 = Tidak Setuju 

3 = Agak Tidak Setuju 

4 = netral 

5 = Agak Setuju 

6 = Setuju 

7 = Sangat 

Setuju 

 
Produk rendah gula adalah produk yang mengandung gula < 5gr /100gr, termasuk produk 

makanan/minuman kemasan berlabel “Rendah Gula”, “Rendah Kalori”, “Less Sugar”, 

“Low Sugar”. Contoh produk rendah gula: 

 Minuman: Air mineral, teh tawar, kopi hitam, susu rendah lemak, jus buah tanpa 

tambahan gula, air kelapa, teh herbal 

 Makanan ringan: Buah-buahan segar, sayuran segar, kacang-kacangan, biji-bijian, 
biskuit gandum 

 Makanan kemasan: Roti gandum, pasta gandum, nasi merah, mie instan rendah kalori, 

saus rendah kalori 

 
Pertanyaan Penelitian 

1. Saya percaya bahwa produk rendah gula bermanfaat bagi kesehatan saya 

2. Saya memiliki keyakinan bahwa mengonsumsi produk rendah gula akan membawa 
manfaat bagi saya 

3. Pengaruh teman-teman saya mempengaruhi keputusan saya dalam memilih produk 

rendah gula 

4. Masyarakat sekitar saya memberikan penilaian positif terhadap penggunaan produk 

rendah gula 

5. Norma sosial dalam masyarakat mempengaruhi keputusan saya dalam memilih 

produk rendah gula 

6. Saya merasa diharapkan untuk mengonsumsi produk rendah gula oleh orang-orang di 

sekitar saya 

7. Harapan orang lain mempengaruhi keputusan saya dalam memilih produk rendah gula 
8. Saya memiliki pengalaman positif dalam mengonsumsi produk rendah gula 

sebelumnya 

9. Pengalaman terdahulu mempengaruhi keputusan saya dalam memilih produk rendah 

gula 

10. Saya merasa memiliki sumber daya yang cukup untuk membeli produk rendah gula 



69 

 

 

11. Ketersediaan sumber daya mempengaruhi keputusan saya dalam memilih produk 

rendah gula 

12. Ketersediaan waktu mempengaruhi keputusan saya dalam memilih produk rendah 

gula 

13. Keterjangkauan harga mempengaruhi keputusan saya dalam memilih produk rendah 
gula 

14. Harga produk rendah gula sebanding dengan kualitasnya 
15. Harga produk rendah gula sebanding dengan manfaat kesehatannya 
16. Kesesuaian harga dengan manfaat mempengaruhi keputusan saya dalam memilih 

produk rendah gula 

17. Saya berniat membeli produk rendah gula dalam waktu dekat 
18. Saya memiliki rencana tertentu untuk membeli produk rendah gula dalam waktu dekat 

19. Saya sering merencanakan pembelian produk rendah gula 
20. Saya memiliki keinginan untuk mengonsumsi produk rendah gula 

21. Keinginan saya untuk mengonsumsi produk rendah gula sangat kuat 

22. Saya sering mempertimbangkan produk rendah gula saat berbelanja 
23. Saya cenderung memilih produk rendah gula daripada produk dengan kandungan gula 

tinggi 

24. Saya sering membeli produk rendah gula 
25. Saya lebih memilih untuk membeli produk rendah gula daripada produk dengan 

kandungan gula tinggi 

26. Saya memiliki tingkat kepercayaan yang tinggi terhadap klaim rendah gula pada 

produk makanan atau minuman yang akan saya beli 

 
Lampiran 2. Data Jawaban Responden 

 
 

A 
1 

 

A 
2 

S 

N 

1 

S 

N 

2 

S 

N 

3 

S 

N 

4 

S 

N 

5 

P 

B 

C 
1 

P 

B 

C 
2 

P 

B 

C 
3 

P 

B 

C 
4 

P 

B 

C 
5 

P 

P 

1 

P 

P 

2 

P 

P 

3 

P 

P 

4 

 

I 
1 

 

I 
2 

 

I 
3 

 

I 
4 

 

I 
5 

 

B 
1 

 

B 
2 

 

B 
3 

 

B 
4 

 

B 
5 

7 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 5 6 7 6 7 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 

6 7 7 7 7 6 7 6 7 7 6 6 6 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 6 

5 7 6 4 7 7 7 5 4 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 6 7 6 7 6 7 6 6 7 6 6 7 7 6 7 6 6 7 7 7 6 5 6 5 6 

7 7 5 6 6 5 6 4 4 4 5 5 7 7 6 5 6 4 6 6 6 6 4 6 6 6 

7 6 6 5 5 5 6 5 5 7 5 6 7 6 5 6 5 4 5 5 5 5 5 5 6 4 

4 5 6 4 5 5 6 5 4 5 5 5 7 6 6 6 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

7 7 7 5 5 5 7 6 5 6 5 5 7 7 7 7 6 6 6 6 7 5 5 4 5 7 

7 7 7 5 5 6 7 6 5 5 6 6 7 5 6 5 5 5 6 6 5 7 5 5 5 5 

7 7 7 6 5 6 6 6 6 5 6 6 7 7 7 7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 7 

6 6 7 6 6 6 6 6 6 6 6 6 7 6 6 6 6 6 6 6 6 4 6 6 6 6 

5 6 6 4 6 6 4 5 4 6 6 4 7 6 6 6 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 

7 7 7 7 6 6 7 6 7 6 6 7 7 7 7 7 4 4 5 6 6 6 6 6 7 7 

4 4 3 6 3 3 3 5 3 3 3 3 7 5 7 7 5 2 5 5 5 5 5 5 5 6 

7 7 6 3 6 6 6 5 3 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 

7 7 7 6 6 6 4 6 6 6 6 4 7 6 6 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 6 

6 3 5 5 4 5 6 5 5 5 5 6 7 7 7 7 5 4 5 5 6 5 5 5 5 5 
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7 7 6 4 4 7 7 7 4 4 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 4 4 4 7 7 

7 7 7 6 5 5 6 6 6 5 5 6 6 7 7 6 6 5 6 7 7 7 6 6 6 6 

5 5 5 6 6 5 6 5 5 4 6 6 7 6 6 6 6 6 6 6 6 6 7 6 6 7 

7 7 7 4 5 5 5 6 4 5 5 5 7 6 6 5 6 6 7 7 7 7 7 7 7 4 

7 7 6 6 6 5 4 7 6 6 5 4 7 5 7 6 4 4 4 4 7 6 6 5 6 7 

6 6 7 6 6 6 4 6 6 6 6 4 5 6 6 7 6 6 6 7 7 6 6 7 7 6 

7 7 5 7 6 6 6 4 7 6 6 6 6 6 7 6 5 5 5 5 6 7 6 7 7 7 

7 7 6 6 6 6 6 7 6 6 6 6 7 7 7 7 6 6 6 7 6 6 6 6 6 7 

6 6 6 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 6 7 7 5 5 5 6 5 5 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 4 4 5 6 7 1 4 6 6 7 6 6 6 5 6 5 6 6 4 5 4 

7 7 6 7 7 4 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 

7 6 7 6 6 6 6 6 6 6 6 6 5 6 7 6 6 6 6 6 6 5 6 6 6 6 

7 7 7 5 6 5 5 6 5 6 5 5 6 7 7 7 6 6 6 6 6 2 6 6 7 6 

7 7 6 5 5 5 5 7 5 5 5 5 4 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 7 7 6 5 6 7 7 6 7 5 5 5 6 6 6 6 6 6 6 6 5 6 

6 5 7 6 7 5 4 6 6 7 5 4 5 6 7 6 6 7 5 4 6 7 5 6 6 6 

7 7 6 5 5 4 5 7 5 5 4 5 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 

7 7 6 7 7 7 4 7 7 7 7 5 6 7 7 7 6 6 6 6 7 6 7 7 7 5 

5 5 5 6 6 6 6 4 6 4 5 4 6 5 5 5 5 5 5 5 7 5 5 5 5 5 

7 7 6 4 4 7 4 6 6 6 7 6 7 7 7 7 6 6 6 6 7 4 6 6 6 7 

7 7 6 7 5 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 7 

7 6 5 4 4 5 6 5 5 5 5 6 7 7 5 7 5 5 5 7 5 2 4 5 5 6 

7 7 6 7 4 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 7 6 6 6 6 7 

6 7 6 7 7 2 4 7 7 7 2 1 5 5 7 5 5 5 5 6 6 7 6 6 6 7 

5 6 7 6 5 5 4 6 6 5 5 4 6 6 5 6 4 4 5 5 5 6 5 5 5 6 

7 7 6 7 3 4 4 7 7 3 5 5 5 5 5 7 5 5 5 7 7 5 7 5 5 7 

7 7 7 6 6 4 6 6 6 6 2 6 6 7 7 6 6 6 6 6 5 6 6 5 6 6 

7 7 6 5 6 6 7 5 5 6 6 7 7 7 7 7 6 5 6 6 7 6 6 6 7 7 

7 7 6 7 4 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 5 7 7 

5 5 6 4 4 4 4 5 3 5 5 5 6 6 6 6 5 5 5 6 6 5 5 5 5 6 

7 7 6 5 5 5 7 5 5 5 5 7 7 7 7 7 5 5 5 5 5 5 6 5 5 7 

7 7 7 6 4 4 4 6 6 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

7 6 5 4 5 6 7 4 4 5 6 7 7 7 7 7 4 4 5 5 5 5 5 5 5 7 

6 6 5 3 4 4 4 5 3 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 7 5 5 3 5 6 

7 7 6 7 6 2 4 7 7 6 2 1 5 7 7 7 5 7 5 7 7 7 7 5 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 7 

7 7 6 5 6 7 7 5 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 4 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 6 7 4 4 6 6 7 4 4 6 6 6 4 6 6 4 6 6 5 5 5 5 6 

7 6 7 6 7 6 5 6 6 7 6 5 6 6 6 7 7 7 6 7 7 6 6 5 6 6 

7 6 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 6 5 6 6 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 5 5 5 5 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 
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7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 5 6 4 5 5 3 5 4 5 5 3 5 5 6 5 4 4 4 7 5 5 4 6 6 6 

7 7 7 5 3 7 7 6 5 3 7 7 7 6 6 6 4 4 7 7 4 6 5 5 5 6 

6 7 5 5 5 6 6 4 5 5 6 6 5 6 7 6 7 7 7 5 7 5 6 6 6 6 

5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 6 6 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 6 

7 5 7 4 5 5 5 6 4 5 5 3 6 4 7 7 5 7 7 7 7 4 5 5 5 6 

6 6 6 6 5 5 5 5 6 5 5 5 7 7 6 7 5 5 5 5 7 5 5 4 4 5 

6 7 6 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 6 6 6 6 6 6 6 5 6 6 6 6 

5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 6 6 5 6 4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 

5 5 4 3 3 3 4 5 5 3 5 5 6 6 6 6 3 5 5 5 5 5 5 5 5 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 6 7 6 6 6 7 

7 7 6 5 6 7 7 5 5 6 7 7 7 7 7 7 5 6 5 5 6 6 6 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 7 7 3 3 3 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 5 7 1 1 7 4 4 1 1 7 7 7 7 7 4 4 7 7 7 7 7 5 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 4 7 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 5 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 5 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 5 5 5 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 

5 6 7 7 6 6 4 6 7 6 6 4 5 6 7 7 5 5 5 5 7 6 7 6 7 6 

6 6 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 5 6 7 6 6 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 6 4 6 6 7 7 3 6 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 6 7 5 6 6 7 7 5 6 6 7 6 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 6 6 6 7 6 6 6 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 5 6 6 6 6 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 6 7 7 6 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 7 7 6 7 6 6 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 6 7 6 5 6 6 7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 7 7 6 6 6 7 6 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 6 6 7 6 6 6 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 

7 7 6 5 6 6 7 7 5 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 5 6 6 7 6 5 6 6 5 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 7 5 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 5 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 6 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 7 7 6 7 7 6 6 6 7 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 5 7 7 6 5 5 7 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 
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7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 5 6 6 7 7 7 5 6 7 7 7 6 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 4 6 6 7 7 3 6 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 6 6 6 7 7 3 6 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 5 5 5 5 5 

4 4 4 6 5 4 7 3 6 5 4 7 7 5 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 5 5 7 7 7 7 7 7 7 

6 7 7 6 6 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 6 7 7 7 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 6 6 6 

6 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 7 7 5 5 5 5 5 

7 5 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 6 6 6 7 5 5 5 5 5 5 

7 7 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 5 7 7 7 6 6 6 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 6 7 7 7 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 7 6 7 5 7 7 5 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 5 5 5 5 5 5 

7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 5 5 5 5 5 5 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 5 5 5 5 5 5 

7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

5 5 4 7 5 7 7 3 7 5 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 5 5 5 5 5 5 

5 7 5 6 6 7 7 4 6 6 7 7 7 7 7 7 6 6 7 5 5 5 5 5 5 5 
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5 5 4 7 5 7 7 3 7 5 7 7 7 7 7 7 6 6 7 6 5 5 5 5 5 5 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 6 7 6 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 4 7 7 7 7 3 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 4 7 7 7 7 3 7 7 7 7 5 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 7 7 7 6 6 7 7 7 5 6 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

5 5 4 7 3 4 7 3 7 3 4 7 7 4 7 7 5 5 5 7 5 5 5 5 5 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 6 6 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 5 5 5 5 5 5 

7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 5 5 5 5 5 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 5 5 5 5 5 

7 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

5 5 3 7 3 7 7 2 7 3 7 7 7 7 7 7 5 5 5 5 6 5 5 5 5 6 

7 7 7 6 7 7 7 6 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 
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7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 5 5 5 5 5 5 

6 6 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 5 6 6 6 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

5 5 6 6 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 3 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 3 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

4 4 4 7 4 7 7 3 7 5 7 7 7 4 7 7 5 5 5 6 5 5 5 5 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

3 3 4 7 5 7 7 3 7 5 7 7 7 7 7 7 3 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 
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7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 5 6 7 5 7 7 5 7 5 7 7 6 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 5 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 3 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 6 6 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 6 6 6 6 6 

6 6 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 5 7 7 5 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

5 5 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 5 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 5 6 7 7 5 5 5 5 5 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 7 6 5 7 7 6 6 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 
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7 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 5 5 7 5 7 7 3 7 4 7 7 7 7 7 7 6 5 5 5 5 6 6 6 6 7 

7 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 5 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 5 6 6 7 5 6 6 6 6 7 

7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 4 6 7 6 7 4 6 7 7 6 6 7 7 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 6 6 6 3 7 7 7 7 3 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 7 7 6 5 7 7 6 5 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 3 7 7 7 7 3 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

5 5 6 6 5 7 7 5 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 7 

6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 6 7 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

6 6 7 7 6 6 7 6 7 6 6 7 7 6 6 7 7 7 7 7 6 7 6 6 6 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 
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7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 7 7 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 

6 6 7 6 5 6 7 6 7 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 7 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 6 6 7 6 7 7 5 7 5 7 7 7 7 7 7 5 6 7 7 5 7 7 7 6 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 5 6 7 7 7 5 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 4 7 7 6 7 4 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

5 5 6 6 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 5 6 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 6 6 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 6 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 6 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 6 7 7 

7 7 7 6 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 6 5 7 7 6 7 5 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 6 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 6 7 

6 6 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 6 7 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 6 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 6 7 6 5 7 6 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 

6 6 7 7 6 7 6 6 7 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 5 7 6 7 7 5 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 7 7 5 7 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 3 6 7 7 7 3 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 

4 4 5 6 7 7 7 4 7 7 7 7 7 7 7 7 4 7 7 7 6 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 6 7 5 7 7 6 7 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 
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7 7 6 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 6 7 7 6 6 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 7 5 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 6 7 6 7 7 6 7 6 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 6 6 6 7 7 6 7 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

6 6 7 6 7 6 7 6 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 5 7 7 5 5 5 7 7 7 7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 

7 7 6 6 6 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 5 6 7 7 5 5 5 5 5 5 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 6 7 6 6 7 7 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 7 6 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 

7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7 7 6 7 7 

7 7 6 6 7 6 7 7 7 7 6 7 7 5 7 7 7 6 7 7 6 7 7 7 7 7 

7 6 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 6 7 7 7 6 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

7 7 6 6 7 7 7 7 7 7 7 7 5 7 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6 6 

 

Lampiran 3. Path Diagram 

 
Path diagram awal, sebelum menghapus indikator 
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