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Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang menjadi penentu niat beli konsumen 

pada minuman Esteh Indonesia di Kota Padang. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. 

Teknik sampling yang digunakan adalah non probability sampling dengan metode pengambilan 

sampel purposive sampling. Kemudian analisis dan pengolahan data menggunakan metode Analisis 

Korelasinya Kendall-Tau dengan bantuan Software SPSS versi 22. Responden dalam penelitian ini 

berjumlah 130 responden yang berada di Kota Padang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel 

kontrol perilaku yang dirasakan, norma subjektif, sikap, dan risiko yang dirasakan memiliki hubungan 

positif signifikan terhadap niat beli konsumen pada minuman Esteh Indonesia di Kota Padang.  Adapun 

implikasi dalam penelitian ini adalah pemilik usaha dan produsen Esteh Indonesia di Kota Padang 

dapat mengoptimalkan strategi pemasaran, pengembangan produk, dan komunikasi agar dapat 

meningkatkan kunjungan dan niat beli konsumen terhadap minuman Esteh Indonesia. 

Kata Kunci: Kontrol Perilaku yang Dirasakan, Niat Beli Konsumen, Norma Subjektif, Risiko yang 

Dirasakan, Sikap 
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Abstrack 

This research aims to determine the factors that determine consumer purchasing intentions for Esteh 

Indonesia drinks in Padang City. This study uses a quantitative approach. The sampling technique used 

is non-probability sampling with a purposive sampling method. Then data analysis and processing 

used the Kendall-Tau Correlation Analysis method with the help of SPSS version 22 software. The 

number of respondents in this research was 130 respondents in Padang City. The research results show 

that the control variables of perceived behavior, subjective norms, attitudes and perceived risk have a 

significant positive relationship with consumer purchase intentions for Esteh Indonesia drinks in 

Padang City. The implications of this research are that business owners and producers of Esteh 

Indonesia in Padang City can optimize marketing strategies, product development and 

communication in order to increase consumer visits and purchase intentions for Esteh Indonesia 

drinks. 

Keywords: Perceived Behavioral Control, Consumer Purchase Intention, Subjective Norms, Perceived 

Risk, Attitude 

PENDAHULUAN 

Saat ini bisnis waralaba di Indonesia semakin berkembang pesat, terutama bisnis 

waralaba di bidang kuliner yang semakin banyak diminati masyarakat. Berkembangnya 

usaha waralaba di Indonesia disebabkan oleh banyaknya calon pengusaha yang ingin 

membuka usaha sendiri dengan memunculkan kreasi tersendiri dan tentunya juga untuk 

memperoleh keuntungan. Bisnis waralaba ini sangat memberikan kontribusi yang cukup 

besar dalam perkembangan perekenomian negara. Dimana saat ini pertumbuhan usaha 

waralaba (franchise) di Indonesia diperkirakan berkembang semakin pesat dimasa 

mendatang yang mencapai 10% - 15% per tahun. Hingga saat ini terdapat setidaknya 1.000 

lebih waralaba di Indonesia, dengan 40.000 outlet yang mampu mempekerjakan sekitar 

700.000 hingga 1.000.000 orang (Gunarto et al., 2018). 

Usaha waralaba (franchise) yang sedang populer saat ini adalah usaha yang bergerak 

pada olahan inovasi minuman teh. Teh merupakan salah satu minuman yang paling banyak 

dikonsumsi masyarakat, teh memiliki peran yang cukup penting dalam meningkatkan 

perekonomian Indonesia, produksi teh di Indonesia sudah masuk 5 besar sebagai negara 

penghasil teh terbesar (Permatasari & Maryana, 2021).  

Berdasarkan survei pendahuluan (2023) yang dilakukan pada 35 responden  terdapat 

94,3% dari data tersebut yang menyatakan bahwa kenyamanan pada Esteh Indonesia 

kurang dirasakan konsumen. Dilihat dari pelayanan yang diberikan oleh Esteh Indonesia 

kurang memuaskan bagi konsumen, seperti ketika konsumen melakukan pembelian produk 
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Esteh, para karyawananya kurang mampu dalam melayani konsumen dengan baik, 

sehingga membuat konsumen merasa tidak nyaman dan ragu untuk melakukan pembelian 

produk minuman Esteh Indonesia. Dengan demikian perusahaan harus dapat mengontrol 

dan meningkatkan kenyamanan bagi konsumen, agar konsumen merasa nyaman ketika 

melakukan pembelian. Hal tersebut dapat mempengaruhi minat konsumen dalam 

melakukan pembelian produk minuman Esteh Indonesia. 

Selain kontrol perilaku yang dirasakan, norma subjektif juga dirasakan penting dalam 

mempengaruhi niat beli konsumen. Norma subjektif adalah bagian faktor penting 

selanjutnya dalam pencapaian strategi. Norma subjektif merupakan kesesuaian dengan 

perilaku yang dianggap dapat diterima dalam masyarakat.  

Berdasarkan survei pendahuluan (2023) yang dilakukan pada 35 responden terdapat 

88,6% dari data tersebut yang menyatakan bahwa dalam melakukan pembelian produk 

minuman Esteh Indonesia, konsumen sangat memperhatikan pendapat dari orang-orang 

terdekat mereka. Hal ini terjadi ketika konsumen kesulitan dalam memutuskan untuk 

melakukan pembelian. Esteh Indonesia merupakan minuman manis dengan kandungan 

gula yang tinggi membuat konsumen tidak yakin terhadap keputusan mereka dalam 

melakukan pembelian, dengan memperhatikan dampak dari mengkonsumsi minuman 

manis terhadap kesehatan. Pada saat seperti ini, konsumen akan meminta pendapat atau 

rekomendasi dari orang-orang sekitar mereka untuk mendapatkan panduan dalam 

memutuskan pembelian.  

Sikap juga merupakan bagian penting dalam pencapaian strategi. Dimana sikap 

adalah kecenderungan seseorang tentang bagaimana dalam memutuskan untuk bereaksi 

terhadap suatu situasi, berbagai studi empiris mengungkapkan bahwa kesadaran kesehatan 

merupakan atribut utama dari sikap dalam mempengaruhi niat beli produk minuman. 

Konsumen yang sadar akan kesehatan biasanya lebih memperhatikan kondisi kesehatan 

mereka, mengetahui dengan baik tentang kesehatan mereka, menyadari komposisi dari 

minuman, serta pengaruhnya terhadap kesehatan (Chia et al., 2023).  

Bersadarkan survei pendahuluan (2023) yang dilakukan pada 35 responden diperoleh 

sebanyak 80% yang mana dari data tersebut menyatakan bahwa dalam melakukan 

pembelian produk minuman mereka lebih memilih produk minuman yang baik untuk 

kesehatan. Dapat dilihat Esteh Indonesia merupakan minuman manis dengan kandungan 

gula yang tinggi yang dapat menyebabkan berbagai risiko terhadap kesehatan, terutama 

jika dikonsumsi secara berlebihan dan secara rutin. Dalam hal ini sangat penting untuk 

mengetahui bagaimana pengaruh kesadaran kesehatan dalam memprediksi niat konsumen 
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untuk membeli minuman Esteh Indonesia. 

Selain itu, risiko yang dirasakan juga merupakan bagian penting yang perlu 

diperhatikan para pelaku usaha dalam pencapaian strategi. Menurut Chia et al. (2023) risiko 

yang dirasakan adalah pendapat pribadi tentang kekhawatiran seseorang ketika dalam 

keadaan tidak aman, risiko ini dapat ditentukan dari risiko kebersihan, risiko keuangan, risiko 

psikologis, dan keamanan yang dirasakan. Risiko yang dirasakan dapat diukur dalam hal 

besarnya konsekuensi negatif dan perkiraan kemungkinan konsekuensi ini untuk mengikuti 

tindakan atau perilaku tertentu, jika konsekuensi dari tindakan atau perilaku tersebut serius 

dan mungkin terjadi, maka seseorang akan cenderung menghindari perilaku tersebut 

(Dabrynin & Zhang, 2019). 

Berdasarkan survei pendahuluan (2023) yang dilakukan pada 35 responden diperoleh 

sebanyak 85,7% yang mana dari data tersebut menyatakan bahwa keamanan dan 

kebersihan dari produk minuman memainkan peran penting dalam mempengaruhi niat 

pembelian konsumen. faktor-faktor seperti bahan, nilai gizi, dan kualitas minuman dapat 

menjadi pertimbangan utama bagi calon pembeli sebelum mereka memutuskan untuk 

membeli produk minuman. Sementara itu, niat konsumen untuk membeli bisa menurun 

karena minuman Esteh Indonesia merupakan minuman manis dengan kandungan gula 

yang tinggi, yang dapat berisiko terhadap kesehatan seperti diabetes dan obesitas jika 

dikonsumsi secara berlebihan. Minuman manis dapat memicu konsumen untuk cemas 

secara sosial dan konsumen akan memperhatikan keselamatan kesehatan mereka.  

Berdasarkan penjelasan latar belakang di atas dapat disimpulkan bahwa peneliti 

tertarik untuk mengetahui hubungan kontrol perilaku yang dirasakan, norma subjektif, 

sikap, dan risiko yang dirasakan terhadap niat beli konsumen pada minuman Esteh 

Indonesia di Kota Padang. Peneliti berharap bahwa penelitian ini dapat memberikan 

manfaat untuk pengembangan usaha berikutnya. Dengan demikian judul dari penelitian ini 

adalah “Analisis Faktor-Faktor Yang Menjadi Penentu Niat Beli Konsumen Pada Minuman 

Esteh Indonesia Di Kota Padang”. 

 

METODE PENELITIAN 

 Jenis penelitian yang digunakan adalah explanatory research, merupakan jenis 

penelitian yang menguji dan menjelaskan sifat, pengaruh dan hubungan antara variabel X 

dengan variabel Y dalam suatu situasi (Sekaran, 2017). Dengan kata lain penelitian ini 

dilakukan untuk menganalisis faktor-faktor yang menjadi penentu niat beli konsumen. 

Dalam penelitian ini menggunakan metode explanatory survey yaitu mengumpulkan data 
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informasi penelitian melalui kuesioner dengan beberapa pertanyaan (Sekaran & Bougie, 

2017), dengan pendekatan kuantitatif, dimana data yang diperoleh berupa angka akan 

dianalisis dan diukur menggunakan alat ukur yaitu statistik. Data penelitian diperlukan untuk 

mengetahui respond dan penilaian konsumen terhadap variabel dan objek penelitian yang 

digunakan. Time horizon (cakupan waktu) yang digunakan penelitian ini bersifat one shoot 

(cross sectional). Sekaran & Bougie (2017) one shoot merupakan penelitian yang dilakukan 

hanya satu kali dalam periode tertentu, bisa periode harian, mingguan atau bulanan untuk 

mengumpulkan data dalam menjawab pertanyaan penelitian, dimana penelitian ini 

dilakukan pada tahun 2023. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dibuat kesimpulan hubungan 

dari masing-masing variabel penelitian dalam bentuk uji hipotesis sebagai berikut: 

Tabel 1 Uji Hipotesis 

Hipotesis 
Variabel X→ Variabel 

Y 

Nilai 

Sig. 

Taraf 

Sig. 
Sign. Level 

Nilai 

Correlation 

Coefficient 

Tingkat 

Keeratan 

Hubungan 

H1 

Kontrol perilaku yang 

dirasakan → niat beli 

konsumen 

0,000 0,05 Signifikan 0,463 Sedang 

H2 
Norma subjektif → 

niat beli konsumen 
0,000 0,05 Signifikan 0,404 Sedang 

H3 
Sikap → niat beli 

konsumen 
0,001 0,05 Signifikan 0,206 Lemah 

H4 
Risiko yang dirasakan 

→ niat beli konsumen 
0,000 0,05 Signifikan 0,475 Sedang 

Sumber: Hasil Pengolahan Data Menggunakan SPSS 22 (2023) 

Hubungan Antara Kontrol Perilaku Yang Dirasakan dengan Niat Beli Konsumen 

Berdasarkan pada uji hipotesis dapat diketahui bahwa Hipotesis 1 (H1) yaitu kontrol 

perilaku yang dirasakan memiliki hubungan positif signifikan terhadap niat beli konsumen 

dapat diterima. Pengujian ini dibuktikan dengan melihat nilai signifikansi 0,000 lebih kecil 

dari 0,05 (0,000 < 0,05), maka hubungan kedua variabel ini signifikan, sehingga dapat 

diartikan bahwa terdapat hubungan pengaruh yang signifikan antara kontrol perilaku yang 

dirasakan dengan niat beli konsumen. Sedangkan untuk koefisien korelasinya adalah positif, 
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dimana angka korelasinya mencapai 0,463, yang artinya kontrol perilaku yang dirasakan 

memiliki hubungan positif dengan korelasinya sedang.  Hal ini menunjukkan bahwa variabel 

kontrol perilaku memiliki hubungan sedang terhadap variabel niat beli konsumen, dengan 

kata lain hanya memberikan sedikit pengaruh, dimana ketika variabel kontrol perilaku naik 

maka niat beli konsumen juga akan naik. 

Kontrol perilaku yang dirasakan menjadi faktor dalam mendorong terjadinya niat beli 

konsumen. Dimana variabel kontrol perilaku yang dirasakan ini dapat diukur melalui lima 

indikator yaitu kenyaman, kemudahan aksesibilitas, membeli produk dengan keputusan 

yang tepat, berusaha membeli suatu produk, dan membandingkan suatu produk. 

Berdasarkan hasil pengolahan data kuesioner dijelaskan bahwa kontrol perilaku yang 

dirasakan memiliki hubungan positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen.  

Berdasarkan indikator penelitian mengenai saya bisa membeli produk minuman Esteh 

Indonesia dengan nyaman, dapat diketahui sebanyak 77 responden menjawab sangat 

setuju. Hal ini dapat dijelaskan bahwa kenyamanan merupakan faktor yang dapat 

mempengaruhi niat konsumen dalam membeli suatu produk. Ketika konsumen merasa 

memiliki akses yang mudah dalam membeli produk minuman Esteh Indonesia, serta dapat 

meminimalkan hambatan-hambatan seperti waktu tunggu dan usaha yang diperlukan 

untuk mendapatkan produk dapat meningkatkan motivasi konsumen untuk membeli. Maka 

dapat disimpulkan bahwa kontrol perilaku yang dirasakan dalam hal kenyamanan proses 

pembelian dapat menjadi faktor kunci dalam membentuk niat beli konsumen terhadap 

minuman Esteh Indonesia. 

Hubungan Antara Norma Subjektif dengan Niat Beli Konsumen 

Berdasarkan pada uji hipotesis dapat diketahui bahwa Hipotesis 2 (H2) yaitu norma 

subjektif memiliki hubungan positif signifikan terhadap niat beli konsumen dapat diterima. 

Dengan melihat nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05), maka hubungan 

kedua variabel ini signifikan, sehingga dapat diartikan bahwa terdapat hubungan pengaruh 

yang signifikan antara norma subjektif dengan niat beli konsumen. Sedangkan untuk 

koefisien korelasinya adalah positif, dimana angka korelasinya mencapai 0,404, yang artinya 

norma subjektif memiliki hubungan positif dengan korelasinya sedang. Hal ini menunjukkan 

bahwa variabel norma subjektif memiliki hubungan sedang terhadap variabel niat beli 

konsumen, dengan kata lain hanya memberikan sedikit pengaruh, dimana ketika norma 

subjektif meningkat maka niat beli konsumen juga akan meningkat.  

Norma subjektif dianggap sebagai faktor dalam mendorong terjadinya niat beli 
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konsumen. Dalam hal ini norma subjektif dapat diukur melalui tiga indikator diantaranya 

adalah referensi, mentalitas kawanan, dan budaya masyarakat. Berdasarkan hasil 

pengolahan data kuesioner dijelaskan bahwa norma subjektif memiliki hubungan positif 

dan signifikan terhadap niat beli konsumen. Norma subjektif merujuk pada pandangan atau 

pendapat individu tentang sejauh mana orang-orang disekitar mereka seperti teman, 

keluarga, rekan kerja, atau kelompok sosial lainnya menginginkan atau mendukung perilaku 

pembelian tertentu. Dengan kata lain, norma subjektif mencerminkan persepsi individu 

tentang apakah orang-orang disekitarnya menilai atau mendukung keputusan pembelian 

yang mereka pertimbangkan. Hal ini dibuktikan pada indikator penelitian mengenai saya 

memikirkan pendapat teman ketika membeli minuman Esteh Indonesia, dapat diketahui 

sebanyak 70 responden menjawab setuju. dengan hal ini menunjukkan bahwa sebagian 

besar responden sangat mempertimbangkan masukan dari orang sekitarnya dalam 

memutuskan untuk membeli minuman Esteh Indonesia. Dari hasil pengolahan data pada 

kuesioner diperoleh bahwa variabel norma subjektif memiliki hubungan yang positif 

signifikan terhadap niat beli konsumen pada minuman Esteh Indonesia di Kota Padang. 

Adanya hubungan yang signifikan pada variabel norma subjektif terhadap niat beli 

konsumen ini sejalan dengan hasil penelitian Rosli et al. (2022) yang mengatakan bahwa 

norma subjektif memiliki hubungan positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen. 

Norma subjektif mencerminkan pengaruh sosial terhadap perilaku konsumen, jika 

seseorang percaya bahwa orang-orang disekitarnya menginginkan atau mendukung 

pembelian suatu produk atau layanan, itu dapat memengaruhi niat beli mereka. Hal ini juga 

didorong oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Jain (2020) yang mengatakan 

bahwa ketika referensi dari keluarga maupun teman mendukung keputusan pembelian, 

maka niat konsumen untuk membeli akan meningkat. Hal ini menunjukkan bahwa norma 

subjektif memiliki hubungan yang positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen. 

Hubungan Antara Sikap dengan Niat Beli Konsumen 

Berdasarkan pada uji hipotesis dapat diketahui bahwa Hipotesis 3 (H3)  yaitu sikap 

memiliki hubungan positif signifikan terhadap niat beli konsumen dapat diterima. Dengan 

melihat nilai signifikansi 0,001 lebih kecil dari 0,05 (0,001 < 0,05), maka hubungan kedua 

variabel ini signifikan, sehingga dapat diartikan bahwa terdapat hubungan pengaruh yang 

signifikan antara sikap dengan niat beli konsumen. Sedangkan untuk koefisien korelasinya 

adalah positif, dimana angka korelasinya mencapai 0,206, yang artinya sikap memiliki 

hubungan positif dengan korelasinya lemah. Hal ini menunjukkan bahwa variabel sikap 
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memiliki hubungan lemah terhadap variabel niat beli konsumen, dengan kata lain hanya 

memberikan sedikit pengaruh, dimana ketika variabel sikap naik maka niat beli konsumen 

juga akan naik. 

Sikap menjadi salah satu faktor penentu terjadinya niat beli konsumen. Dimana sikap 

dalam penelitian ini diukur melalui enam indikator diantaranya adalah sadar kesehatan, 

khawatir akan kesehatan diri sendiri, menghindari minuman dengan kandungan yang 

tinggi, mengetahui zat yang terkandung dalam minuman yang akan dikonsumsi, 

mengabaikan dampak mengkonsumsi minuman manis, dan khawatir akan risiko pada 

minuman dengan kandungan gula yang tinggi. Berdasarkan indikator penelitian mengenai 

menurut saya beberapa orang mengabaikan dampak dari mengkonsumsi minuman manis 

terhadap kesehatan, diketahui sebanyak 65 responden menjawab setuju. Dengan hal ini 

dapat diketahui bahwa sebagian orang mengabaikan dampak mengkonsumsi minuman 

manis terhadap kesehatan mereka sendiri terutama jika dikonsumsi secara berlebihan dan 

secara rutin dapat mengakibatkan terjadinya diabetes, karena konsumen yang lebih sadar 

akan kesehatan cenderung memiliki niat yang lebih sedikit untuk membeli minuman manis. 

Maka dari itu sangat penting untuk mengetahui bagaimana pengaruh kesadaran kesehatan 

dalam memprediksi niat konsumen untuk membeli minuman Esteh Indonesia. 

Hubungan Antara Risiko Yang Dirasakan dengan Niat Beli Konsumen 

Berdasarkan pada uji hipotesis dapat diketahui bahwa Hipotesis 4 (H4)  yaitu risiko 

yang dirasakan memiliki hubungan positif signifikan terhadap niat beli konsumen dapat 

diterima. Dengan melihat nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05), maka 

hubungan kedua variabel ini signifikan, sehingga dapat diartikan bahwa terdapat hubungan 

pengaruh yang signifikan antara risiko yang dirasakan dengan niat beli konsumen. 

Sedangkan untuk koefisien korelasinyanya adalah positif, dimana angka korelasinya 

mencapai 0,475, yang artinya risiko yang dirasakan memiliki hubungan positif dengan 

korelasinya sedang. Hal ini menunjukkan bahwa variabel risiko yang dirasakan memiliki 

hubungan sedang terhadap variabel niat beli konsumen, dengan kata lain hanya 

memberikan sedikit pengaruh. 

Risiko yang dirasakan memiliki peran penting dalam menentukan terjadinya niat beli 

konsumen. Dimana risiko yang dirasakan dalam penelitian ini diukur melalui 4 indikator 

diantaranya adalah risiko kebersihan, risiko keuangan, risiko psikologis, dan keamanan yang 

dirasakan oleh konsumen. Berdasarkan indikator penelitian mengenai saya tidak khawatir 

mengeluarkan uang untuk membeli minuman Esteh Indonesia, diketahui sebanyak 68 
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responden menjawab setuju. Hal ini dapat dijelaskan bahwa konsumen merasa tidak 

khawatir mengeluarkan uang untuk membeli minuman Esteh Indonesia, dimana konsumen 

yang telah memiliki pengalaman positif dengan minuman Esteh Indonesia dan menikmati 

rasa khasnya, serta harga yang ditawarkan sangat terjangkau dapat menjadi motivasi utama 

konsumen tidak khawatir mengeluarkan uang untuk membeli minuman Esteh indonesia.  

 

SIMPULAN 

Berdasarkan pada hasil analisis dan pembahasan maka dapat diambil kesimpulan 

yaitu sebagai berikut: Kontrol perilaku yang dirasakan memiliki hubungan positif 

signifikan terhadap niat beli konsumen pada minuman Esteh Indonesia di Kota Padang. 

Dapat disimpulkan bahwa ketika konsumen merasakan adanya kontrol terhadap perilaku 

mereka, hal itu dapat meningkatkan niat konsumen untuk membeli minuman Esteh 

Indonesia. Dimana kontrol perilaku ini menunjukkan sejauh mana konsumen merasa 

memiliki kendali maupun kemampuan untuk memilih, mengatur, serta mempengaruhi 

perilaku mereka atas niat beli minuman Esteh Indonesia. Norma subjektif memiliki 

hubungan positif signifikan terhadap niat beli konsumen pada minuman Esteh Indonesia 

di Kota Padang. Hasil tersebut menunjukkan bahwa pandangan dan harapan seseorang 

terhadap perilaku yang dianggap tepat oleh orang-orang yang penting bagi mereka, 

dapat mempengaruhi niat beli konsumen terhadap minuman Esteh Indonesia di Kota 

Padang. 

Sikap memiliki hubungan positif signifikan terhadap niat beli konsumen pada 

minuman Esteh Indonesia di Kota Padang. Hasil tersebut menunjukkan bahwa terjadinya 

niat beli konsumen terhadap minuman Esteh Indonesia didorong oleh adanya sikap. 

Sehingga dengan adanya sikap positif terhadap suatu produk akan meningkatkan 

terjadinya niat beli terhadap minuman Esteh Indonesia. Risiko yang dirasakan memiliki 

hubungan positif signifikan terhadap niat beli konsumen pada minuman Esteh Indonesia 

di Kota Padang. Hasil tersebut menunjukkan bahwa terjadinya niat beli dapat dipengaruhi 

oleh adanya risiko yang dirasakan konsumen. Dimana ketika risiko yang dirasakan 

dianggap rendah, hal ini akan memotivasi terjadinya niat beli konsumen terhadap 

minuman Esteh Indonesia. 
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