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ABSTRAK 

Studi ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh sikap terhadap niat beli online remaja di 
Denpasar, menjelaskan pengaruh fashionleadershipterhadap niat beli secara online remaja 
di Denpasar dan membuktikan pengaruh sikap dan fashionleadershipterhadap niat beli 
secara online remaja di Denpasar.Lokasi penelitian ini di Kota Denpasar dan dianalisis 
dengan regresi linear berganda. Jumlah sampel dari 100 responden ditentukan dengan 
menggunakan metode purposive sampling.Hasil model regresi memberikan jawaban sikap 
dan fashionleadershipsimultan memberikan efek positif pada niat beli secara online remaja 
di Denpasar.Sikap dan fashionleadershipsecara parsial memberikan efek positif yang 
signifikan terhadap niat beli secara online remaja di Denpasar. Direkomendasikan untuk 
penyedia jasa fashion onlineagar dapat memberi informasi yang jelas, lengkap dan akurat 
tentang prosedur pemesanan produk pembayaran, pengiriman dan pengembalian atau 
pertukaran produk, sehingga mendorong sikap konsumen untuk melakukan pembelian 
secara online. 
 
Kata kunci: sikap,  fashion leadership , niat beli 
 

ABSTRACT 
The main purpose study describesthe effect ofattitudes towards the online purchase 
intention teenagers in Denpasar, describes the influence of fashion leadershipon online 
purchase intention teenagers in Denpasar and prove the influence of attitude and fashion 
leadership of the online purchase intention teenagers in Denpasar.The location research 
is in Denpasar and used multiple linear regression analysis techique.The amount of 
sample as 100 respondents which were determined used is purposive sampling method. 
Results of regression models provide answers attitude and fashion leaderships 
imultaneous effect on online purchase intention teenagers in Denpasar. Attitude and 
fashion leadership partial significant positive effect ononline purchase intention teenagers 
in Denpasar. Recommended for fashion online providers to give clear, complete and 
accurate information onthe procedures forproduct ordering and payment,delivery 
procedure and the return or exchange products, so as toencourage an attitude of 
consumer stomake purchases online. 
 
Keywords: attitude, fashion leadership, purchase intention  
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PENDAHULUAN 

Teknologi informasi selalu berkembang, hal tersebut memiliki pengaruh pada 

perilaku konsumen yang menginginkan informasi yang cepat dan akurat. Media yang 

digunakan untuk mendapatkan informasi di antaranya adalah melalui koran, radio, 

televisi, internet, dan lain-lain. Berbagai media tersebut, internet merupakan media 

yang tercepat dan terakurat dalam menyediakan informasi. Internet adalah salah satu 

produk jasa yang sangat mudah dioperasikan dan dapat digunakan oleh semua 

kalangan dan dapat digunakan sepanjang waktu (setiap saat). Kelebihan itulah yang 

menjadi salah satu faktor pendorong berkembangnya internet di seluruh dunia. 

Penggunaan internet dewasa ini sudah menjadi sebuah gaya hidup bagi sebagian 

penduduk di dunia, demikian juga halnya yang terjadi di Indonesia (Mahkota et al., 

2014). 

Seperti Kota besar lainnya, Kota Denpasar merupakan salah satu kota yang 

memiliki kepadatan penduduk yang di dukung dengan daya beli yang cukup tinggi, 

dimana mayoritas masyarakatnya merupakan masyarakat modern yang saat ini 

kebanyakan memenuhi kebutuhan hidupnya dengan media online.Perkembangan 

penggunamedia online di Kota Denpasar dari Tahun 2012 hingga tahun 2014 selalu 

meningkat setiap tahunnya. Banyak faktor yang mempengaruhi minat belanja 

konsumen pada bisnis online shop.(Taylor, 2010)menyatakan bahwa ada dua faktor 

yang mempengaruhi minat beli konsumen pada bisnis online shop.Kedua faktor 

tersebut adalah sikap (attitude), dan fashion leadership.Sikap didefinisikan 

Arwiedya(2013) sebagai suatu mental dan syaraf sehubungan dengan kesiapan untuk 
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menanggapi, diorganisasi melalui pengalaman dan memiliki pengaruh yang 

mengarahkan dan atau dinamis terhadap perilaku. 

Istilah fashion dapat dikategorikan dalam gaya yang ditentukan oleh 

konsumen. Fashion mengacu pada desain dan gaya yang diterima oleh kelompok 

fashion leadership yang eksklusif. Fashion leadership bisa dikatakan konsumen-

konsumen yang elit dan mereka yang paling pertama mengadaptasi perubahan 

fashion (Solomon, 2009:123).Fashion leadership termasuk high fashion yang hanya 

mencari produk yang diperkenalkan, dibuat, dan dijual dalam jumlah terbatas dan 

relatife mahal.Fashion leadership merupakan salah satu pemicu munculnya perilaku 

pembelian kompulsif, potensi konsumsi pada masyarakat di negara berkembang 

termasuk Indonesia yang terlihat saat ini dapat tercermin dari personality mereka 

yang berorientasi fashion leadership dimana mereka mengikuti mode dan tren terbaru 

di negara-negara maju (Jiang, dan Rosenbloom, 2005).Dalam lingkungan fashion 

sendiri terdapat anggapan bahwa seseorang yang selalu berganti-ganti pakaian adalah 

orang yang memiliki kelas yang tinggi. Hal ini juga dipicu oleh pesatnya 

perkembangan fashion di Indonesia yang didukung oleh perkembangan teknologi dan 

informasi melalui televisi, internet, majalah, dan berbagai media cetak dan elektronik 

lainnya mengenai fashion yang up to date dari negara maju, mendorong para remaja 

mau tidak mau untuk sadar akan fashion (Yulihasri et al., 2011). Perubahan dan 

kesadaran akanfashion pada pola piker remaja saat ini merupakan salah satu 

penyebab yang mempengaruhi mereka untuk menjadi pembeli atau konsumen yang 

kompulsif (compulsive buyer). 
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Niat beli adalah rencana kognitif atau keinginan konsumen untuk suatu barang 

atau merek tertentu.Niat membeli dapat diukur dengan menanyakan tentang 

kemungkinan membeli produk yang diiklankan.Niat beli adalah tahap kecenderungan 

responden untuk bertindak sebelum benar-benar melakukan pembelian (Martinez and 

Soyong Kim, 2012).Menurut Meskaran et al. (2013) Terdapat perbedaan antara 

pembelian aktual dan kecenderungan pembelian. Bila pembelian aktual yaitu 

pembelian yang benar-benar dilakukan oleh konsumen, kecenderungan pembelian 

merupakan sebuah niat yang timbul pada konsumen untuk melakukan pembelian 

pada waktu yang akan datang. Thamizhvanan et al.(2012) niat belanja online adalah 

bagian dari keinginan pada diri konsumen untuk melakukan pembelian secara online, 

terdapat indikator niat beli yang digunakan oleh pelanggan dalam hal ini mengenali 

manfaat produk yang akan dibeli, gencar dalam pencarian informasi mengenai 

kualitas produk, keinginan untuk segera membeli produk dan memiliki 

kecenderungan terhadap produk tertentu. 

Perkembangan akan kebutuhan dan kemajuan teknologi atas produk fashion 

sekarang ini merupakan pasar bagi produksi-produksi pengusaha pemilik toko online. 

Produk fashion kini menjadi kebutuhan khusus di masyarakat yang sedang menjadi 

trend dalam kurun waktu tertentu. Produk fashion ini sering kali mencerminkan 

kebudayaan, perasaan pemikiran dan gaya hidup seseorang.Melaluipemaparan 

masalah yang telah dijabarkan, didukung dengan karya ilmiah dan teori tujuan dari 

karya ilmiah ini yang hendak dicapai adalah bagaimana pengaruh sikap terhadap niat 

beli online  remaja di Kota Denpasar,bagaimana pengaruh fashion leadershipterhadap 
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niat beli online remaja di Kota Denpasar dan bagaimana pengaruh sikap dan fashion 

leadership terhadap niat beli online remaja di Kota Denpasar. 

Munculnya internet dan perkembangan toko online telah melahirkan beberapa 

studi yang melihat niat konsumen untuk membeli online. The Theory of Planned 

Behavior (TPB) dalam Leeraphong and Mardjo (2013) menyatakan bahwa niat 

merupakan variabel antara yang menyebabkan terjadinya perilaku dari suatu sikap 

maupun variabel lainnya.Niat beli secara online adalah salah satu penelitian intensif 

dalam berbagai literatur. Niat beli scara online dalam lingkungan web akan 

menentukan kekuatan dari niat konsumenuntuk melaksanakan perilaku pembelian 

yang ditentukan melalui Internet (Ling et al., 2010). Pavlou (2003) mengamati niat 

beli secara online menjadi ukuran yang lebih tepat untuk mengukur niat 

menggunakan situs web ketika menilai perilaku konsumen secara online. Karena 

transaksi online melibatkan berbagi informasi dan pembelian, niat beli akan 

tergantung pada banyak faktor (Pavlou, 2003). Dalam rangka untuk memicu niat beli 

secara online di kalangan konsumen, pengecer web sering perlu untuk fokus pada 

faktor ini untuk meningkatkan kesempatan pembelian oleh pelanggan. 

Dimensi niat beli pada suatu toko berbasis web terdiri atas : (1) niat beli ke 

depan melalui toko online, (2) merekomendasikan kepada orang lain tentang 

pembelian melalui toko online, (3) dalam waktu dekat melakukan pembelian melalui 

toko online (Yulihasri et al., 2011).Salah satu faktor yang mempengaruhi niat adalah 

sikap terhadap perilaku. Menurut Leeraphong and Mardjo (2013), sikap merupakan 

kecenderungan terhadap produk tertentu yang menyebabkan konsumen merespon 
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baik atau tidak baik terhadap produk tertentu. Sikap juga merupakan salah satu 

konsep yang paling penting digunakan pemasar untuk memahami konsumen (Setiadi, 

2003). Pendapat lain dikemukakan oleh Schifman dan Kanuk (2008) menyatakan 

bahwa sikap adalah ekspresi perasaan (inner feeling), yang mencerminkan apakah 

seseorang senang atau tidak senang, suka atau tidak suka, dan setuju atau tidak setuju 

terhadap suatu objek. 

 Melalui beberapa definisi sikap di atas dapat disimpulkan bahwa sikap 

merupakan pencerminan seseorang terhadap suatu objek yang dapat mempengaruhi 

perilakunya terhadap objek tersebut. Sikap terbentuk melalui dua komponen yaitu 

keyakinan akan akibat perilaku tertentu dan evaluasi terhadap tentang konsekuensi. 

Keyakinan akan akibat perilaku tertentu berisikan tentang aspek pengetahuan perilaku 

tertentu. Jika dikaitkan dengan perilaku pembelian melalui media online shop, maka 

komponen keyakinan berisikan pengetahuan tentang: pentingnya harga saat 

melakukan belanja online; Pentingnya pelayanan yang handal saat berbelanja secara 

online; dan Pentingnya pelayanan yang ramah saat berbelanja secara online. 

Keyakinan menjadi dasar terbentunya sikap terhadap suatu obyek, di mana keyakinan 

tersebut dapat timbul dari keyakinan yang muncul karena adanya interaksi antara 

individu dengan obyek dan keyakinan yang muncul dari adanya informasi tentang 

obyek yang diperoleh dari berbagai sumber informasi misalnya surat kabar, majalah, 

brosur, iklan dan lain-lain.Evaluasi terhadap tentang konsekuensi ini berisikan 

tentang evaluasi terhadap tentang konsekuensi berkaitan dengan penilaian yang 

diberikan seseorang terhadap akibat yang dapat diperoleh dimana evaluasi tersebut 
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dapat bersifat baik atau tidak baik, positif atau negatif, suka atau tidak suka dan lain-

lain. Dalam kaitan dengan pembelian melalui media online shop, maka komponen 

evaluasi berisikan tentang: Penilaian/evaluasi harga oleh konsumen saat berbelanja 

secara online; Penilaian/evaluasi kehandalan pelayan oleh konsumen saat berbelanja 

secara online; dan Penilaian/evaluasi keramahan pelayanan oleh konsumen saat 

berbelanja secara online. 

 Secara operasional fashion leadership didefinisikan tidak hanya satu 

keterlibatan dalam pengetahuan tentang fashion tetapi juga tingkat pengaruh 

seseorang atas rekan - rekannya dalam hal memilih produk-produk fashion dan merek 

yang terkait untuk menjadi modis (Martinez dan Kim, 2012).Martinez dan Kim 

(2012)  fashion leadership adalah salah satu jalan utama penerimaan tren fashion baru 

oleh massa. Fashion leadership dapat dibagi menjadi dua kategori: inovasi fashion 

dan kepemimpinan pendapat fashion (fashion opinion leadership). Inovasi fashion 

telah didefinisikan sebagai kemungkinan untuk membeli busana baru lebih cepat dari 

konsumen lain (Sproles dalam Martinez dan Kim, 2012 ), sedangkan kepemimpinan 

pendapat fashion didefinisikan sebagai kemampuan atau kecenderungan untuk 

menyampaikan informasi mengenai mode baru dengan cara mempengaruhi pembeli 

(Workman dan Johnson dalam Martinez dan Kim, 2012). 

 Konsumen dengan tingkat inovasi fashion tinggi adalah yang pertama untuk 

memakai busana baru (Goldsmith dan Stith, 1993), sedangkan konsumen dengan 

tingkat kepemimpinan pendapat mode tinggi lebih cenderung untuk membujuk massa 

melalui komunikasi biasanya selama kelompok-kelompok sosial di mana mereka 
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dapat membahas mengapa mode diterima (Gordon et al, 1985;. Sproles, 

1979).Mengingat bahwa fashionability, inovasi, dan keunikan adalah beberapa atribut 

produk kunci yang menjadi ciri merek fashion mewah (Taylor and Valeri, 2010), 

mencerminkan meningkatnya minat dalam fashion baru dan trendi, tampaknya akan 

menyebabkan niat kuat untuk membeli barang-barang mewah dari situs online. 

Hubungan antara fashion kepemimpinan dan perilaku pembelian merek mewah 

adalah juga didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Lim (2009) yang 

menemukan bahwa para pemimpin fashion dengan busana berbunga tinggi memiliki 

tingkat yang lebih tinggi dari keterikatan emosional dengan merek fashion mewah. 

Selain itu, Seock (2007) menyatakan bahwa keterlibatan fashion  dapat 

mempengaruhi niat konsumen untuk berbelanja online. 

Maima (2012) membuktikan dalam penelitiannya bahwa sikap memberikan 

pengaruh positif terhadap minat beli konsumen.Sikap didefinisikan sebagai suatu 

mental dan syaraf sehubungan dengan kesiapan untuk menanggapi, diorganisasi 

melalui pengalaman dan memiliki pengaruh yang mengarahkan dan atau dinamis 

terhadap perilaku khususnya niat.Dalam studi yang berbeda Mao, Ding (2010) 

menyatakan bahwa sikap mencermikan kepercayaan seorang konsumen dalam 

melakukan pembelian produk online. Berdasarkan uraian di atas, maka hipotesis 

penelitian ini adalah : 

H1 : Sikapberpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli online. 

Nuseir et al. (2010), membuktikan dalam penelitianya bahwa konsumen 

dengan tingkat gaya yang lebih tinggi mengutamakan fashion leadership yang sangat 



 

E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 5, No. 6, 2016: 3620-3646   

3628 

 

terlibat dalam produk-produk fashion dan menunjukkan tingkat yang lebih tinggi dari 

keinginan untuk mencoba pembelian secara online. Martinez, and Kim (2012) 

menyatakan bahwa keterlibatan fashion leadership memberikan pengaruh positif 

terhadap niat konsumen untuk berbelanja online. Berdasarkan uraian di atas, maka 

hipotesis penelitian ini adalah: 

H2 : Fashion Leadership berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli 
online. 

 Setiadi (2003) menyatakan sikap merupakan salah satu konsep yang paling 

penting digunakan pemasar untuk memahami konsumen.Dalam studi yang berbeda 

Leeraphong and Mardjo (2013) membuktikan bahwa sikap terhadap cara pembelian 

melalui toko online berpengaruh terhadap niat pembelian melalui toko online. 

Menurut Martinez dan Kim (2012), fashion leadership adalah salah satu jalan utama 

penerimaan masa tren fashion baru.Martinez, and Kim (2012) menyatakan bahwa 

keterlibatan mode dapat mempengaruhi niat konsumen untuk berbelanja online. 

H3 : Sikap dan fashion leadership berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
niat beli online. 

Berdasarkan tinjauan pustaka dan konsep-konsep penelitian terdahulu, maka 

disusun sebuah kerangka  konseptual sebagai berikut: 
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 Kerangka Konseptual 

 Pengaruh sikap dan fashion leadership terhadap niat beli belanja online 
 remaja di Kota Denpasar 
 

 

METODE PENELITIAN  

 Karya ilmiah ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui hubungan antara 

satu sampai dua variabel atau lebih. Penelitian asosiatif merupakan penelitian dengan 

tingkatan tertinggi dibanding penelitian deskriptif dan komparatif. Melalui studi  

asosiatif dapat dibangun suatu teori yang berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan 

dan mengontrol yang mampu menunjukkan hubungan antara dua variabel atau lebih, 

seperti hubungan: 

1) Sikap dengan niat beli 

2) Fashion Leadership dengan niat beli 

3) Sikap dan Fashion Leadership dengan niat beli 

Karya ilmiah memfokuskan lokasi studi dikota Denpasar merupakan Ibu 

Kota Provinsi Bali dan Kota  Denpasar menjadi tujuan mobilitas penduduk yang 

Sikap (X1) 

Fashion 
Leadership(X2) 

Niat Beli (Y1) 
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berasal dari berbagai daerah, suku, agama, dan  ras. Kota Denpasar merupakan pusat 

kegiatan perekonomian di Bali.Selain itu di Kota Denpasar mempunyai daya beli 

yang tinggi dan di dukung dengan pola komunikasi masyarakat yang tinggi pula. 

Variabel yang diukur dalam studi ini antara lain: variabel bebas (independent 

variabel )sikap, dan fashion leadershipdan variabel terikat (dependent variabel)dalam 

penelitian ini adalah niat belionline(Y).Sumber data untuk mendukungmakalah studi 

iniseperti sumber data primer dan sekunder. Data primer melalui data informasi 

primer yang diperoleh untuk penelitian ini berupa pertanyaan tertulis kuisioner 

kepada calon konsumen. Data sekunder sebagai pendukung data secaradokumen asli, 

yang diperoleh atau diketahui dengan melihat buku-buku dan jurnal-jurnal yang 

berhubungan dengan masalah yang di bahas dan di dukung  dalam penelitian ini. 

Pemilihan populasi sebagai pendukung studi ini menggunakan masyarakat di 

Kota Denpasar, baik laki-laki maupun perempuan yang berniat membeli produk 

fashion secara online.Metode penentuan sampel berdasrkan pada purposive 

samplingyang bertujuan untuk memilih responden yang terseleksi oleh peneliti sesuai 

dengan kriteria yang sudah ditetapkan(Sugiyono, 2010: 42).Sugiyono (2010:47) 

menyatakan untuk memperoleh hasil yang baik ukuran sampel responden yang 

diambil untuk menjawab setiap pertanyaan dalam kuesioner ditentukan paling sedikit 

5 – 10 kali jumlah indikator yang diteliti. Jumlah indikator yang diteliti dalam 

penelitian ini adalah sebanyak 10 indikator sehingga banyaknya responden diambil 

sebagai sampel yang ditentukan berdasarkan ketentuan diatas, sebanyak 10X10 = 100 
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responden. Jadi responden yang diambil sebanyak 100 orang, mengingat dalam 

pemahaman yang sudah dijelaskan oleh Sugiyono (2010:59) dapat dikatakan cukup 

untuk membuktikan hasil penelitian ini. 

Uji Instrumen  
Uji Validitas 

Sebuah instrumen dikatakan valid dengan yarat minimum untuk dianggap 

memenuhinya apabila r = 0,3”. Jadi kalau korelasi antara butir skor dengan skor total 

kurang dari 0,3 maka butir dalam instrumen tersebut dinyatakan tidak valid.  

Uji Reliabilitas 

Reliabilitas merupakan angka indeks yang menunjukan konsistensi suatu alat 

ukur dengan ilai suatu instrumen dikatakan reliabel bila nilai Alpha Cronbach   0,6. 

Teknik Analisis Data 
Teknik Analisis Regresi Linear Berganda  

Data yang diuji guna mengetahui pengaruh variabel tingkat kesejahteraan, 

kepuasan kerja dan komitmen organisasi terhadap kinerja karyawan. Analisis ini juga 

dapat menduga arah dari hubungan tersebut dengan program computer Statitical 

Pacage of Social Science (SPSS) versi 15.0 for Windows. 

Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

 Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah suatu data berdistribusi normal 

atau tidak dengan model regresi memenuhi asumsi normalitas atau tidak. 

2) Uji Multikolonieritas 
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 Uji ini sebagai pedoman untuk mengetahui satu model yang bebas multikol 

adalah mempunyai nilai VIF (Varian Inflatation Factor) tidak lebih dari 10 dan 

mempunyai angka tolerance tidak kurang dari 0,1. 

3) Uji heteroskedastisitas  

 Uji heteroskedastisitas dalam perhitungan SPSS untuk mendeteksi adanya 

heteroskedastisitas yaitu dengan cara melihat ada tidaknya pola tertentu pada 

grafik heteroskedastisitas dimana sumbu X dan Y yang telah diprediksi dan 

sumbu Y adalah residual (Y prediksi-Y sesungguhnya) yang telah 

distandardized. 

Uji Hipotesis 

 Uji F digunakan untuk menguji apakah variabel – variabel independen secara 

bersama – sama berpengaruh terhadap variabel dependen melalui langkah uji F : 

menentukan hipotesis, pengambilan keputusan 

Uji t (Uji Parsial)  

Uji t digunakan untuk menguji variabel-variabel independen secara individu 

berpengaruh dominan dengan taraf signifikansi 5%. Melalui langkah uji t: 

merumuskan hipotesis, pengambilan keputusan. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN  

Karakteristik Responden 

Karakteristik responden melalui hasil penelitian yang dilakukan terhadap 

masyarakat Kota Denpasar, digambarkan tentang lima aspek yaitu jenis kelamin, 

umur, pendidikan terakhir, alat online, dan lama terkoneksi internet. 

Jenis kelamin mempengaruhi kemampuan seseorang dalam mengerjakan 

pekerjaan serta perilaku untuk membeli online. Responden menurut jenis kelamin 

pada masyarakat Kota Denpasar menunjukkan bahwa jumlah responden sebanyak 79 

orang dengan persentase perempuan sebesar 79 persen sedangkan laki-laki sebesar 21 

persen. Hal ini berarti sebagian masyarakat Kota Denpasarjumlah 

penduduknyaadalahperempuan, maka dari itu mengingat gaya hidup perempuan yang 

harus mengikuti perkembangan jaman agar lebih up to date. 

Faktor umur dapat menunjang kegiatan seseorang dalam membeli produk 

online, dengan gaya hidup yang modern dan fasionnabel. Karena dengan umur 

produktif yang dimiliki oleh seseorang yang akan berkorelasi terhadap gaya hidup 

seseorang. Responden menurut umur pada masyarakat Kota Denpasar  menunjukkan 

bahwa sebagian besar responden berumur 17-25 tahun dengan persentase yaitu 44 

persen. Persentase terkecil yaitu 11 persen dengan jumlah responden sebanyak 11 

orang yang berumur 46-55 tahun. Hal ini berarti bahwa, masyarakat Kota Denpasar  

yang melakukan pembelian produk fashion online rata-rata berumur 17-25 tahun di 

mana rentang usia ini termasuk rentak usia yang produktif dengan gaya hidup yang 

modern dan fashionnabel. 
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 Pendidikan dari seorang merupakan salah satu penentu kualitas cara berfikir 

mereka dalam melakukan pembelian. Faktor pendidikan berkaitan dengan cara 

berbelanja, memelih apa yang akan digunakan dan keinginan dalam berbelanja 

online. Menurut pendidikan pada masyarakat Kota Denpasar menunjukkan bahwa 

sebagian besar responden memiliki tingkat pendidikan SLTA sebesar 34 persen, 

sedangkan responden dengan persentase terkecil berpendidikan Pasca Sarjana (S.2) 

yaitu sebesar 16 persen. Hal ini berarti bahwa masyarakan Kota Denpasarberdasarkan 

pendidikan yang sering melalukan pembelian online adalah berpendidikan SLTA, 

mengingat pada rentan ini masih suka mengikuti keinginan untuk selalu tampil gaya 

dan berkelas dalam bergaul. 

 Alat online merupakan media yang digunakan dalam melakukan 

pembelian.Masyarakat Kota Denpasar saat ini sudah mengenal banyak teknologi 

untuk melakukan pembelian online. Berbagai jenis alat online bisa digunakan untuk 

melakukan pembelian,sebagian besar responden menggunakan alat online 

smartphonesebagai media berbelanja, yaitu sebesar 56 persen, sedangkan responden 

dengan persentase terkecil menggunakan lainnya seperti komputer, yaitu sebesar 9 

persen. Hal ini menyatakan bahwa setiap masyarakat Kota Denpasar saat ini sudah 

mengikuti perkembangan teknologi dalam melakukan pembelian online, selain cepat 

dan akurat, smartphone gampang dibawa kemana-mana sehingga mendukung untuk 

melakukan pembelian online. 

Waktu yang digunakan seseorang dalam menggunakan alat untuk melakukan 

pembelian online tergantung dengan koneksi internet dan kebutuhannya. Menurut 
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lama waktu menggunakan alat dalam melakukan pembelian online.Pada data tabel  

menunjukkan bahwa sebagian besar responden memelih lama mengunakan alat 

online dikisaran waktu 1-4< jam per hari, yaitu sebesar 48 persen, sedangkan 

responden dengan persentase terkecil memelih lama mengunakan alat online , yaitu 

sebesar 7 persen saat selalu terkoneksi internet. Ini menyatakan bahwa masyarakat 

Kota Denpasar tidak begitu lama dalam menggunakan waktu dalam melakukan 

pembelian online, mengingat kegiatan yang lain masih banyak yang bisa dilakukan. 

Uji Instrumen  

Uji Validitas 

Sebuah instrumen dikatakan valid jika memenuhi syarat r = 0,3”. Jadi kalau 

korelasi antara butir skor dengan skor total kurang dari 0,3 maka butir dalam 

instrumen tersebut dinyatakan tidak valid. Hasil uji validitas dapat dilihat pada Tabel 

1.berikut. 

Tabel 1Rangkuman Hasil Uji Validitas 

Tabel 1Hasil Uji Validitas 
No Variabel Indikator Korelasi Keterangan 

1 Sikap (X1) X1.1 
X1.2 
X1.3 

0,697 
0,848 
0,827 

Valid 
Valid 
Valid 

2 Fashion leadership (X2) X2.1 
X2.2 
X2.3 

0,828 
0,795 
0,824 

Valid 
Valid 
Valid 

3 Niat beli (Y) Y1 
Y2 
Y3 
Y4 

0,823 
0,835 
0,882 
0,656 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 

 Sumber :Data statistik diolah tahun 2015 
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Tabel 1 membukitan hasil masih-masing indikator variabel memiliki nilai 

person correlation lebih besar dari 0,30, maka ini berarti indikator/pertanyaan yang 

digunakan layak digunakan secara tepat. 

Uji Reliabilitas 

Uji reabilitas mampu menunjukan sejauh mana instrument dapat dipercaya 

dengan ilai suatu instrumen dikatakan reliabel bila nilai Alpha Cronbach   0,6. Hasil 

uji reliabilitas disajikan pada Tabel2.berikut. 

Tabel 2Hasil Uji Reliabilitas 
 

No Variabel Cronbach’s  
Alpha Keterangan 

1 Sikap (X1) 0,683 Reliabel 
2 Fashion leadership (X2) 0,743 Reliabel 
3 Niat beli (Y) 0,835 Reliabel 

Sumber :Data statistik diolah tahun 2015 

Tabel 2 membuktikan nilai Cronbach’s Alpha untuk masing-masing variabel 

> 0,6, ini berarti alat ukur tersebut akan memberikan hasil yang konsisten apabila alat 

ukur tesebut digunakan kembali untuk meneliti obyek yang sama. 

Pembahasan dan Pembuktian Hasil Uji 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda bertujuan untuk mengetahui ketergantungan 

suatu variabel terikat dengan satu atau lebih variabel bebas. dengan program Statitical 

Pacage of Social Science (SPSS) versi 16.0 for Windowsditulis persamaan regresi 

linear berganda sebagai berikut. 

 Y = 0,542 X1 + 0,352 X2, Dengan implementasi penjelasan seperti berikut. 
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1) Nilai koefisien β1 = 0,542 berarti menunjukkan bila nilai sikap (X1)bertambah 1 

satuan, maka nilai dari niat beli (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 0,542 

satuan dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan. 

2) Nilai koefisien β2 = 0,352 berarti menunjukkan bila nilai fashion leadership 

(X2) bertambah 1 satuan, maka  nilai dari niat beli (Y) akan mengalami 

peningkatan sebesar 0,352 satuan dengan asumsi variabel bebas lainnya 

konstan. 

Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Uji normalitas akan ditampilkan pada gambar menggunakan uji Kolmogorov-

Smirnov dengan signifikansi lebih besar dari 0,05 yaitu 0,934 maka dapat 

disimpulkan bahwa model regresi terdistribusi secara normal. 

Tabel 3 Hasil Uji Normalitas 

  
Unstandardized 

Residual 
N 100 
Normal Parameters(a,b) Mean .0000000 
 Std, Deviation .56492926 
Most Extreme Differences Absolute 0,054 
 Positive 0,054 
 Negative -0,039 
Kolmogorov-Smirnov Z 0,539 
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,934 

 Sumber : Data di olah tahun 2015 
 
 
 
 
 



 

E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 5, No. 6, 2016: 3620-3646   

3638 

 

2) Uji Multikolinearitas 

Pengujian untuk mendeteksi gejala multikolinieritas sebagai pedoman 

untuk mengetahui satu model yang bebas multikol adalah mempunyai nilai VIF 

(Varian Inflatation Factor) tidak lebih dari 10 dan mempunyai angka tolerance 

tidak kurang dari 0,1. Nilai tolerance masing-masing variabel lebih besar dari 0,1 

dan nilai VIF lebih kecil dari 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam 

model regresi tidak terjadi multikolinearitas dan dapat digunakan dalam 

penelitian. 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi terjadi 

ketidaksamaan varians dari residual pengamatan ke pengamatan yang lain. Hasil 

membuktikan nilai signifikansi masing-masing variabel lebih besar dari 0,05 

yang berarti variabel tersebut bebas heteroskedastisitas. 

Uji Ketepatan Model 

F (Ftest) dengan hasil menunjukkan nilai F hitung sebesar 103,469 dengan 

signifikan F atau P value 0,000 yang lebih kecil dari α = 0,05, angka ini artinya model 

yang digunakan penelitian ini layak. Hasil ini memberikan makna bahwa ke dua 

variabel independen mampu memprediksi atau menjelaskan fenomena niat beli online 

remaja di Kota Denpasar. 

Diikutin nilai model summary besarnya Adjusted R2 adalah 0,681. Ini 

mengartikan variasi niat beli onlinedapat dipengaruhi secara signifikan oleh variabel 



 

Ni Made Dwipayani, Pengaruh Sikap…. 

3639 

 

sikap (X1)dan fashion leadership(X2)sebesar 68,1 persen, sedangkan sisanya 31,9 

persen dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti. 

Pengujian Hipotesis dan Pembahasan 

1) Pengujian t hitung pada variabel sikap(X1)  

Hasil sesuai dengan hipotesis menjawab sikapberpengaruh terhadap niat beli 

secara signifikan, nilai sikap (X1) lebih kecil dari 0,05 maka H0 ditolak dan nilai 

thitung= 6,875 lebih besar dari ttabel= 1,658 maka H0 ditolak, ini berarti sikap 

berpengaruh positif terhadap niat beli online remaja, erat, dan signifikan dalam arti 

kedua variabel antara sikapdengan niat beli saling berpengaruh besar/erat satu sama 

lain dengan didasarkan pada perhitungan olah data statistik yang signifikan. 

2) Pengujian t hitung pada variabel fashion leadership (X2)  

Hasil sesuai dengan hipotesis menjawab sikapberpengaruh terhadap niat beli 

secara signifikan, nilai fashion leadership(X2) lebih besar dari 0,05 maka H0 ditolak 

dan nilai thitung= 4,468 lebih besar dari ttabel=1,658 maka H0 ditolak, ini berarti fashion 

leadership berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli online remaja.Positif, 

erat, dan signifikan dalam arti kedua variabel antara fashion leadershipdengan niat 

beli onlineremaja saling berpengaruh besar/erat satu sama lain dengan didasarkan 

pada perhitungan olah data statistik yang signifikan. hal ini menunjukkan bahwa 

semakin baik perkembangan fashion leadershipmaka ada kecenderungan niat beli 

online remaja semakin meningkat. 
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Pembahasan Hasil Penelitian 

1) Pengaruh Sikap terhadap Niat Beli Online Remaja 
 
Hasil analisis data diketahui bahwa sikap terhadap niat beli onlineremaja di 

Kota Denpasar berpengaruh positif dan signifikan.Temuan ini mengandung 

arti bahwa sikap memiliki keterkaitan dengan niat seseorang dalam 

melakukan belanja online.Hasil penelitian ini mendukung pernyataan Maima 

(2012) membuktikan dalam penelitiannya bahwa sikap memberikan pengaruh 

positif terhadap minat beli konsumen.Hal yang sama dibuktikan oleh Mao, 

Ding (2010) menyatakan bahwa sikap mencermikan kepercayaanseorang 

konsumen dalam melakukan pembelian produk online. 

2) Pengaruh Fashion Leadership terhadap Niat Beli Online Remaja 

Hasil analisis data diketahui bahwafashion leadershipberpengaruh positif 

terhadap niat beli onlineremaja di Kota Denpasar, terlihat dengan 

berkembangnya fashion leadershipdi kalangan remaja akan mampu 

menumbuhkan niat belanja online mereka. Hasil penelitian ini searah dengan 

pernyataan Nuseiret al. (2010), membuktikan dalam penelitianya bahwa 

konsumen dengan tingkat gaya yang lebih tinggi mengutamakan fashion 

leadership yang sangat terlibat dalam produk-produk fashion dan 

menunjukkan tingkat yang lebih tinggi dari keinginan untuk mencoba 

pembelian secara online. Martinez, and Kim (2012) menyatakan bahwa 

keterlibatan fashion leadershipmemberikan pengaruh positif terhadap niat 

konsumen untuk berbelanja online. 
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3) Pengaruh Sikap dan Fashion Leadership terhadap Niat Beli Online 

RemajaBerdasarkan hasil analisis data diketahui bahwa sikap dan fashion 

leadership berpengaruh secara signifikan terhadap niat beli online remaja di 

Kota Denpasar yang dilihat dari nilai Fhitung (103,469) lebih besar dari Ftabel 

(3,09) dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Selain itu, dari nilai koefisien 

determinasi juga memiliki nilai yang cukup tinggi yaitu 0,681 hal ini 

menandakan bahwa sebesar 68,1 persen variasi niat beli dapat dijelaskan oleh 

sikap dan fashion leadershipsedangkan sisanya 31,9 persen dipengaruhi oleh 

faktor-faktor lain. Hasil ini mendukung penelitian Maima (2012) sikap dan 

fashion leadership memberikan pengaruh positif terhadap niat beli konsumen. 

Hasil penelitian ini searah dengan pernyataan Nuseir et al. (2010) konsumen 

dengan tingkat gaya yang lebih tinggi mengutamakan fashion leadership yang 

sangat terlibat dalam produk-produk fashion dan menunjukkan tingkat yang 

lebih tinggi dari keinginan untuk mencoba pembelian secara online. 

Keterbatasan Penelitian 

1) Lokasi penelitian ini hanya di Kota Denpasar dan hanya meneliti niat belanja 

produk fashion online, sedangkan masih terdapat beberapa lokasi lainnya 

selain Kota Denpasar di Provinsi Bali. 

2) Penelitian hanya mengunakan Teknik analisa regresi linear berganda, 

sedangkan dapat dikembangkan lagi dengan teknik analisa yang lainnya, 

seperti: konfirmatori dan SEM analisis, Path Analisis dan AMOS. 
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3) Penelitian melibatkan subyek yang terbatas, yakni 100 orang responden, 

sehingga hasilnya belum dapat digneralisasikan pada kelompok subyek 

dengan jumlah besar. 

 

SIMPULAN DAN SARAN  

Melalui pembahasan pada bab sebelumnya, disimpulkan temuan sebagai 

berikut. 

1) Sikap konsumen remaja memiliki pengaruh positif signifikan terhadap niat 

beli online remaja di Kota Denpasar. 

2) fashion leadershipmemiliki pengaruh positif signifikan terhadap niat beli 

online remaja di Kota Denpasar. 

3) Sikap dan fashion leadershipmemiliki pengaruh positif signifikan terhadap 

niat beli online remaja di Kota Denpasar. 

Melalui kesimpulan, saran-saran yang diberikan  sebagai berikut. 

1) Pihak yang berjualan secara online harus memberikan informasi secara 

lengkap dan akurat tentang tata cara berbelanja online, sehingga mampu 

mempertahankan sikap konsumen remaja untuk melakukan pembelian secara 

online. 

2) Penjual produk online harus memperhatikanfashion leadership dengan 

menjaga lebih baik lagi produk yang ditawarkan dengan harapanmampu 

memenuhi kebutuhan dan orientasi belanja konsumen sehingga dapat 

mempertahankankeinginan konsumen melakukan pembelian online. 
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