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ABSTRACT 
Instant shirataki noodles are included in functional foods made from iles-iles tubers (Amorphophallus 
onchopyllus). Instant shirataki noodles have several benefits because of the glucomannan content in iles-
iles tubers. This product experienced a positive increase in demand despite limitations in terms of consumer 
segment and product availability. This shows that there is a possible purchase motivation by the belief that 
the product is safe and healthy compared to ordinary instant noodles. The purpose of this study was to 
analyze the factors that influence the purchase intention of consumers of instant shirataki noodles by 
expanding the Theory of Planned Behavior. This study used primary data obtained through an online 
questionnaire. The samples in this study were 450 people. Sample determination using the Purposive 
sampling method. Data analysis in this study used descriptive analysis and Partial Least Square (PLS-SEM). 
The results showed that E-TPB model proved to be better in explaining the effect of purchase intention on 
instant shirataki noodles with variables that had a positive and significant direct effect on intentions, 
namely attitudes towards behavior, subjective norms, perceived behavioral control, health awareness and 
perceived availability. In addition, the findings suggest that health awareness and perceived availability 
can have a significant indirect effect on intentions. The strategy is to create marketing events by inviting 
consumer reference groups, collaborating with social media influencers, providing customer testimonials, 
and increasing promotions and product availability.  
 
Keywords: consumer behavior, functional food, instant shirataki noodles, theory of planned behavior 

 
ABSTRAK 

Mie shirataki instan termasuk dalam makanan fungsional yang terbuat dari umbi iles-iles 
(Amorphophallus onchopyllus). Mie shirataki instan memiliki beberapa manfaat karena kandungan 
glukomanan pada umbi iles-iles. Produk ini mengalami peningkatan permintaan yang positif meskipun 
terdapat keterbatasan dari segi segmen konsumen dan ketersediaan produk. Hal ini menunjukkan 
bahwa ada kemungkinan motivasi pembelian dengan keyakinan bahwa produk tersebut aman dan sehat 
dibandingkan dengan mie instan biasa. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis faktor-
faktor yang mempengaruhi niat beli konsumen mie instan shirataki dengan memperluas Theory of 
Planned Behavior. Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh melalui kuesioner online. 
Sampel dalam penelitian ini sebanyak 450 orang. Penentuan sampel menggunakan metode Purposive 
sampling. Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis deskriptif dan Partial Least Square 
(PLS-SEM). Hasil penelitian menunjukkan bahwa model E-TPB terbukti lebih baik dalam menjelaskan 
pengaruh niat beli pada mie instan shirataki dengan variabel yang berpengaruh positif secara langsung 
dan signifikan terhadap niat yaitu sikap terhadap perilaku, norma subjektif, kontrol perilaku yang 
dirasakan, kesadaran kesehatan. dan ketersediaan yang dirasakan. Selain itu, temuan menunjukkan 
bahwa kesadaran kesehatan dan ketersediaan yang dirasakan dapat memiliki efek tidak langsung yang 
signifikan pada niat. Strateginya adalah membuat acara pemasaran dengan mengundang kelompok 
referensi konsumen, berkolaborasi dengan influencer media sosial, memberikan testimonial pelanggan, 
dan meningkatkan promosi dan ketersediaan produk.  
 
Kata kunci: mi shirataki instan, pangan fungsional, perilaku konsumen, theory of planned behavior 
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PENDAHULUAN 
Pertumbuhan industri makanan dan mi-

numan di Indonesia berimplikasi pada perubahan 
cara pandang masyarakat akan pangan yang 
mereka konsumsi, di mana saat ini terjadi 
perubahan minat konsumen terhadap bahan 
pangan. Konsumen memiliki pandangan bahwa 
bahan pangan tidak hanya harus memiliki 
kandungan gizi lengkap dan cita rasa enak, tetapi 
juga harus memiliki manfaat fisiologis bagi tubuh 
(Khoerunisa 2020). Menurut Suarni dan Subagio 
(2013) bahan pangan yang di dalamnya terdapat 
manfaat fisiologis bagi tubuh disebut sebagai 
pangan fungsional. Produk pangan fungsional 
dapat berkontribusi untuk meningkatkan laju 
metabolisme tubuh, menstabilkan penampilan 
fisik (Bellisle et al. 1998), dan memiliki potensi 
untuk menurunkan risiko komplikasi kardio-
vaskular, obesitas, dan kanker (Pandey et al. 
2015). 

Salah satu produk pangan yang memiliki 
manfaat kesehatan bagi tubuh (Huffington 2012) 
dan berasal dari bahan pangan lokal dengan po-
tensi dapat dikembangkan di Indonesia (Supriati 
2016), yaitu mi shirataki instan. Mi shirataki 
instan merupakan produk turunan umbi iles-iles 
dengan sejumlah manfaat yang terkandung di 
dalamnya. Manfaat yang dimiliki pada bahan 
pangan ini berasal dari senyawa glukomanan 
dalam umbi iles-iles, seperti sebagai pangan fung-
sional yang dapat memberi manfaat kesehatan 
dan juga penyedia zat nutrisi (Supriati 2016), 
mengurangi kolesterol (Chen et al. 2003), 
mengurangi diabetes (Vuksan et al. 2000),  
mengurangi berat badan (Keithley et al. 2013), 
dan mengatasi sembelit (Staiano et al. 2000).  

Menurut Huffington (2012), mi shirataki 
instan memiliki kelebihan dibandingkan mi instan 
lain, yaitu memiliki kalori yang rendah, bebas 
gluten, dan dapat memberikan rasa kenyang lebih 
lama. Namun, berdasarkan pernyataan dari 
pelopor mi shirataki instan di Indonesia, PT Fit 
Indonesia Tama, terdapat keterbatasan dalam hal 
konsumen untuk produk mi shirataki instan. 
Konsumen produk hanya tersegmentasi pada 
konsumen yang sedang melakukan diet kalori 
atau yang sedang melakukan pola hidup sehat. 
Selain itu, terdapat batasan ketersediaan produk 
pada sejumlah retail dan toko. Di satu sisi, 

walaupun masih terdapat keterbatasan dalam 
produk mi shirataki instan tetapi terdapat per-
kembangan dari segi permintaan produk bahkan 
pendistribusian produk sudah sampai ke luar 
negeri, seperti Singapura, Malaysia, Brunei 
Darussalam, dan Hongkong. Tercatat perolehan 
penjualan terbesar pada tahun 2021 yang berhasil 
diraih sebesar 89.8201. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa konsumen cukup antusias dalam membeli 
produk ini. 

Menurut Rashid (2009) dan Ramayah et al. 
(2010) adanya perkembangan permintaan yang 
positif dari mi shirataki instan kemungkinan 
disebabkan dari konsumen yang lebih memilih 
produk yang aman dan sehat, sehingga memoti-
vasi konsumen untuk memiliki niat pembelian 
produk mi shirataki instan berdasarkan kesehatan 
dan keamanan produk. Peningkatan permintaan 
untuk pangan fungsional juga didorong oleh 
persepsi kualitas, keamanan makanan oleh 
konsumen, dan lingkungan yang positif, sehingga 
diperkirakan permintaan akan terus meningkat di 
tahun-tahun mendatang (Vindigni et al. 2002). 
Oleh karena itu, hal ini menarik untuk dilakukan 
penelitian terkait niat beli konsumen di mana 
menurut Vindigni et al. (2002) menambahkan 
bahwa dari sudut pandang pemasaran, penting 
untuk memahami mengapa konsumen mengon-
sumsi pangan tersebut pada tingkat tertentu. 

Niat pembelian konsumen lebih lanjut akan 
dikaji dengan menggunakan model Theory of 
Planned Behavior (TPB) yang diusulkan oleh 
Ajzen (1991) karena teori ini paling banyak 
digunakan untuk memprediksi niat beli konsumen 
terhadap produk pangan yang terjamin bahan 
bakunya dan dapat menyehatkan (Qi dan Ploeger 
2021). Dalam TPB terdapat tiga komponen dasar, 
yaitu sikap terhadap perilaku, norma subjektif, 
dan persepsi kontrol perilaku. Menurut Jun et al. 
(2014) dalam komponen TPB masih terdapat 
keterbatasan dalam menunjukkan niat pembelian 
konsumen terutama pada pangan fungsional yang 
hanya berfokus pada sikap, norma subjektif, dan 
persepsi kontrol perilaku. Selain itu, sejumlah 
penelitian juga melakukan kritikan terhadap TPB 
karena dianggap memiliki tingkat prediksi yang 
kurang baik khususnya dengan penggunaan 
jumlah variabel yang tidak mencukupi untuk 
menjelaskan alasan yang mendorong individu 
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untuk melakukan perilaku tertentu dalam keada-
an tertentu (Teo et al. 2016). Tommasetti et al. 
(2018) menjelaskan bahwa telah banyak peneliti 
membuat perubahan pada model teoritis asli 
dengan menambahkan variabel lain di luar 
variabel yang sudah dipertimbangkan. Maka dari 
itu, untuk menunjukkan kekuatan penjelas yang 
lebih baik terkait niat beli pangan fungsional (Qi 
dan Ploeger 2021) dan meningkatkan keabsahan 
prediksi model (Carfora et al. 2019), dilakukanlah 
perluasan model TPB atau Extended Theory of 
Planned Behavior. Pentingnya dilakukan per-
luasan model TPB untuk dapat membawa infor-
masi tentang faktor-faktor spesifik yang meme-
ngaruhi niat perilaku dan memberikan informasi 
manajerial lebih lanjut yang berguna bagi 
pengambilan keputusan (Shanawi Abdulsahib et 
al. 2019), sebagai contoh dalam penelitian Qi dan 
Ploeger (2021) ditemukan faktor lain, yaitu 
kesadaran kesehatan yang ternyata menjadi salah 
satu fokus konsumen untuk mengubah pola dan 
stuktur konsumsi. 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu, 
variabel tambahan yang menjadi faktor kuat dan 
memiliki peran penting dalam niat pembelian 
pangan fungsional, yaitu pertama kesadaran 
kesehatan (Shanawi Abdulsahib et al. 2019; Qi dan 
Ploeger 2021; Teixeira et al. 2022), menurut 
Irianto (2015) kesadaran kesehatan menjadi 
faktor penting dalam pangan fungsional karena 
konsumen beranggapan bahwa pangan fungsional 
lebih menyehatkan, aman, dan ramah lingkungan. 
Istilah kesehatan juga menjadi istilah yang paling 
sering disebutkan oleh konsumen berkaitan de-
ngan pangan fungsional (Qi et al. 2020). Berkaitan 
dengan konteks mi shirataki instan, produk ini 
termasuk ke dalam salah satu produk pangan 
fungsional yang di dalamnya terdapat manfaat 
dan nilai tentang kesehatan, sehingga variabel 
kesadaran kesehatan dirasa perlu untuk ditam-
bahkan dalam penelitian guna melihat bagaimana 
faktor kesadaran kesehatan dalam diri konsumen 
memengaruhi niat pembelian, khususnya pada 
konsumen yang sadar akan kesehatan. 

Irianto (2015) menunjukkan bahwa pada 
hasil variabel tambahan melalui E-TPB, kesadaran 
kesehatan memengaruhi secara signifikan sikap 
positif seseorang untuk membeli pangan fung-
sional. Variabel tersebut merupakan faktor yang 

paling umum dinyatakan sebagai determinan 
positif sikap untuk membeli pangan fungsional 
(Wandel dan Bugge 1997; Vindigni et al. 2002; 
Tarkiainen et al. 2014). Lebih lanjut, penelitian Qi 
et al. (2020) dan Qi dan Ploeger (2021) menunjuk-
kan bahwa kesadaran kesehatan dapat berpenga-
ruh signifikan terhadap niat pembelian secara 
langsung. 

Kedua ketersediaan yang dirasakan 
(Fotopoulos dan Krystallis 2002; Teixeira et al. 
2022), Vermeir dan Verbeke (2008) menjelaskan 
bahwa mempertimbangkan variabel ini sebagai 
variabel tambahan untuk mengurangi kesulitan 
yang dirasakan oleh konsumen dalam mencari 
dan menemukan produk. Ketersediaan yang di-
rasakan dapat menjadi salah satu faktor pengham-
bat pembelian konsumen jika tidak diperhatikan 
dengan baik. Dari segi produk mi shirataki instan 
yang merupakan produk baru dan ketersedia-
annya yang belum terdistribusi secara luas, maka 
faktor ketersediaan yang dirasakan perlu untuk 
dianalisis lebih dalam berkaitan dengan penga-
ruhnya terhadap niat pembelian mi shirataki 
instan. Lwin et al. (2020) menunjukkan bahwa 
ketersediaan yang dirasakan dapat berpengaruh 
signifikan positif secara tidak langsung terhadap 
niat perilaku melalui persepsi kontrol perilaku. 
Sementara, Tarkiainen et al. (2014) dan Alam et al. 
(2020) menunjukkan bahwa variabel tambahan 
seperti ketersediaan produk dapat memengaruhi 
signifikan positif terhadap niat mengonsumsi 
pangan berkelanjutan. 

Dengan demikian, berdasarkan uraian pem-
bahasan sebelumnya, penelitian ini akan meng-
konfirmasi faktor-faktor yang dapat meme-
ngaruhi niat pembelian konsumen terhadap mi 
shirataki instan dengan mengaplikasikan 
Extended Theory of Planned Behavior. Hasil 
penelitian dimaksudkan untuk dapat dijadikan 
pertimbangan strategi bagi produsen dalam 
memasarkan produk. 

 

METODE 
Penelitian ini dilakukan dengan media 

survei menggunakan google form survey yang 
disebarkan dalam bentuk kuesioner melalui sosial 
media. Waktu pengambilan data dilakukan pada 
tanggal 26 Maret sampai 10 April 2022. Penen-
tuan sampel menggunakan teknik purposive sam-
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pling dengan kriteria responden berusia 17 tahun 
dan memiliki pengetahuan tentang produk mi 
shirataki instan. Total responden yang berhasil 
didapatkan sebanyak 450 orang terdiri dari 271 
responden belum pernah mengonsumsi mi 
shirataki instan dan 179 responden sudah pernah 
mengonsumsi mi shirataki instan. Sebagian besar 
responden menunjukkan bahwa telah memiliki 
pengetahuan yang cukup terhadap mi shirataki 
instan, terutama pada kandungan nutrisi dalam 
produk. 

Berdasarkan pernyataan responden yang 
sudah pernah mengonsumsi produk, sebagian 
besar merupakan konsumen baru dengan waktu 
konsumsi pertama kali di tahun 2021. Dari segi 
frekuensi pembelian, responden menyatakan 
bahwa mereka membeli produk bila diperlukan 
saja dengan jumlah per pembelian sebanyak 1-2 

bungkus. Kemudian, alasan utama yang men-
dasari pembelian produk dikarenakan sebagai 
pengganti mi instan biasa. Tabel 1 memberikan 
gambaran tentang sebaran demografi responden. 

 
ANALISIS DATA 

Penelitian ini menggunakan analisis des-
kriptif yang digunakan untuk memberikan gam-
baran umum dan penjelasan mengenai karak-
teristik konsumen. Analisis Partial Least Square 
(PLS-SEM) juga digunakan untuk menganalisis 
faktor yang memengaruhi niat pembelian konsu-
men pada pangan fungsional dengan pendekatan 
Theory of Planned Behavior. PLS-SEM diterapkan 
dalam penelitian ini untuk memprediksi peng-
ujian hipotesis antara model TPB dan E-TPB. Pada 
model PLS terdapat dua evaluasi yang dilakukan 
di dalamnya, yaitu evaluasi outer model dan inner 

Tabel 1. Sebaran Demorgrafi Responden  

Variabel Karakteristik 
Sudah 

mengonsumsi 
(n=179) 

Belum 
mengonsumsi 

(n=271) 
% 

Usia ≤20 tahun 23 32 12 
21-30 tahun 113 163 61 
31-40 tahun 39 68 24 
41-50 tahun 4 5 3 
51-60 tahun 0 2 0 
>60 tahun 0 1 0 

Gender Laki-Laki 6 46 12 
Perempuan 173 225 88 

Tempat 
tinggal 

Jawa 98 282 85 
Luar Jawa 75 6 15 
Luar Indonesia 0 1 0 

Pendidikan SD 0  0 0 
SLTP 0  0 0 
SLTA 35 103 31 
Diploma 15 34 11 
Sarjana 118 119 53 
Pascasarjana 11 15 6 

Pekerjaan Mahasiswa/Pelajar 42 101 32 
Ibu Rumah Tangga 28 34 14 
Wirausaha 0 1 0 
PNS 12 14 6 
Pegawai Swasta 63 64 28 
Wiraswasta 13 31 10 
Lainnya 21 26 10 

Pendapatan <Rp2.500.000 74 144 48 
Rp2.500.000 <Y≤ Rp5.000.000 48 71 26 
Rp5.000.000 <Y≤ Rp7.500.000 23 30 12 
Rp7.500.000 <Y≤ Rp10.000.000 20 6 6 
>Rp10.000.000 14 20 8 

Keterangan: n=450 
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model (Abdillah dan Hartono 2015). Pada evaluasi 
outer model dilakukan pengujian validitas yang 
dilakukan untuk mengukur secara valid konsep 
yang diuji dalam model penelitian dengan ditun-
jukkan adanya korelasi yang kuat antarindikator 
pengukur di suatu konstruk. Kemudian, dilakukan 
uji reliabilitas untuk menunjukkan tingkat konsis-
tensi dan stabilitas alat ukur atau instrumen 
penelitian dalam mengukur suatu konsep atau 
konstruk. 

Pada evaluasi inner model dilakukan de-
ngan menggunakan R2 untuk konstruk dependen, 
nilai koefisien path atau t-values dari setiap path 
untuk uji signifikansi antar konstruk dalam model 
struktural. Nilai R2 digunakan untuk mengukur 
tingkat variasi perubahan variabel independen 
terhadap variabel dependen. Semakin tinggi nilai 
R2 maka semakin baik model prediksi dari model 
penelitian yang diajukan. Sementara nilai 
koefisien path menunjukkan tingkat signifikansi 
dalam pengujian hipotesis. Nilai koefisien path 
ditunjukkan oleh nilai T-statistic di atas 1,96 
untuk pengujian hipotesis pada alpha (α) 5 
persen.  

 

 
Gambar 1. Kerangka Model Penelitian dan 

Hipotesis 
Sumber: Ajzen 1991; Irianto 2015; Alam et al. 2020; Lwin et 

al. 2020; Qi dan Ploeger 2021 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
PERBANDINGAN MODEL TPB DAN E-TPB 

Pada penelitian ini sebelum menganalisis 
terkait faktor yang memengaruhi niat pembelian 
mi shirataki instan, peneliti melakukan perban-
dingan model antara TPB dan E-TPB untuk 

melihat model mana yang lebih baik dalam 
menjelaskan atau memprediksi pengaruh niat 
pembelian. Perbandingan ini menggunakan empat 
pengukuran, yaitu R2, Predictive relevance (untuk 
menunjukkan seberapa baik nilai observasi), 
SRMR (ukuran goodness of fit dalam PLS), dan NFI 
(menunjukkan seberapa besar model yang 
dibangun sudah fit). Secara lengkap hasil temuan 
digambarkan dalam Tabel 2. 

 
Tabel 2. Perbedaan model TPB dan E-TPB 

Variabel TPB E-TPB 
R Square 0,399 0,471 
Predictive relevance 0,319 0,389 
SRMR 0,070 0,074 
NFI 0,930 0,934 

 
Temuan menunjukkan bahwa model E-TPB 

(R2=0,471) terbukti lebih baik dalam menunjuk-
kan prediksi niat pembelian mi shirataki instan 
dibandingkan model TPB (R2=0,399). Searah 
dengan hasil temuan, Qi dan Ploeger (2021) 
menyatakan bahwa model E-TPB lebih baik dalam 
menunjukkan kekuatan penjelas terkait niat beli 
pangan fungsional. Berkaitan dengan model yang 
dibangun dalam penelitian ini, selanjutnya akan 
dibahas lebih lanjut terkait faktor apa yang 
mampu memengaruhi niat pembelian konsumen. 

 
FAKTOR-FAKTOR YANG MEMENGARUHI NIAT 
PEMBELIAN MI SHIRATAKI INSTAN 

Berdasarkan hasil uji signifikansi model E-
TPB diperoleh hasil di mana seluruh variabel 
dalam model berpengaruh signifikan positif ter-
hadap niat pembelian secara langsung maupun 
tidak langsung. Variabel sikap terhadap perilaku 
berpengaruh signifikan positif terhadap niat 
pembelian secara langsung dengan nilai loading 
factor 0,090 dan t-statistic 2,219 maka H5 di-
terima. Sikap terhadap perilaku ditemukan memi-
liki kontribusi yang tinggi untuk menjelaskan niat 
pembelian secara langsung dibandingkan secara 
tidak langsung. Temuan ini juga menunjukkan jika 
responden telah memiliki pola pikir yang kuat 
terhadap proses pengolahan dan kandungan 
nutrisi dalam mi shirataki instan, di mana untuk 
proses pengolahannya responden menilai bahwa 
proses pemanggangan yang dilakukan pada 
produk dirasa lebih baik dibandingkan proses 
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penggorengan pada mi instan biasa. Kemudian, 
untuk kandungan nutrisi di mana responden 
merasa bahwa kandungan yang dimiliki mi 
shirataki instan lebih baik dibandingkan mi instan 
biasa karena bebas gula dan kalori yang rendah. 
Pengetahuan terkait proses pengolahan dan 
kandungan nutrisi tersebut mampu mendorong 
sikap yang positif dalam diri konsumen untuk 
membentuk niat pembelian tersebut. Searah 
dengan penelitian Maichum et al. (2016) bahwa 
pengetahuan tentang produk dapat mempenga-
ruhi sikap terhadap perilaku. 

Variabel norma subjektif ditemukan dapat 
berpengaruh signifikan positif terhadap niat 
pembelian secara langsung dengan nilai loading 
factor 0,325 dan t-statistic 7,106 maka H6 
diterima. Norma subjektif menjadi variabel yang 
memiliki pengaruh paling kuat terhadap niat 
pembelian secara langsung. Hal tersebut didorong 
dari kurangnya pengalaman penggunaan produk 
oleh responden, dalam hal ini sebagian besar 
responden belum pernah mengonsumsi produk, 
sehingga dalam pengambilan keputusan pembe-
lian perlu adanya bantuan atau pendapat dari ke-
lompok acuan yang mampu meningkatkan keya-
kinan pada diri konsumen. Pada temuan untuk 
kelompok acuan yang sangat berpengaruh kuat 
dalam memberikan pandangan keputusan perila-
ku responden, yaitu dari teman dekat. Responden 
cenderung lebih mempertimbangkan pandangan 
dari teman dekat dalam membentuk niat pem-
belian mi shirataki instan. Temuan ini mendukung 
penelitian Scalco et al. (2017) yang menunjukkan 
bahwa terkait pangan fungsional perlu adanya 
suatu pandangan atau pendapat dari kelompok 
acuan responden untuk meningkatkan keyakinan 
individu tersebut. Namun, pernyataan yang ber-
beda pada penelitian Fachruddin et al. (2014) di 
mana jika norma subjekif dikondisikan pada suatu 
produk yang dapat dikatakan sebagai pangan 
pokok maka hasilnya norma subjektif memiliki 
pengaruh yang lemah, dalam hal ini lingkungan 
sosial dirasa tidak diperlukan untuk meningkat-
kan keyakinan normatif konsumen. Maka dari itu, 
dalam kondisi yang berbeda akan memengaruhi 
norma subjektif seseorang yang berbeda untuk 
niat pembelian terhadap pangan. 

Variabel persepsi kontrol perilaku berpe-
ngaruh signifikan positif terhadap niat pembelian 

secara langsung berdasarkan nilai loading factor 
0,123 dan t-statistic 3,020 maka H7 diterima. 
Adanya pengaruh tersebut menunjukkan bahwa 
bagi responden dalam mewujudkan niat pembe-
lian mi shirataki instan sudah terpenuhi dari segi 
sumber (pendapatan) dan kesempatan, sehingga 
responden merasa memiliki keyakinan kontrol 
untuk membeli produk. Temuan ini juga men-
dukung penelitian yang dilakukan oleh Qi dan 
Ploeger (2021) bahwa terkait pangan fungsional, 
persepsi kontrol perilaku merupakan prediktor 
terbaik untuk niat pembelian secara langsung. 

Variabel kesadaran kesehatan menunjuk-
kan hasil berpengaruh signifikan positif terhadap 
niat pembelian baik secara langsung maupun 
tidak langsung melalui sikap terhadap perilaku. 
Pada pengaruh secara langsung didapati nilai 
loading factor sebesar 0,131 dan nilai t-statistic 
sebesar 3,207 maka H2 diterima. Pengaruh terse-
but mengindikasikan bahwa manfaat kesehatan 
yang terkandung dalam mi shirataki instan mam-
pu mendorong konsumen yang sadar akan kese-
hatan untuk berniat melakukan pembelian pro-
duk. Maka dalam hal ini, responden cenderung 
lebih mempertimbangkan faktor kesehatan untuk 
makanan yang mereka konsumsi. Temuan ini 
mendukung penelitian Irianto (2015) dan Qi et al. 
(2020) di mana konsumen yang sadar akan kese-
hatan sangat memperhatikan aspek kesehatan 
dan keamanan dalam produk, sehingga produsen 
perlu mengkomunikasikan manfaat kesehatan 
produk dalam menyampaikan informasi menge-
nai mi shirataki instan. Dalam penelitian  Fathia et 
al. (2018) informasi produk menjadi salah satu 
atribut yang dinilai tinggi oleh responden, 
sehingga dalam hal ini informasi produk menjadi 
suatu hal yang penting bagi responden terkait 
pangan fungsional. 

Sementara, hasil pengaruh secara tidak 
langsung dari kesadaran kesehatan terhadap niat 
pembelian melalui sikap perilaku menunjukkan 
bahwa variabel ini berpengaruh signifikan positif 
dengan nilai loading factor sebesar 0,040 dan t-
statistic 2,104 maka H1 diterima. Hasil ini menun-
jukkan bahwa manfaat kesehatan yang terdapat 
dalam produk mi shirataki instan bukan hanya 
mendorong konsumen untuk berniat melakukan 
pembelian tetapi juga dapat meningkatkan per-
sepsi individu terhadap produk, sehingga mening-
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katkan sikap yang positif terkait mi shirataki 
instan. Hasil ini sejalan dengan pernyataan 
Kutresnaningdian dan Albari (2012) di mana 
semakin baik kesadaran kesehatan dan perhatian 
konsumen pada keamanan makanan, maka 
semakin tinggi pula sikap konsumen. 

Terakhir, variabel ketersediaan yang dirasa-
kan dapat berpengaruh signifikan positif terhadap 
niat pembelian secara langsung maupun secara 
tidak langsung. Pengaruh signifikan secara lang-
sung ditandai dengan nilai loading factor sebesar 
0,270 dan nilai t-statistic sebesar 6,772 maka H4 
diterima. Persepsi kontrol perilaku lebih memiliki 
pengaruh yang kuat terhadap niat pembelian 
secara langsung dibandingkan secara tidak 
langsung. Hal tersebut disebabkan karena bagi 
responden kemudahan untuk mendapatkan 
produk mi shirataki instan merupakan hal yang 
penting. Menurut Vermeir dan Verbeke (2008) 
ketersediaan produk merupakan faktor yang 
sangat penting mempengaruhi niat pembelian 
karena ketersediaan produk menjadi suatu faktor 
yang mampu menghambat pembelian konsumen.  

Berdasarkan hasil pengaruh signifikansi 
variabel ketersedian yang dirasakan terhadap niat 
pembelian secara tidak langsung melalui persepsi 
kontrol perilaku dilihat dari nilai loading factor 
sebesar 0,044 dan nilai t-statistic sebesar 2,838 
maka H4 diterima. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa ketersediaan produk juga sebagai fasilita-
tor dalam melakukan perilaku yang direncanakan. 
Ketersediaan yang mudah dijangkau oleh konsu-
men akan meningkatkan keyakinan kontrol mere-

ka dalam melakukan niat pembelian mi shirataki 
instan. Ketika keyakinan kontrol kuat dalam 
konsumen maka akan berpengaruh terhadap niat 
pembelian produk. Pernyataan ini didukung oleh 
penelitian Fachruddin et al. (2014) di mana keter-
sediaan dianggap menjadi hal yang terpenting 
bagi konsumen untuk memudahkan proses pem-
belian produk. Dalam penelitian menunjukkan 
ketika ketersediaan atau keberadaan produk sulit 
dijangkau oleh konsumen mengakibatkan kontri-
busi keyakinan kontrol konsumen lebih kecil 
dibandingkan variabel lain. Oleh karena itu, Paul 
et al. (2016) menyatakan bahwa diharapkan 
produsen untuk memerhatikan ketersediaan pro-
duk secara luas. Hasil penelitian secara lengkap 
dapat dilihat pada Tabel 3. 

Berdasarkan hasil penelitian, maka impli-
kasi manajerial yang dapat dijadikan acuan 
strategi bagi produsen, yaitu: 
1. Produsen perlu memperhatikan norma subjek-

tif sebagai pertimbangan utama dengan me-
lakukan pendekatan pemasaran kepada ke-
lompok referensi konsumen seperti meng-
adakan event marketing dalam bentuk pa-
meran dan live streaming dengan mengundang 
konsumen beserta teman dekat mereka. Selain 
itu, produsen juga dapat menargetkan tokoh 
publik di sosial media untuk dijadikan sebagai 
media promosi (endorse).  

2. Produsen juga perlu meningkatkan komuni-
kasi  dalam menyampaikan informasi produk 
kepada konsumen terkait dengan manfaat 
yang terkandung dalam mi shirataki instan. 

Tabel 3. Hasil Uji Signifikansi Bootstrapping 

Variabel Original 
Sampel T-Statistic P-Value 

Path Coefficients 
Sikap terhadap perilaku → niat pembelian 0,090 2,219  0,027** 

Norma subjektif → niat pembelian 0,325 7,106 0,000** 
Persepsi kontrol perilaku → niat pembelian 0,123 3,020 0,003** 
Kesadaran kesehatan → sikap terhadap perilaku 0,450 12,278 0,000** 
Kesadaran kesehatan → niat pembelian 0,131 3,207 0,001** 
Ketersediaan yang dirasakan → persepsi kontrol perilaku 0,363 10,048 0,000** 
Ketersediaan yang dirasakan → niat pembelian 0,270 6,772 0,000** 

Specific Indirect Effects 
Kesadaran kesehatan → sikap terhadap perilaku → niat 
pembelian 

0,040 2,104 0,036** 

Ketersediaan yang dirasakan → persepsi kontrol perilaku 
→ niat pembelian 

0,044 2,838 0,005** 

Keterangan: **signifikan pada α=5% 
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Konsumen perlu diberikan edukasi mengenai 
kelebihan dan manfaat mi shirataki instan (F 
Rainy et al. 2019). 

3. Strategi untuk meningkatkan iklan dan promo-
si produk mi shirataki instan dapat melalui 
iklan berbayar di sosial media (YouTube Ads, 
Instagram Ads, dan Google Ads) dan mem-
berikan testimoni pembelian dari pelanggan 
atau word of mouth pada saat melakukan iklan 
dan promosi, sehingga dapat meningkatkan 
kepercayaan konsumen terhadap produk. 

4. Produsen harus meningkatkan kualitas produk 
dengan cara, yaitu meminta masukan dari kon-
sumen yang telah membeli untuk mengetahui 
kekurangan produk dan melakukan quality 
control untuk setiap produk. 

5. Produsen perlu meningkatkan penyampaian 
informasi mengenai retail atau pemasok yang 
sudah menjual produk mi shirataki instan 
dalam sosial media ataupun platform lain. 

6. Produsen mi shirataki instan diharapkan harus 
lebih memperhatikan ketersediaan produk de-
ngan cara melakukan kerja sama dengan pe-
masok, mempertimbangkan perluasan cabang 
bagi toko mi shirataki khusus, dan melakukan 
pendekatan performa manajemen. 

 

SIMPULAN DAN SARAN 
SIMPULAN 
1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa model E-

TPB lebih baik dalam menjelaskan kekuatan 
prediksi niat pembelian mi shirataki instan. 
Semua variable dalam model menunjukkan 
bahwa terdapat pengaruh positif dan signifi-
kan secara langsung terhadap niat pembelian 
mi shirataki instan. Variabel yang memberikan 
pengaruh paling kuat terhadap niat, yaitu 
norma subjektif.  

2. Temuan juga menunjukkan bahwa variabel 
kesadaran kesehatan dapat berpengaruh seca-
ra tidak langsung terhadap niat beli melalui 
sikap terhadap perilaku dan variabel keterse-
diaan yang dirasakan dapat berpengaruh seca-
ra tidak langsung terhadap niat beli melalui 
persepsi kontrol perilaku. Namun, kedua 
pengaruh secara tidak langsung tersebut 
menunjukkan pengaruh yang tidak lebih kuat 
dibandingkan secara langsung terhadap niat 
pembelian mi shirataki instan. Artinya bahwa 

sebagian besar responden lebih termotivasi 
untuk melakukan niat pembelian berdasarkan 
dari kesadaran kesehatan dan ketersediaan 
yang dirasakan itu sendiri.  

3. Kesadaran kesehatan dalam diri konsumen 
sudah membentuk adanya niat pembelian 
tersebut dan begitupula dengan ketersediaan 
yang dirasakan konsumen akan produk mi 
shirataki instan. 

 
SARAN 
1. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan agar da-

pat menjangkau karakteristik usia yang lebih 
luas dan beragam dengan cara melakukan 
penyebaran kuesioner ke komunitas hidup 
sehat, influencer kesehatan, dan media sosial 
instansi atau lembaga pendidikan, sehingga 
hasil penelitian akan jauh lebih baik. serta 
diharapkan untuk dapat mempertimbangkan 
menggunakan variabel lain di luar penelitian 
ini, sehingga dapat menunjukkan dengan lebih 
jelas faktor apa saja yang dapat memengaruhi 
niat pembelian mi shirataki instan di luar 
variabel yang digunakan dalam penelitian. 

2. Selain itu, diharapkan pula untuk lebih fokus 
pada konsumen yang belum pernah mengon-
sumsi produk agar tidak bias dengan konsu-
men yang sudah pernah mengonsumsi jika 
dikaitkan dengan niat pembelian. 
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