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Abstrak

Penelitian bertujuan menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi niat
nasabah memilih produk kredit di Banco Nacional de Comércio Timor Leste,
dengan fokus pada norma subjektif, sikap, dan faktor demografis nasabah.
Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode SEM-PLS pada
120 nasabah kredit yang dipilih melalui teknik purposive sampling. Hasil
penelitian menunjukkan norma subjektif dan sikap berpengaruh signifikan
terhadap niat nasabah dalam memilih produk kredit. Status perkawinan terbukti
juga berpengaruh signifikan pada niat nasabah serta mampu memperkuat
pengaruh norma subjektif pada niat memilih produk kredit, namun tidak
memoderasi pengaruh sikap terhadap niat. Pendidikan, jenis kelamin, dan umur
diperoleh berpengaruh tidak signifikan pada niat memilih produk kredit.
Temuan penelitian ini dapat menjadi bahan pertimbangan strategis bagi Bank
dan otoritas perbankan dalam merumuskan strategi promosi, edukasi kredit, dan
perilaku finansial yang lebih efektif dan efisien.

Kata Kunci: Faktor Demografis, Niat Berperilaku, Norma Subjektif, Produk
Kredit, Sikap.
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Abstract

The study aims to analyze the factors influencing customer intentions to choose
credit products at Banco Nacional de Comércio Timor Leste, focusing on
subjective norms, attitudes, and customer demographic factors. The study used
a quantitative approach with the SEM-PLS method on 120 credit customers
selected through a purposive sampling technique. The results showed that
subjective norms and attitudes significantly influenced customer intentions to
choose credit products. Marital status was also proven to have a significant
influence on customer intentions and was able to strengthen the influence of
subjective norms on the intention to choose credit products, but did not
moderate the influence of attitudes on intentions. Education, gender, and age
were found to have no significant influence on the intention to choose credit
products. The findings of this study can be used as strategic considerations for
banks and banking authorities in formulating more effective and efficient
promotional strategies, credit education, and financial behavior.

Keywords: Demographic Factors, Behavioral Intention, Subjective Norms,
Credit Products, Attitudes.
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PENDAHULUAN

Sektor perbankan di Timor-Leste menunjukkan perkembangan cukup progresif pasca
kemerdekaan, terutama melalui pembentukan bank milik negara bernama Banco Nacional de
Comeércio de Timor-Leste (BNCTL) yang berperan dalam memperluas inklusi keuangan. Kehadiran
BNCTL tidak hanya menyediakan layanan perbankan komersial, tetapi juga menjalankan fungsi
intermediasi pembangunan melalui penyaluran kredit mikro dan pembiayaan bagi usaha mikro, kecil,
dan menengah (UMKM) (BNCTL, 2022). Peran ini menjadi strategis mengingat perekonomian
nasional masih didominasi sektor informal dan pelaku usaha kecil yang membutuhkan dukungan
pembiayaan berkelanjutan. Meskipun demikian, tingkat akses masyarakat terhadap kredit formal
masih relatif rendah. Data Banco Central de Timor-Leste (2023) menunjukkan hanya sekitar 25
persen penduduk dewasa yang memiliki akses atas fasilitas kredit formal, mengindikasikan adanya
kesenjangan antara ketersediaan layanan perbankan dan tingkat pemanfaatannya oleh masyarakat.

Memahami perilaku konsumen merupakan aspek penting bagi perbankan dalam merumuskan
strategi pemasaran, pengembangan produk, dan penyediaan layanan yang sesuai dengan kebutuhan
pasar. Perilaku konsumen mencerminkan proses individu dalam mengenali kebutuhan keuangan,
mencari informasi, mengevaluasi alternatif, hingga mengambil keputusan terhadap produk dan jasa
perbankan. Kotler & Keller (2022) menyatakan perusahaan yang unggul adalah yang mampu
memahami kebutuhan dan keinginan konsumen serta menerjemahkannya ke dalam proposisi nilai
yang superior. Dalam konteks jasa keuangan, pemahaman itu mencakup ekspektasi atas suku bunga,
prosedur kredit, kemudahan akses, dan tingkat kepercayaan pada institusi perbankan. Sejalan dengan
itu, Schiffman & Wisenblit (2019) menegaskan pemahaman mengenai cara konsumen berpiKkir,
merasakan, dan bertindak menjadi dasar penting dalam merancang strategi pemasaran yang efektif,
terutama pada sektor jasa keuangan yang sarat dengan persepsi risiko dan keterbatasan informasi.

Dalam menjelaskan niat perilaku, Ajzen (1991) melalui Theory of Planned Behavior
menyatakan bahwa norma subyektif, yaitu persepsi individu terhadap dukungan atau tekanan sosial
dari pihak yang dianggap penting, berperan dalam membentuk intensi untuk bertindak. Dalam
masyarakat yang bercorak kolektivistik seperti Timor-Leste, pengaruh norma sosial cenderung lebih
kuat dalam memengaruhi keputusan individu. Sejumlah penelitian menunjukkan norma subyektif
berpengaruh positif terhadap niat perilaku finansial, khususnya saat keputusan keuangan dipengaruhi
oleh pertimbangan sosial dan kepercayaan kolektif (Kashif et al., 2018; Amron, 2018; Idris & Kasmo,
2017; Asandimitra et al., 2021). Dalam konteks nasabah di Banco Nacional de Comércio de Timor-
Leste, norma yang bersumber dari keluarga, komunitas, maupun tokoh sosial berpotensi
memengaruhi niat individu dalam memilih produk kredit (Aji et al., 2021). Selain norma subyektif,
sikap terhadap produk kredit juga menjadi determinan penting dalam pembentukan niat perilaku.
Selain itu, sikap terhadap produk kredit juga memengaruhi niat karena mencerminkan evaluasi
individu terhadap suatu tindakan (Ajzen, 1991). Persepsi terhadap kemudahan akses dan keandalan
layanan kredit dapat meningkatkan kecenderungan individu mengajukan pinjaman (Hoang et al.,
2021), sementara sikap keuangan yang baik mendorong penggunaan kredit lebih bijak dibandingkan
individu dengan sikap keuangan yang buruk (Aulia et al., 2025).

Berbagai penelitian empiris menunjukkan hasil beragam berkaitan dengan faktor-faktor yang
memengaruhi niat menggunakan produk kredit. Hoang et al. (2021) serta Trinh et al. (2020)
menemukan persepsi kemudahan, keandalan, dan manfaat kredit berpengaruh positif terhadap intensi
meminjam, sedangkan persepsi risiko yang tinggi seperti kekhawatiran terhadap suku bunga, beban
utang dan ketidakpastian, cenderung menurunkan niat (Zou & Fu, 2024). Dalam konteks Timor-Leste
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yang tingkat literasi keuangannya masih berkembang, sikap terhadap kredit menjadi determinan
psikologis yang penting. Selain itu, faktor demografis seperti usia, pendapatan, jenis kelamin, dan
pekerjaan juga memengaruhi preferensi risiko, kapasitas finansial, serta kualitas pengambilan
keputusan (Baker et al., 2019; Malelak et al., 2016; Cloutier & Roy, 2020). Beberapa studi juga
menunjukkan pengaruh norma sosial dan sikap terhadap niat dapat berbeda berdasarkan usia dan
gender (Chawla & Joshi, 2020; Haider et al., 2018), sehingga faktor demografis dapat berperan baik
secara langsung maupun sebagai variabel moderasi.

Penelitian ini menjadi penting mengingat rendahnya tingkat penetrasi kredit formal di Timor-
Leste, hanya sekitar 25 persen dari populasi dewasa. Meskipun BNCTL telah berupaya memperluas
akses pembiayaan bagi sektor mikro dan UMKM, pemahaman terhadap perilaku konsumen dalam
pengambilan keputusan kredit tetap krusial. Kebaruan penelitian ini terletak pada integrasi TPB
dengan faktor demografis sebagai variabel moderasi dalam pemilihan produk kredit pada masyarakat
kolektivistik di Timor-Leste. Studi terdahulu relatif jarang menempatkan faktor demografis sebagai
pemoderasi hubungan antara norma subyektif dan sikap terhadap niat memilih produk kredit. Selain
itu, penelitian ini menggunakan objek studi pada BNCTL, sebuah lembaga keuangan nasional yang
masih terbatas dikaji dalam literatur akademik. Pendekatan ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi teoritis sekaligus implikasi praktis dalam memahami perilaku keuangan nasabah di negara
berkembang dengan struktur sosial kolektivistik.

TELAAH LITERATUR

Dalam kerangka Theory of Reasoned Action yang dikembangkan oleh Martin Fishbein dan Icek
Ajzen (1975), norma subyektif merupakan salah satu determinan utama niat perilaku. Norma
subyektif merujuk pada persepsi individu terhadap tekanan atau ekspektasi sosial dari pihak-pihak
yang dianggap penting seperti keluarga, teman, dan tokoh masyarakat yang dapat memengaruhi
keputusan untuk melakukan atau tidak melakukan suatu tindakan. Dalam konteks pemilihan produk
kredit, norma subyektif mencerminkan sejauh mana niat konsumen dipengaruhi oleh opini dan
harapan lingkungan sosialnya. Berbagai penelitian menunjukkan norma subyektif berpengaruh positif
terhadap niat dalam konteks keuangan dan perbankan. Aji et al. (2021) menemukan norma subyektif
meningkatkan niat menggunakan produk keuangan digital syariah, sementara Amron (2018) dan Idris
& Kasmo (2017) membuktikan pengaruh positif norma subyektif terhadap niat membeli asuransi
syariah dan memiliki kartu kredit.
H1: Norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat nasabah dalam memilih produk kredit di

Bank BNCTL.

Dalam Theory of Reasoned Action atau TRA (Fishbein & Ajzen, 1975) serta Theory of Planned
Behavior atau TPB (Ajzen, 1991), sikap terhadap perilaku merupakan determinan penting
pembentukan niat. Sikap didefinisikan sebagai evaluasi positif atau negatif individu terhadap suatu
tindakan, dimana semakin positif sikap seseorang maka semakin kuat pula niat untuk melakukannya
(Ajzen, 2020). Dalam konteks kredit, sikap mencerminkan penilaian individu terhadap manfaat,
kemudahan, risiko, dan kesesuaian produk dengan kebutuhan finansial (Cloutier & Roy, 2020).
Individu yang memandang kredit sebagai solusi untuk memenuhi kebutuhan konsumsi atau modal
usaha cenderung memiliki niat lebih tinggi untuk menggunakannya. Secara empiris, penelitian Aji et
al. (2021), Ali et al. (2017), dan Ibrahim et al. (2017), menunjukkan bahwa sikap berpengaruh positif
dan signifikan terhadap niat memilih dan menggunakan produk keuangan.
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H2: Sikap nasabah berpengaruh positif terhadap niat nasabah dalam memilih produk kredit di Bank
BNCTL.

Faktor demografi merupakan karakteristik individu yang bisa memengaruhi preferensi, persepsi
risiko, serta kebutuhan pembiayaan dalam pengambilan keputusan keuangan. Dalam penelitian ini,
faktor demografi meliputi pendidikan, jenis kelamin, umur, dan status perkawinan. Umur berkaitan
dengan perbedaan kebutuhan finansial dan toleransi risiko, dimana individu yang lebih muda
cenderung lebih terbuka terhadap inovasi keuangan, sedangkan individu yang lebih tua berperilaku
lebih berhati-hati namun memiliki stabilitas ekonomi lebih baik (Aji et al., 2021; Ibrahim et al.,
2017). Jenis kelamin juga dapat memengaruhi keputusan kredit, dimana pria umumnya lebih toleran
terhadap risiko dibandingkan wanita (Ali et al., 2017; Bananuka et al., 2020). Individu dengan tingkat
pendidikan yang lebih tinggi cenderung memiliki niat yang lebih kuat dalam menggunakan kredit
karena pemahaman yang lebih baik terhadap karakteristik dan konsekuensi produk tersebut (Aji et
al., 2021). Status perkawinan juga memberi pengaruh karena individu yang telah menikah biasanya
menghadapi kebutuhan pembiayaan lebih kompleks (Ibrahim et al., 2017; Cloutier & Roy, 2020).
H3: Faktor demografi berpengaruh positif terhadap niat nasabah dalam memilih produk kredit di

Bank BNCTL.

Norma subyektif terbukti memengaruhi niat berperilaku (Ajzen, 1991; Bosnjak et al., 2020),
namun kekuatan pengaruhnya dapat berbeda antarindividu tergantung karakteristik demografis.
Umur dapat memoderasi hubungan tersebut karena individu muda cenderung lebih responsif terhadap
tekanan sosial dibandingkan individu yang lebih tua (Cloutier & Roy, 2020). Jenis kelamin juga
memengaruhi sensitivitas terhadap norma sosial, dimana wanita umumnya lebih memperhatikan
ekspektasi sosial (Kashif et al., 2018). Tingkat pendidikan dapat memengaruhi pemahaman individu
terhadap risiko maupun manfaat sebuah produk yang digunakan, sementara status perkawinan dapat
memperkuat pengaruh norma subyektif karena individu telah menikah bisa lebih mempertimbangkan
pendapat pasangan dan keluarga (Cloutier & Roy, 2020).

H4: Faktor demografi memoderasi pengaruh norma subjektif terhadap niat nasabah dalam memilih
produk kredit di Bank BNCTL.

Sikap juga merupakan determinan utama niat dalam Theory of Reasoned Action (TRA) dan
Theory of Planned Behavior (TPB) (Fishbein & Ajzen, 1975; Ajzen, 1991), namun pengaruhnya
dapat berbeda antar kelompok demografis. Umur berpotensi memoderasi hubungan ini karena
individu muda lebih mengandalkan evaluasi pribadi, sedangkan individu yang lebih tua lebih
mempertimbangkan pengalaman dan pertimbangan rasional (Cloutier & Roy, 2020). Jenis kelamin
juga dapat memengaruhi kekuatan hubungan tersebut, dimana pria cenderung lebih mengandalkan
evaluasi pribadi sedangkan wanita lebih mempertimbangkan aspek sosial (Kashif et al., 2018). Selain
itu, tingkat pendidikan memengaruhi pemrosesan informasi dan ketergantungan pada norma sosial,
individu yang memiliki pendidikan rendah cenderung lebih dipengaruhi faktor sosial karena
keterbatasan literasi keuangan (Bananuka et al., 2020). Status perkawinan juga dapat memengaruhi
pengambilan keputusan karena individu yang telah menikah lebih mempertimbangkan stabilitas dan
kebutuhan keluarga (Cloutier & Roy, 2020).

H5: Faktor demografi memoderasi pengaruh sikap nasabah terhadap niat nasabah dalam memilih
produk kredit di Bank BNCTL.
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METODE PENELITIAN

Penelitian eksplanatif (explanatory research) ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan
pengumpulan data melalui kuesioner. Penelitian ini mengkaji pengaruh norma subjektif (Aji et al.,
2021; Ali et al., 2017), sikap (Ibrahim et al., 2017; Awn & Azam, 2020), serta faktor demografis
termasuk pendidikan, jenis kelamin, status perkawinan, dan umur terhadap niat nasabah dalam
memilih produk kredit (Zou & Fu, 2024), dimana status perkawinan juga berperan sebagai variabel
moderasi yang memengaruhi hubungan antara norma subjektif dan niat serta antara sikap dan niat.

Sampel penelitian dipilih menggunakan purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel
berdasarkan kriteria tertentu yang relevan dengan tujuan penelitian (Sugiyono, 2019). Kriteria
responden ditetapkan yaitu sebagai nasabah kredit aktif dengan masa kepemilikan minimal satu
tahun, sehingga diharapkan memiliki pengalaman yang cukup dalam penggunaan produk kredit untuk
memberikan penilaian yang akurat terhadap variabel yang diteliti.

Analisis data dilakukan dengan metode Partial Least Squares Structural Equation Modeling
(PLS-SEM), yang dipilih karena mampu menguji hubungan struktural antarvariabel laten secara
simultan, serta sesuai digunakan pada penelitian dengan model yang kompleks dan ukuran sampel
terbatas (Legate et al., 2021). Proses analisis PLS-SEM meliputi tiga tahapan utama, yaitu evaluasi
model pengukuran (outer model), evaluasi model struktural (inner model), dan pengujian hipotesis.

HASIL ANALISIS

Penelitian ini menggunakan nasabah Banco Nacional de Comércio Timor Leste sebagai unit
analisis. Proses pengumpulan data dilaksanakan melalui penyebaran kuesioner secara langsung pada
nasabah kredit bank tersebut. Berdasarkan kriteria yang telah ditetapkan, diperoleh sebanyak 120 data
yang dinyatakan memenuhi persyaratan untuk dianalisis. Tabel 1 merangkum profil responden.

Berdasarkan karakteristik responden, mayoritas nasabah kredit di Banco Nacional de Comércio
de Timor-Leste berjenis kelamin perempuan (57 persen) dan berada pada rentang usia 31-45 tahun
(38 persen). Tingkat pendidikan responden didominasi oleh lulusan SMA/SMK/sederajat dan sarjana,
masing-masing sebesar 38 persen. Dari sisi pekerjaan, responden sebagian besar bekerja sebagai
pegawai swasta (38 persen) dan wiraswasta (37 persen), serta mayoritas berstatus menikah (64
persen). Temuan ini menunjukkan bahwa pengguna kredit didominasi oleh perempuan pada usia
produktif dengan latar belakang pendidikan menengah hingga tinggi, memiliki aktivitas pekerjaan
yang aktif, serta sebagian besar telah menikah.

Analisis Outer Model

Evaluasi outer model dilakukan untuk memastikan bahwa instrumen penelitian telah memenuhi
persyaratan validitas dan reliabilitas sebelum analisis dilanjutkan pada pengujian model struktural
(inner model). Tahap ini bertujuan untuk menilai kualitas konstruk pengukuran yang digunakan
dalam penelitian (Sarstedt et al., 2023). Pengujian outer model mencakup beberapa kriteria utama,
yaitu convergent validity, discriminant validity, nilai average variance extracted (AVE), serta
pengujian reliabilitas melalui indikator composite reliability dan Cronbach’s alpha.

Validitas konvergen dinilai berdasarkan nilai loading factor pada setiap indikator. Indikator
dinyatakan memenuhi validitas konvergen apabila memiliki nilai loading factor lebih besar dari 0,50
dan nilai AVE lebih besar dari 0,50 (Legate et al., 2021). Hasil pengujian validitas konvergen dalam
Tabel 2 menunjukkan seluruh item pernyataan memiliki nilai loading factor > 0,50, artinya masing-
masing indikator mampu merepresentasikan konstruk yang diukur secara memadai. Selain itu, nilai
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AVE pada setiap konstruk lebih besar dari 0,50 yang menandakan variabel laten mampu menjelaskan
lebih dari 50 persen dari varians indikatornya. Temuan ini mengonfirmasi bahwa seluruh konstruk
telah memenuhi persyaratan convergent validity dalam model penelitian.

Selain melakukan pengujian convergent validity, penelitian ini juga mengevaluasi discriminant
validity sebagai bagian dari penilaian model pengukuran. Validitas diskriminan bertujuan untuk
memastikan setiap konstruk memiliki perbedaan jelas secara konseptual dan empiris dibandingkan
konstruk lainnya dalam model penelitian (Legate et al., 2021). Pengujian validitas diskriminan
dilakukan melalui pendekatan Fornell-Larcker Criterion serta HTMT (Heterotrait—Monotrait Ratio
of Correlations). Hasil pengujian berdasarkan kriteria Fornell-Larcker yang disajikan pada Tabel 3
menunjukkan akar kuadrat AVE setiap konstruk lebih besar dibanding korelasinya dengan konstruk
lainnya. Temuan ini menandakan setiap variabel laten memiliki perbedaan jelas dan tidak mengalami
tumpang tindih pengukuran dalam model penelitian.

Pengujian discriminant validity juga dapat dilakukan melalui metode HTMT. Pendekatan
HTMT mengevaluasi validitas diskriminan antar konstruk secara lebih ketat, sehingga dapat
dipastikan setiap konstruk memiliki batas konseptual yang jelas dan tidak saling tumpang tindih
(Legate et al., 2021; Henseler et al., 2015). Validitas diskriminan dinyatakan terpenuhi apabila nilai
HTMT kurang dari 0,90 (Legate et al., 2021). Hasil pengujian HTMT dalam Tabel 4 menunjukkan
bahwa seluruh nilai korelasi antarkonstruk kurang dari 0,90, sehingga setiap konstruk dinyatakan
memiliki validitas diskriminan memadai dan merepresentasikan konsep yang berbeda secara empiris.
Tabel 1. Profil Responden

Aspek Demografis Jumlah (orang) Jumlah (persen)
Jenis Kelamin Laki-Laki 52 43
Perempuan 68 57
18 <30 tahun 43 36
Umur 31 tahun < 45 tahun 46 38
46 < 55 tahun 27 23
56 tahun < 65 tahun 4 3
Tidak Sekolah 0 0
SD 1 1
SMP 11 9
Pendidikan SMNSMK/Sederajat 46 38
Diploma 4 3
Sarjana 46 38
Magister 12 10
Doktoral 0 0
Pemerintah 27 23
Pekerjaan Wiraswasta 44 37
Swasta 46 38
Tidak Bekerja 3 3
Status Menikah 77 64
Belum Menikah 43 36

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
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Tabel 2. Hasil Convergent Validity

Variabel Kode Loading Factor AVE Hasil
NT1 0,670 Valid

Niat Memilir_l NT2 0,819 0.579 Valid
Produk Kredit NT3 0,788 ’ Valid
NT4 0,758 Valid

SK1 0,734 Valid

SK2 0,671 Valid

SK3 0,765 Valid

Sikap SK4 0,780 0,531 Valid
SK5 0,725 Valid

SK6 0,687 Valid

SK7 0,731 Valid

SN1 0,779 Valid

SN2 0,820 Valid

Subjective SN3 0,693 0.561 Valid
Norms SN4 0,676 ’ Valid
SN5 0,763 Valid

SN6 0,753 Valid

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
Tabel 3. Hasil Discriminant Validity dengan Metode Fornell Lacker

Niat Memilih Produk Kredit ~ Norma Subyektif Sikap
Niat Memilih Produk Kredit 0,761
Norma Subyektif 0,667 0,749
Sikap 0,569 0,486 0,728

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
Tabel 4. Hasil Discriminant Validity dengan Metode HTMT

Niat Memilih Produk Kredit  Norma Subyektif Sikap
Niat Memilih Produk Kredit
Norma Subyektif 0,821
Sikap 0,698 0,568

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
Tabel 5. Hasil Pengujian Reliabilitas

Variabel Cronbach's Alpha  Composite Reliability Hasil
Niat Memilih Produk Kredit 0,755 0,845 Reliabel
Norma Subyektif 0,843 0,884 Reliabel
Sikap 0,853 0,888 Reliabel

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
Tabel 6. Hasil Pengujian R-Square

R-Square R-Square Adjusted Kategori

Niat Memilih Produk Kredit 0,659 0,634 Moderat

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
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Pengujian discriminant validity tidak hanya dilakukan melalui kriteria Fornell-Larcker, tetapi
juga menggunakan metode HTMT. Pendekatan HTMT digunakan untuk mengevaluasi validitas
diskriminan antar konstruk secara lebih ketat, sehingga dapat dipastikan bahwa setiap konstruk
memiliki batas konseptual yang jelas dan tidak saling tumpang tindih (Legate et al., 2021; Henseler
et al., 2015). Validitas diskriminan dinyatakan terpenuhi apabila nilai HTMT < 0,90 (Legate et al.,
2021). Tabel 4 menunjukkan hasil uji discriminant validity dengan pendekatan HTMT menunjukkan
seluruh nilai korelasi antarkonstruk kurang dari 0,90, sehingga setiap konstruk dinyatakan memiliki
validitas diskriminan yang memadai dan merepresentasikan konsep berbeda secara empiris.

Selain itu, evaluasi reliabilitas dilakukan untuk memastikan konsistensi internal konstruk. Suatu
konstruk dinyatakan reliabel bila memiliki nilai Cronbach’s alpha lebih dari 0,60 dan composite
reliability lebih dari 0,70 (Legate et al., 2021). Hasil pengujian reliabilitas disajikan pada Tabel 5
menunjukkan seluruh konstruk memiliki nilai Cronbach’s alpha lebih dari 0,60 dan composite
reliability lebih dari 0,70 yang mengindikasikan setiap variabel memiliki konsistensi internal yang
memadai dan instrumen pengukuran dapat dinyatakan reliabel. Dengan demikian, berdasarkan
pengujian validitas dan reliabilitas, seluruh konstruk yang digunakan dalam penelitian ini memenuhi
syarat untuk dianalisis lebih lanjut pada tahap pengujian model struktural dan hipotesis.

Analisis Inner Model

Evaluasi inner model dilakukan untuk menilai kemampuan model struktural dalam menjelaskan
hubungan antarvariabel laten. Pengujian ini menggunakan nilai R-Squared (R?) untuk menunjukkan
besarnya varians konstruk endogen yang dapat dijelaskan konstruk eksogen dalam model (Legate et
al., 2021). Tabel 6 menunjukkan nilai adjusted R-Square pada variabel niat memilih produk kredit
adalah sebesar 0,634 yang menyatakan bahwa 63,4 persen dari variasi niat nasabah dalam memilih
produk kredit dapat dijelaskan oleh norma subyektif, sikap, dan faktor demografi dalam model
penelitian ini, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain diluar model.

Selain itu, evaluasi inner model juga dilakukan melalui nilai F-Square (f2) untuk mengukur
kontribusi masing-masing konstruk eksogen terhadap konstruk endogen. Berdasarkan kriteria Legate
et al. (2021), nilai 0,02 menunjukkan efek kecil, 0,15 menunjukkan efek sedang, dan 0,35
menunjukkan efek besar. Hasil pengujian effect size atau uji F-Square (f2) pada Tabel 7 menunjukkan
bahwa norma subyektif memiliki efek terbesar (f2 = 0,392), diikuti status perkawinan dengan efek
sedang (f2 = 0,198), dan sikap dengan efek kecil (f2 = 0,072). Sementara itu, pendidikan, jenis
kelamin, dan umur memiliki pengaruh yang sangat terbatas (f2 = 0,000). Secara keseluruhan, norma
subyektif menjadi faktor paling dominan dalam menjelaskan niat nasabah memilih produk kredit
dibandingkan faktor-faktor lain yang turut dianalisis dalam model penelitian ini.

Tabel 7. Hasil Pengujian F-Square

Niat Memilih Produk Kredit Kategori
Norma Subyektif 0,392 Besar
Sikap 0,072 Kecil
Pendidikan 0,000 Kecil
Jenis Kelamin 0,000 Kecil
Status Perkawinan 0,198 Sedang
Umur 0,000 Kecil

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
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Tabel 8. Hasil Pengujian Hipotesis — Direct Effect
Hipotesis Koefisien STDEV t-statistics p-values Kesimpulan
Norma Subyektif > Niat

Mot Beduk Kredit 0,443 0,078 5,652 0,000 Signifikan
Sg,‘;gzuﬁ Eri:éi':/'emi"h 0,213 0,070 3,040 0,002 Signifikan
PS?géﬂwaK”rezitNiat Memilih 0,025 0,064 0,389 0,607  Tidak Signifikan
Jf\;fm'?ﬁ:]ag"rig dj('\:('?z it -0,004 0,059 0,070 0,944  Tidak Signifikan
Status Perkauinan = Niat 0351 0071 4,958 0,000 Signifikan
Umur =>Niat Memilih Produk ¢ 4, 0,068 0,012 0991  Tidak Signifikan

Kredit
Sumber: Data primer (diolah), 2026.
Tabel 9. Hasil Pengujian Hipotesis — Indirect Effect

Hipotesis Koefisien STDEV  t-statistics p-values Kesimpulan
Status Perkawinan*Norma
Subyektif > Niat Memilih 0,218 0,086 2,538 0,011 Signifikan

Produk Kredit

Status Perkawinan*Sikap -
Niat Memilih Produk Kredit

Sumber: Data primer (diolah), 2026.
Hasil Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini didasarkan pada nilai t-statistic dan p-value yang
dihasilkan dari proses estimasi model. Suatu hipotesis dinyatakan diterima apabila nilai t-statistic
lebih besar dari 1.96 dan nilai p-value lebih kecil dari 0,05 (Legate et al., 2021). Berdasarkan hasil
uji direct effect pada Tabel 8, norma subyektif dan sikap terbukti berpengaruh positif dan signifikan
terhadap niat memilih produk kredit karena memiliki p-value kurang dari 0,05. Sebaliknya, variabel
pendidikan, jenis kelamin, dan umur tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap niat
memilih produk kredit karena memiliki p-value lebih dari 0,05. Sementara itu, status perkawinan
terbukti berpengaruh signifikan atas niat memilih produk kredit karena memiliki p-value kurang dari
0,05 yang menunjukkan ada perbedaan kecenderungan niat berbasis status perkawinan responden.
Dengan demikian, hipotesis yang diterima adalah pengaruh norma subyektif, sikap, dan status
perkawinan terhadap niat; sedangkan hipotesis terkait pendapatan, jenis kelamin, dan umur diperoleh
tidak didukung oleh data penelitian.

Penelitian ini juga memasukkan faktor demografi sebagai variabel moderasi dalam hubungan
antara norma subyektif dan sikap terhadap niat memilih produk kredit. Pengujian efek moderasi
dilakukan dengan mengevaluasi signifikansi jalur interaksi melalui metode bootstrapping, dimana
efek moderasi dinyatakan signifikan bila nilai p-value lebih kecil dari 0,05 atau t-statistics lebih besar
atau sama dengan 1,96 (Legate et al., 2021). Berbasis hasil uji moderasi pada Tabel 9, interaksi antara
status perkawinan dan norma subyektif terbukti signifikan (5 = 0,218; p = 0,011), yang menunjukkan
status perkawinan memperkuat pengaruh norma subyektif terhadap niat memilih produk kredit.
Sebaliknya, interaksi antara status perkawinan dan sikap tidak signifikan ($ = -0,074; p = 0,317),
sehingga status perkawinan tidak memoderasi hubungan antara sikap dan niat memilih produk kredit.

-0,074 0,074 1,000 0,317 Tidak Signifikan
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Pembahasan

Hasil pengujian hipotesis pertama menunjukkan bahwa norma subjektif berpengaruh positif dan
signifikan terhadap niat nasabah dalam memilih produk kredit di Banco Nacional de Comércio de
Timor-Leste. Tanggapan responden menunjukkan keputusan penggunaan kredit dipengaruhi oleh
dorongan keluarga serta opini dari pihak yang dianggap penting. Hal ini menegaskan bahwa
dukungan dan persetujuan lingkungan sosial dapat meningkatkan niat nasabah untuk menggunakan
produk kredit. Temuan ini sejalan dengan penelitian Hoang et al. (2021) yang menemukan bahwa
norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat menggunakan kredit konsumsi, serta hasil studi
Widaninggar et al. (2023) yang menunjukkan bahwa norma subjektif mendorong niat petani dalam
memanfaatkan fasilitas pinjaman lembaga keuangan formal. Dengan demikian, hasil ini menegaskan
pentingnya pengaruh sosial dalam membentuk niat nasabah, sehingga strategi pemasaran yang
berorientasi pada jaringan sosial menjadi relevan untuk diimplementasikan. Bank perlu
mengembangkan pendekatan berbasis komunitas, seperti program referensi, edukasi keuangan
keluarga, serta pemanfaatan key opinion leaders dalam lingkungan sosial nasabah. Strategi ini
diharapkan dapat memperkuat persepsi positif dan meningkatkan kepercayaan, sehingga mendorong
niat penggunaan produk kredit secara lebih efektif.

Hasil pengujian hipotesis berikutnya dalam penelitian ini menunjukkan bahwa sikap nasabah
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat memilih produk kredit di BNCTL. Dengan kata lain,
semakin positif penilaian nasabah terhadap manfaat, kenyamanan, dan kesesuaian nilai produk kredit,
maka semakin kuat pula niat mereka untuk menggunakan produk tersebut. Berdasarkan tanggapan
responden, sikap nasabah tergolong baik, yang mencerminkan evaluasi positif terhadap produk kredit
BNCTL. Nasabah menilai produk kredit tersebut bermanfaat, memenuhi kebutuhan finansial, serta
sesuai dengan prinsip dan nilai yang mereka anut. Persepsi positif ini didukung kepuasan nasabah
terhadap konsep produk, kemudahan akses, serta kesesuaian nilai yang ditawarkan. Hasil penelitian
ini konsisten dengan temuan Ashraf (2022), Kijkasiwat (2021), Effendi et al. (2021), serta Mardika
et al. (2018), yang menyatakan bahwa pemahaman terhadap manfaat kredit mendorong terbentuknya
sikap positif sehingga meningkatkan niat penggunaan produk keuangan. Temuan ini menegaskan
bahwa persepsi manfaat dan kesesuaian nilai merupakan faktor dominan dalam membentuk sikap,
yang selanjutnya diterjemahkan menjadi niat untuk menggunakan produk kredit. Lebih lanjut, temuan
ini menegaskan bahwa sikap nasabah terbentuk dari evaluasi terhadap manfaat dan kesesuaian nilai
produk, sehingga strategi yang berorientasi pada peningkatan persepsi nilai menjadi krusial. Bank
perlu mengoptimalkan komunikasi berbasis manfaat, memperkuat transparansi informasi, serta
meningkatkan kemudahan akses layanan guna membangun pengalaman positif nasabah. Selain itu,
pengembangan produk yang selaras dengan kebutuhan dan nilai nasabah dapat memperkuat sikap
positif secara berkelanjutan dan meningkatkan niat penggunaan produk kredit.

Hasil ketiga dari penelitian ini menunjukkan bahwa status perkawinan berpengaruh negatif dan
signifikan terhadap niat nasabah dalam memilih produk kredit di BNCTL. Hasil ini menunjukkan
bahwa nasabah yang telah menikah cenderung memiliki niat lebih rendah untuk menggunakan kredit
dibandingkan yang belum menikah. Temuan ini mengindikasikan bahwa pernikahan meningkatkan
tanggungjawab finansial dan orientasi pada stabilitas ekonomi rumah tangga sehingga individu
menjadi lebih berhati-hati dalam mengambil komitmen utang jangka panjang (Afthanorhan et al.,
2020). Selain kebutuhan pribadi, individu yang telah menikah juga memperhatikan kepentingan
keluarga seperti pengeluaran rutin, pendidikan anak, serta risiko finansial jangka panjang. Temuan
ini sejalan dengan hasil penelitian Bhat et al. (2021) yang menunjukkan bahwa status perkawinan
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dapat menurunkan niat pembelian karena meningkatnya komitmen finansial. Sementara itu, faktor
demografis lain seperti pendidikan, jenis kelamin, dan umur tidak berpengaruh signifikan atas niat
memilih produk kredit. Tingkat pendidikan formal tidak selalu mencerminkan kemampuan
pengambilan keputusan keuangan, karena pengalaman praktis justru lebih berperan membentuk
keputusan yang lebih baik (Beckker et al., 2021). Hasil ini berbeda dengan temuan Ntwiga (2020)
yang menyatakan tingkat pendidikan berpengaruh signifikan pada pengambilan keputusan keuangan.

Tidak signifikannya pengaruh dari jenis kelamin menunjukkan keputusan penggunaan kredit
tidak dibedakan oleh karakteristik gender, sejalan dengan pandangan Lee & Kelley (2023). Selain itu,
umur juga diperoleh tidak berpengaruh signifikan terhadap niat, meskipun secara teoretis, life-cycle
theory menjelaskan perilaku keuangan dipengaruhi oleh tahap usia dan kondisi ekonomi sepanjang
siklus kehidupan (Yeo et al., 2024). Temuan ini menunjukkan faktor psikologis seperti kepercayaan
dan kenyamanan terhadap layanan perbankan lebih dominan dibandingkan faktor usia (Buszko et al.,
2020). Temuan ini menegaskan pentingnya segmentasi berbasis status perkawinan dalam strategi
pemasaran kredit. Bank perlu menyesuaikan pendekatan bagi nasabah yang telah menikah dengan
menekankan aspek keamanan, fleksibilitas, dan manfaat jangka panjang. Sementara itu, tidak
signifikannya variabel demografis yang lain menunjukkan pendekatan yang berfokus pada persepsi
nilai dan faktor psikologis lebih relevan dibandingkan segmentasi demografis konvensional.

Berkaitan dengan jalur moderasi dari status perkawinan atas pengaruh norma subjektif terhadap
niat untuk menggunakan produk kredit di bank BNCTL, hasil penelitian ini menunjukkan dukungan
atas argumen status perkawinan memperkuat pengaruh norma subjektif pada niat menggunakan
produk kredit di BNCTL. Hal ini menunjukkan bahwa respons terhadap tekanan sosial berbeda antara
individu yang telah menikah dan yang belum menikah. Secara konseptual, norma subjektif dalam
TPB mencerminkan persepsi individu terhadap dukungan atau tekanan sosial dari pihak-pihak
penting (Ajzen, 1991). Dalam konteks rumah tangga, keputusan keuangan sering dipengaruhi oleh
interaksi dengan pasangan sehingga tidak sepenuhnya bersifat individual (Kim et al., 2017).
Hubungan pasangan juga berperan penting dalam proses pengambilan keputusan dan pengelolaan
keuangan keluarga (LeBaron et al., 2020; Curran et al., 2021). Oleh karena itu, internalisasi norma
sosial melalui pasangan membuat pengaruh norma subjektif terhadap niat penggunaan produk kredit
menjadi lebih kuat pada individu yang telah menikah. Temuan ini menegaskan bahwa efektivitas
norma subjektif dipengaruhi oleh status perkawinan, sehingga strategi berbasis pengaruh sosial perlu
diimplementasikan secara lebih kontekstual. Bank dapat mengadopsi pendekatan yang melibatkan
pasangan dan lingkungan sosial terdekat, serta memanfaatkan komunitas sebagai saluran penguatan
rekomendasi sosial untuk meningkatkan niat penggunaan produk kredit.

Hasil penelitian selanjutnya menunjukkan status perkawinan tidak memoderasi pengaruh sikap
terhadap niat menggunakan produk kredit di Banco Nacional de Comércio de Timor-Leste. Artinya,
pengaruh sikap terhadap niat tetap konsisten baik pada individu yang telah menikah maupun yang
belum menikah. Dalam perspektif TPB, sikap mencerminkan evaluasi kognitif dan afektif individu
terhadap manfaat, risiko, dan konsekuensi suatu perilaku (Ajzen, 1991). Evaluasi ini bersifat internal
sehingga pengaruhnya terhadap niat lebih langsung dan tidak bergantung pada kondisi demografis.
Dengan demikian, keputusan menggunakan kredit lebih dipengaruhi oleh persepsi pribadi terhadap
karakteristik produk seperti bunga, fleksibilitas pembayaran, dan reputasi bank. Temuan ini sejalan
dengan penelitian Hakim et al. (2021) serta Wheeler & Brooks (2023) yang menunjukkan bahwa
status perkawinan tidak berpengaruh signifikan dalam perilaku atau perencanaan keuangan. Hasil ini
menegaskan pengaruh sikap atas niat yaitu bersifat universal dan tidak dipengaruhi status perkawinan,
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sehingga strategi yang berfokus pada peningkatan persepsi nilai dan kualitas produk lebih relevan
dibandingkan segmentasi demografis. Bank perlu menekankan manfaat, transparansi, dan kemudahan
layanan guna memperkuat sikap positif dan mendorong niat penggunaan produk kredit.

SIMPULAN

Penelitian ini menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi niat nasabah dalam memilih
produk kredit di Banco Nacional de Comércio de Timor-Leste dengan menekankan peran norma
subjektif, sikap, dan faktor demografis. Hasil analisis menunjukkan bahwa norma subjektif dan sikap
berpengaruh signifikan terhadap niat memilih produk kredit, yang menunjukkan keputusan nasabah
tidak hanya didasarkan pada pertimbangan rasional, tetapi juga dipengaruhi oleh evaluasi pribadi
serta tekanan sosial dari lingkungan. Selain itu, status perkawinan berpengaruh signifikan terhadap
niat nasabah dan memperkuat hubungan antara norma subjektif dan niat memilih produk kredit,
namun tidak memoderasi hubungan antara sikap dan niat. Sementara itu, pendapatan, jenis kelamin,
dan umur tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan. Temuan ini menegaskan pentingnya faktor
sosial dan sikap individu dalam membentuk niat memilih produk kredit.

Bagi Banco Nacional de Comércio de Timor-Leste, hasil penelitian ini menunjukkan perlunya
pendekatan sosial dalam strategi pemasaran kredit, antara lain melalui program promosi dan edukasi
yang melibatkan keluarga atau pasangan, serta peningkatan kualitas layanan, transparansi informasi,
dan kemudahan prosedur kredit. Bagi otoritas perbankan di Timor-Leste, penguatan literasi keuangan
perlu diperluas tidak hanya pada individu, tetapi juga keluarga dan komunitas untuk mendorong
pemanfaatan kredit yang lebih produktif dan terencana. Penelitian selanjutnya disarankan
menambahkan variabel lain, seperti kontrol diri, serta memperluas kajian pada perilaku aktual
pemilihan kredit dan menggunakan pendekatan multi-group analysis guna memperoleh pemahaman
yang lebih komprehensif mengenai perbedaan perilaku pengambilan keputusan kredit.
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