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ABSTRACT

Organic vegetables are increasingly popular products because they are perceived as Eee from harmful
chemicals and cultivated without pesticides or synthetic fertilizers. Despite being considered healthier
and more eco-friendly, the consumption level of organic vegetables among Indonesian consumers
remains relatively low. One key factor influencing this low purchase level is consumer purchase
intention. This study ks to explore Indonesian consumers’ purchase intention toward organic
vegetables by applying the theory of planned behavior alongside thegtheory of consumption value. The
limited integration of these two theories in prior research offers an opportunity to combine them for a
more com| ensive perspective on the determinants of purchase intention for organic ve@ables in
Indonesia. a were collected between June and August 2023 using accidental sampling through an

line questionnaire distributed via Google Forms, resulting in 365 respondents, all of whom were
supermarket visitors in the Jabodetal region. The data were analyzed with SPSS 26 using multiple
linear regression. Findings revealed that attitudes toward organic vegetables, perceived pghavioral
control, functional value, and novelty value significantly affect purchase intention. In contrast, subjective
norms, emotional value, social value, and conditional value were found to have no significant effect on
consumers’ intention to purchase organic vegetables.

Keywords: consumer behavior; organic vegetables; purchase intention
PENDAHULUAN

Peningkatan kesadaran masyarakat tentang kesehatan dan lingkungan telah mengubah pola
konsumsi mereka, termasuk dalam memilih produk makanan. Salah satu produk yang semakin diminati
adalah sayiran organik. Sayiran organik dianggap lebih baik bagi kesehatan karena bebas bahan kimia
berbahaya, serta lebih ramah lingkungan karena proses budidayanya tidak menggunakan pestisida
getis dan pupuk kimia. Permintaan terhadap produk organik, termasuk sayiran, semakin meningkat

I Indonesia, termasuk di wilayah Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang, dan Bekasi (Jabodetabek).
Perubahan ini tidak hanya dipengaruhi oleh faktor kesehatan pribadi, tetapi juga akibat meningkatnya
kesadaran tentang isu-isu lingkungan seperti perubahan iklim, kerusakan ekosistem, dan pencemaran
akibat penggunaan bahan kimia dalam pertanian konvensional, Responsible Consumption and
Production (SDGs 12) belum terlaksana dengan baik, sehingga ada keinginan untuk mengubah cara
pengelolaan serta pemanfaatan Sumber Daya Alam (SDA) yang selama ini berdampak buruk bagi
lingkungan (Rini et al., 2023). Masyarakat perkotaan di Indonesia seperti wilayah Jabodetabek pun kian
menyadari bal kebiasaan konsumsi mereka dapat berdampak pada kelestarian lingkungan dan
kualitas hidup di masa yang akan datang. Karena itu, banyak orang yang memilih untuk beralih membeli
sayiran organik guna mendukung pertanian berkelanjutan dan ramah lingkungan. Beberapa waktu
terakhir semakin banyak informasi yang membahas dampak negatif bahan kimia dalam pertanian
konvensional terhadap kesehatan manusia dan lingkungan. Sayiran organik yang ditanam tanpa bahan
kimia berbahaya menawarkan solusi untuk masalah ini. Maka dari itu, pilihan untuk membeli sayiran
organik bukan hanya tentang kesehatan pribadi, tetapi juga tentang kepedulian terhadap lingkungan.

Pertanyaan menjadi muncul seputar perilaku kansumen Indonesia terhadap produk organik
terutama jenis sayiran. Mengapa penjualan sayiran organik di Indonesia masih begitu rendah? Apakah
sayiran organik tidak cukup menarik bagi konsumen Indonesia? Apakah pembelian sayiran organik
masih dianggap hal yang cukup mahal bagi masyarakat Indonesia? Banyak pertanyaan yang muncul
terkait hubungan pembelian produk sayiran organik dengan karakteristik konsumen di Indonesia.
Sejalan dengan itu, penelitian-penelitian mengenai konsumen di negara-negara berkembang masih
sangatlah minim (Murtiadi & Rahmawati, 2019) termasuk penelitian yang berhubungan dengan analisa
perilaku konsumen Indonesia berhubungan dengan produk sayiran organik.

Salah satu faktor yang berhubungan dengan fenomena rendahnya tingkat pembelian suatu

duk atau jasa dari konsumen adalah niat melakukan pembelian (purchase intention) (Sari, 2020).
1at beli didefinisikan sebagai tingkat kecenderungan individu untuk melakukan pembelian setelah
melalui proses evaluasi internal akan manfaat dan kerugian dari suatu produk atau jasa. Niat pembelian
mencerminkan seberapa kuat keinginan konsumen untuk membeli suatu produk dan dapat menjadi
sebagai indikator untuk memperkirakan perilaku pembelian mereka di masa depan. Teori dalam
perilaku konsumen yang berkaitan dengan niat pembelian suatu produk salah satunya adalah Theory
of Planned Behavior (TPB) atau Teori Perilaku Terencana. TPB berlandaskan pada asumsi bahwa




manusia adalah makhluk rasional yang memanfaatkan informasi yang dimilikinya dalam mengambil
keputusan berperilaku. Konstruk TPB menggunakan tiga variabel untuk mengukur behavira'nrenﬁon
atau niat berperilaku. Pertama, attitude toward behaviors atau sikap pada perilaku. Kedua, subjective
norms atau norma subjektif dan terakhir adalah perceived behavioral control atau kontrol perilaku yang
dirasakan (Maslim & Andayani, 2023).

Meskipun penerapan TPB telah diterapkan secara luas dan sering digunakan dalam penelitian
terkait niat membeli produk sayiran organik, TPBriga memiliki keterbatasan dan kekurangan. Pertama,
niat beli tidak seharusnya dibatasi hanya pada aspek sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku yang
dirasakan. Kedua, asumsi bahwa individu berperilaku berdasarkan rencana atau alasan sering kali
tidak tepat, karena individu memiliki kebebasan untuk bertindak yang memungkinkan perilaku mereka
tidak terikat pada banyak keterbatasan yang diasumsikan oleh TPB. Ketiga, TPB terbatas pada faktor
yang mempengaruhi niat, yang mengabaikan peqruh banyak faktor lain dari aspek-aspek lainnya.
Dengan demikian, diperlukan variabel tambahan Untuk menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi
niat beli konsumen di luar variabel-variabel yang sudah ada dalam TPB (Bangun et al., 2023).

Konsumen cenderung melakukan pembelian jika produk yang ditawarkan membeiRan nilai
yang spesifik dan sesuai dengan kebutuhan mereka. Nilai ini merujuk pada penilaian konsumen
terhadap manfaat keseluruhan yang mereka terima dari produk atau layanan yang dirasakan.
Memberikan nilai kepada konsumen merupakan dasar utama dalam semua kegiatan pemasaran dan
dianggap sebagai faktor penting dalam menciptakan keunggulan kompetitif. Salah satu teori yang
berkaitarmngan nilai bagi konsumen adalah Teori Nilai Konsumsi (Consumption Value Theory - CVT).
Teori ini menyatakan bahwa keputusan pembelian konsumen dipengaruhi cleffjberbagai nilai yang
mendasari perilaku konsumsi mereka, yang terbagi menjadi beberapa kategori, yaitu: nilai fungsio
nilai emosional, nilai sosial atau simbolik, nilai kondisional, dan nilai kebaruan. Setiap jenis nilai Ini
memainkan peran penting dalam proses pengambilan keputusan konsumen. Nilai fungsional mengacu
pada manfaat yang diperoleh konsumen dari atribut atau karakteristik produk, nilai emosional
berhubungan dengan kemampuan produk atau jasa untuk menimbulkan perasaan dan afeksi, nilai
sosial berkaitan dengan manfaat yang diperoleh konsumen dalam hubungannya dengan kelompok
sosial mereka, nilai kondisional muncul ketika pembelian dilakukan dalam kondisi tertentu, dan nilai
kebaruan berhubungan dengawngetahuan baru, keaslian, serta pembaruan yang dirasakan
konsumen. Niat beli mengacu pada kecenderungan konsumen untuk memilih suatu merek dan
mengambil tindakan terkait pembelian yang diukur berdasarkan ke kinan konsumen untuk
membeli produk tersebut, termasuk rencana mereka untuk membeli dan jumlah unit yang dibutuhkan
dalam jangka waktu tertentu (Listyawati, 2016). Niat beli juga berperan dalam membantu konsumen
menentukan tindakan pembelian di masa depan (Sthapit et al., 2018). Istilah niat pembelian sering kali
digunakan juga untuk menyebut minat beli (Nuriman lzudin et al., 2020). Berdasarkan pendapat
(Listyawati, 2016), minat beli dapat mempengaruhi pengambilan keputusan atau tindakan pembelian
(Nuriman lzudin et al., 2020).

Menurut penjelasan dan pemaparan sebelumnya maka peneliti fokus pada niat pembelian
konsumen Indonesia pada sayiran organik. Walaupun, penelitan mengenai niat pembelian sayiran
organik sudah banyak dilakukan, akan tetapi penelitian niat beli sayiran organik di Indonesia masih
sangat jarang. Peneliti juga melihat adanya kekurangan dari menggunakan teori perilaku terencana
dan teori nilai konsumsi secara terpisah di dalam menganalisa faktor yang mempengaruhi niat beli
sayiran organik di dalam penelitian-penelitian sebelumnya. Sehingga, peneliti melihat celah sebagai
novelty yang memungkinkan penggunaan teori perilaku terencana dan teori nilai konsumsi untuk
digunakan secara bersamaan untuk memperolehgiasil yang lebih menyeluruh dan mendapatkan hasil
perilaku konsumen Indonggiia yang lebih terkait Taktor-faktor yang mempengaruhi niat beli terhadap
produk sayiran organik. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah menganalisa pengaruh variabel
perilaku terencana dan nilai konsumsi terhadap niat beli sayiran organik.

MATERI DAN METODE

3

Pendekatan y.ang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif, yang
menyajikan hasil penelitian dalam bentuk angka-angka untmendeskripsikan dan menjelaskan
fenomena yang ditemukan (Williams & Babbie, 1976). Jenis penelitian ini termasuk dalam kategori
penelitian kausalitas, yaitu penelitian yang bertujuan untuk menganalisis pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen yang dengan demikian dapat terlihat hubungan sebab-akibat antara
variabel yang ada (Hermawan, 2019).

Populasi pada penelitian ini merupakan pengunjung dari 5 pasar induk yang tersebar di
Jabodetabek, yaitu: Pasar Tanah Tinggi; Pasar Senen; Pasar Induk Kemiri Muka; Pasar Induk Warung
Jambu; serta Pasar Induk Cibitung. Jumlah responden yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak




365 orang, dengan teknik pengambilan sampling ﬁnggunakan non probability sampling dengan jenis
accidental sampling. Accidental s?pﬁng adalah metode pengambilan sampel non-probabilitas di
mana peserta dipilih berdasarkan ketersediaan dan kesediaan mereka untuk berpartisipasi dalam
penelitian pada saat itu (Hermawan, 2019). Pendekatan ini sangat menguntungkan dalam konteks di
mana peneliti bertujuan untuk mengeksplorasi pengalaman subjektif dan faktor-faktor kontekstual yang
memengaruhi praktik agribisnis (R. Rosairo, 2024). Namun, penggunaan sampel non-probabilitas,
termasuk accidental sampling, menimbulkan kekhawatiran terkait potensi bias seleksi. Seperti yang
dicatat oleh (Salvatore, 2023), meskipun sampel non-probabilitas dapat menguntungkan karena
kenyamanan dan efektivitas biaya, sampel ini rentan terhadap bias yang dapat memengaruhi validitas
temuan. Hal ini sangat penting dalam studi agribisnis di mana keragaman praktik pertanian dan
pengalaman para stakeholder dapat menyebabkan hasil yang tidak sesuai jika tidak dikelola dengan
hati-hati.
Pengumpulan data dilakukan selama 3 bulan dari Bulan Juni hingga Bulan Agustus 2023.
Dalam pengumpulannya, kuesioner dibagikan secara langsung kepada responden dengan pengisian
ara online menggunakan Google Form. Uji instrumen penelitian dibutuhkan agar data dalam
Eﬁlitian ini sesuai dengan yang diharapkan. Uji validitas menggunakan uji Kaiser-Meyer-Oligp (KMO),
riteria satu variabel dikatakan valid bisa dilihat dari nilai KMO yang harus lebih besar dari 0,500 dan
nilai signifikan ujif@artiett’s Test of Sphericity lebih kecil dari 0,05, uji Bartlett tes dibutuhkan menguji
interdependensi antara variabel-variabel yang menpji indikator suatu faktor (Santoso, 2012)). Uji
reliabilitas digunakan untuk menentukan indikator dari variabel dikatakan reliabel, dikatakan dapat
diperca pabila nilai cronbach’s alpha lebih dari 0,60 (Ghozali, 2018). .
egresi linier berganda dianalisis menggunakan aplikasi IBM SPSS 26. Analisis regresi linear
berganda adalah model regresi g menggunakan lebih dari satu variabel bebas atau variabel
independen, dengan tujuan untuk mengetahui arah dan seberapa besar pengaruh dari variabel terikat
terhadap variabel bebas (Ghozali, 2018). Adapun niat pembelian sayir organik menurut beberapa
penelitian dipengaruhi oleh sikap, norma subjektif, kontrol perilaku (Delviola et al., 2018; Nofri & Hafifah,
2018; Religia, 2023); nilai fungsional; nilai emosional(); nilai sosial (Ramayani et al., 2022; Sabrina &
Mulyana, 2022). Adapun rumus persamaan regresi pada penelitian ini:

gji t digunakan untuk melihat signifikansi variabel bebas mempengaruhi variabel terikat secara
individu dengan melihat nilai signifikan < 0.05 dan nilai beta yang dihasilkan. Uji f digunakan untuk
melihat hubungan variabel independen terhadap variab ependen dengan membandingkan nilai
signifikansi pada table anova dimana apabila nilai lebih dari 0,05 berarti terdapat pengaruh secara
simultan dari variabel bebas terhadap variabel terikat. 65

Variabel dan Pengukuran data pada setiap variabel penelitian ini menggunakan skala likert
dengan memberikan 5 alternatif jawaban yang memilikp#®bot pada masing-masing pilihan jawaban.
Pengukuran variabel dalam setiap variabel dapat dilihat pada Tabel 1.

Pengukuran Variabel Penelitian

Variabel Indikator @S Pengukuran
Saya ﬁsedia membeli sayiran organik angat tidak setuju
Niat Saya mencoba membeli sayiran organik 2. Tidak setuju
Pembelian  Saya memiliki rencana membeli sayiran organik 3. Netral
(Y) 4. Setuju

Saya berusaha membeli sayiran organik 5. Sangat setuju

Bagi saya, membeli sayiran organik itu menguntungkan
Bagi saya, membeli sayiran organik itu menyenangkan
Bagi saya, membeli sayiran organik itu menyenangkan

. Sangat tidak setuju
2. Tidak setuju

Sikap (X1) Bagi saya, membeli sayiran organik itu bijaksana 2 gls:rgl
Bagi saya, membeli sayiran organik itu bermakna 5' Sanugjl;t setuju
Bagi saya, membeli sayiran organik itu positif |
Mayoritas orang yang saya sayangi percaya bahwa saya
harus membeli sayiran organik. a Sangat tidak setuiu
Sebagian besar orang yang dekat dengan saya lebih suka 2‘ Tida%( setuiu !
Norma saya membeli sayiran organik. 3‘ Netral !
Subjektif (X2z) Orang-orang yang berpendapat dan saya hargai lebih suka 4‘ Setuju

saya membeli sayiran organik.
Sebagian besar orang yang cukup penting bagi saya akan
setuju jika saya membeli sayiran organik.

Saya yakin saya akan mampu membeli sayir organik. 1. Sangat tidak setuju

5. Sangat setuju




Kontrol Saya memiliki keahlian dan waktu untuk membeli sayir ?I’idak setuju

Perilaku (X3) _organik. 3. Netral
Saya yakin bahwa jika saya memilih, saya akan mampu 4. Setuju
membeli sayir organik. 5. Sangat setuju

Pasti akan ada beberapa kemungkinan bagi saya untuk
memiliki sayir organik.

Keputusan untuk membeli sayir organik atau tidak,
sepenuhnya tergantung pada saya.

Saya yakin saya akan mampu membeli sayir organik.

Sayir organik menawarkan nilai untuk uang.
Sayir organik memiliki harga yang terjangkau.

Nilai Sayir organik memiliki dampak kesehatan lebih baik. ; :?%"iat “td?k setuju
=l Sayir organik dibuat dengan baik. - 1dak setuju
Fungsional - - P - —— 3. Netral
(Xe) Say!r orgam_k memiliki st_:anda_r lfuahtas yang dapat diterima. 4. Setuju
Sayir organik bebas dari pestisida. 5. Sangat setuju

Sayir organik lebih sehat.
Sayir organik menurunkan biaya kesehatan saya.

Membeli sayir organik mempengaruhi citra saya dengan 1. Sangat tidak setuju
cara yang baik 2. Tidak setuju
Nilai Sosial Dengan membeli sayir organik, saya dapat mempengaruhi 3. Netral
(Xs) orang-orang di sekitar saya 4. Setuju
Dengan membeli sayir nik, saya dapat menjadi 5. Sangat setuju

panutan bagi keluarga dan an saya.

Bagi saya, sayir organik adalah makanan yang akan saya

nikmati. . .
Nilai Bagi saya, sayir organik akan membuat saya ingin ?_Sr%r;gl,(a;;d_ak Sety
ral mengkonsumsinya L 1 e
Emosional > - - 3. Netral
(Xs) Bagi saya, saynr_orgamk adalah makanan yang membuat 4. Setuju
saya merasa lebih sehat 5. Sangat setuju

Bagi saya, pengalaman mengkonsumsi sayir organik akan
memberi saya kesenangan

Saya akan membeli sayir organik dalam kondisi lingkungan
yang memburuk.
Saya akan membeli sayir organik ketika ada subsidi dari

Nilai pemerintah untuk sayir organik. ; _Sr%ggka;;d_ak sl
Kond!s'lanal Saya akan membeli sayir organik ketika ada potongan 3' Nletral =
(;(7') harga untuk sayir organik. 4‘ Setuju
Saya a_kan memt_)ell sayir organik ketika ada kegiatan 5. Sangat setuju
promosi untuk sayir organik.
Saya akan membeli sayir organik ketika sayir organik
tersedia.
Sebelum membeli sayir organik, saya akan mendapatkan
informasi penting tentang berbagai merek produk
Saya akan mendapatkan banyak informasi tentang
berbagai merek sebelum membeli sayir organik. ﬁs t tidak setui
- Saya bersedia mencari informasi baru tentang sayir . —cndal tdaksetuju
Nilai . 2. Tidak setuju
organik.
Kebaruan Saya suka mencari pengetahuan baru dan berbeda tentan, ENaTE|
(Xe) vasu ' pengetahu u 9 4. Setuju

sayir organik.

Saya tahu bahwa sayir organik dapat mengurangi tingkat
polusi.

Saya tahu bahwa sayir organik dapat mengurangi
kerusakan lingkungan.

5. Sangat setuju

Kerangka pemiikiran dari penelitian ini dapat dilihat pada gambar berikut.
Emotional Value
(EV)
Social Value
V)

Functional Value
(FV)

Purchase Intention
(PD

Subjective Norm
(8N)




Gambar 1. Kerangka Pikir
mSIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden
Karakteggggtik responden dalam penelitian ini menunjukkan berbagai profil demografis yang
terperinci pada Tabel 2.

Karakteristik Responden

Karakteristik Responden Kategori ::;I,g; Pers(::)t ese
Jenis Kelamin Wanita 221 60.5
Usia 31-35 tahun 92 25.2
Status Perkawinan Menikah 280 76.7
Pendidikan Terakhir Sarjana/S-1 211 57.8
Tempat Tinggal Jakarta 120 32.9
Ukuran Keluarga 2-3 orang 139 38.1
Pekerjaan Karyawan penuh waktu 221 60.5
Pendapatan Bulanan Rp. 10.000.000 - Rp. 15.000.000 147 40.3
Kepemilikan SIM-A Memiliki SIM-A 291 79.7

Mayoritas responden berjenis kelamin wanita, dengan jumlah 221 orang (60,5%). Sebagian
besar berusia antara 31 hingga 35 tahun, sebanyak 92 orang (25,2%). Dari segi status perkawinan,
mayoritas responden sudah menikah, yaitu 280 orang (76,7%). Pen@likan terakhir responden
sebagian besar adalah Sarjana/S-1, dengan jumlah 211 orang (57,8%). Berdasarkan tempat tinggal,
sebagian besar responden berdomisili di Jakarta, sebanyak 120 orang (32,9%). Ukuran keluarga
responden mayoritas terdiri dari 2 hingga 3 orang, sebanyak 139 orang (38,1%). Dalam hal pekerjaan,
mayoritas responden bekerja sebagai karyawan gnuh waktu, sebanyak 221 orang (60,5%).
Pendapatan bulanan responden sebagian besar berada di kisaran Rp. 10.000.000 hingga Rp.
15.000.000, yang mencakup 147 orang (40,3%). Selain itu, sebagian besar responden juga memiliki
SIM-A, sebanyak 291 orang (79,7%). Profil ini memberikan gambaran yang lebih lengkap tentang
karakteristik demografis dan sosial-ekonomi responden dalam penelitian ini.

Pengaruh Variabel Perilaku Terencana dan Nilai Konsumsi ,terhadap Niat Beli Sayiran Organik
(PBC)

1. Uji \nstrumﬁ Penelitian

Hasil pengujian validitas dan reliabilitas untuk setiap variabel yang diterapkan dalam model
penelitian. Uji validitas dilakukan dengan mengukur nilai KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) dan uji Bartlett's
untuk memggtikan bahwa data yang digunakan memenuhi standar validitas yang tertera dalam Tabel
3. Hasil uji menunjukkan bahwa seluruh vgjiabel dalam penelitian ini memiliki nilai KMO yang cukup
baik dan signifikan pada uji Bartlett's Test. Sedangkan uji reliabilitas dilakukangngan mengukur nilai
Cronbach’s Alpha untuk mengevaluasi konsistensi internal setiap variabel. Semua variabel dalam
penelitian ini menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar dari 0,6, yang menandakan bahwa
variabel-variabel tersebut dapat dianggap reliabel. Berdasarkan (Ferdinand, 2014), bahwa ukuran
sampel yang layak digunakan di antara 5 hingga 10 kali indikator penelitian. Penelitian ini menggunakan
45 indikator penelitian, sehingga membutuhkan sampel berjumlah minimal 225 hingga 450 responden
yang dibutuhkan.

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas




Uji Validitas Uji Reliabilitas

Variabel KMO p (Barllet's test) Status Cronbach a Status
Pl 0,828 0,000 lid 0,866 Reliabel
ATT 0,742 0,000 alid 0,738 Reliabel
SN 0,792 0,000 Valid 0,823 Reliabel
PBC 0,772 0,000 Valid 0,664 Reliabel
FV 0,768 0,000 Valid 0,722 Reliabel
EV 0,718 0,000 Valid 0,680 Reliabel
sV 0,684 0,000 Valid 0,733 Reliabel
cv 0,854 0,000 Valid 0,852 Reliabel
NV 0,838 0,000 Valid 0,762 Reliabel

gasil pada Tabel 3, menunjukkan bahwa sel@uh variabel memiliki nilai hasil uji KMO diatas
0,500 dan secara signifikansi Barllet test memiliki nilai dbawah 0,05 semua, sehingga semua indikator
dari varigygl penelitian dianggap valid sebagai alat ukur. Sedangkan, nilai cronbach a yang digunakan
sebagai uji reliabilitas, pada Tabel 3 terlihat bahwa semua variabel memiliki nilai cronbach a diatas
0,600, sehingga semua variabel penelitian dianggap reliabel atau handal.

2.$Asum5i Klasik

Uji ini yang mencakup uji Glejser, uji Multikelinieritas, dan uji normalitas untuk variabel-variabel
dalam model penelitian pada Tabel 4. Uji Glejser dilakukan untuk menguji apakah terdapat masalah
heteroskeda as yang dapat mempengaruhi keakuratan model. Uji Multikolinieritas dilakukan guna
memastikan bahwa tidak ada hubungan yang tinggi di antara variabel independen yang dapat
menyebabkan ketidakstabilan dalam estimasi. Sementara itu, uji normalitas bertujuan untuk
memastikan bahwa residual model terdistribusi normal sehingga mendukung validitas analisis. Ketiga
uji tersebut dilaksanakan untuk memastikan bahwa model yang digunakan layak, yang diperlukan agar
hasil analisis dapat dianggap valid dan dapat diinterpretasikan dengan tepat.

Hasil Pengujian Asumsi Klasik

Variabel Hasil Glgjser Test Hasil Uji Multikolinieritas
T Sig. Tolerance VIF
Pl 6.983 0.000 0.588 1.515
ATT 2.124 0.588 0.780 2321
SN 4.391 0.782 0.665 1.825
PBC -1.203 0.175 0.492 3416
FV 3.661 0.290 0.636 2.004
EV -0.061 0.277 0.815 2.805
sV 5.211 0.488 0.584 1.722
cv 0.571 0.562 0.880 1621
% 2.724 0.356 0.588 1.515
mogorov-Smirnov Test:

Test Statistic : 0,081
Asymp. Sig (2-tailed) : 0,622

Tabel 4 menunjukkan bahwa %i VIF untuk semua vari bebas lebih kecil dari 10 dan nilai
toleransinya lebih besar dari 0,1, yang artinya tidak ditemukan gejala multikolinieritas antar variabel
bas dalam model regresi. Pada hasil uji heterokedastisitas yang menggunakan uji Glejser,
enunjukkan bahwa nilai signifikansi semua variabel bebas Ielﬁ:esar dari 0,05. Sehingga, model
regresi dalam penelitian ini bebas dari heterokedastisitas. Pada uji alitas dengan menggunakan
uji Kelmogorov-Smirnov, diperoleh nilai signifikansinya bernilai 0,622 g lebih besar dari 0,005. Hal
ini menunjukkan bahwa sebaran data dalam penelitian ini memenuhi asumsi normalitas.

S.Ealisis Regresi Linier Berganda

Hasil analisis regresi linier berganda yang menguji hubungan antara variabel dependen dengan
beberapa variabel independen disajikan dalam Tabel 5. Hasil analisis ini meliputi koefisien regresi tidak
terstandarisasi (B), koefisien regresi terstandarisasi (Beta), nilai T, serta signifikansi (sig.) untuk masing-
masing variabel. Selain itu, nilai R? dan F juga disajikan untuk mengukur kekuatan model secara
keseluruhan. Hasil ini memberikan informasi mengenai setiap variabel independen terhadap variabel
dependen dalam model yang diuji. Hasil analisis pada Tabel 3 dapat diperoleh persamaan regresi
sebagai berikut:




gasil Analisis Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients sig
B Std. Error Beta T :
(Constant) 18.357 2.496 7.354 0.000
ATT 0.254 0.042 0.307 6.007 0.000
SN 0.028 0.053 0.028 0.531 0.596
PBC 0.090 0.039 0.090 2.327 0.021
FV 0.267 0.059 0.224 4.504 0.000
EV -0.082 0.057 -0.076 -1.448 0.149
sV -0.122 0.074 -0.086 -1.638 0.102
cv 0.021 0.035 0.032 0.609 0.543
NV 0.168 0.057 0.140 2.938 0.004
R? 0.592
F 86.176 0.000"

E]

Hasil analisa regresi linier berganda di Tabel 5 %enunjukkan bahwa terdapat empat variabel
yang memiliki pengaruh signifikan (signifikansi < 0,05), variabel itu antara lain: sikap terhadap sayir
organik (t hitung: 6,007 and Sig: 0,000), kontrol perilaku/PBC (t hitung: 2,327 and Sig: 0,021), nilai
fungsional (t hitung: 4,504 and Sig: 0,000), dan nilai kebaruan (t hitung: 2,938 and Sig: 0,004).
Sedangkan, empat variabel selainnya memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat pembelian sayir
organik, variabel itu antara lain: norma subjektif/SN (t hitung: 0,531 and Sig: 0,596), nilai emosional/EV
(t hitung: -1,448 and Sig: 0,149), nilai sosial/SV (t hitung: -1,638 and Sig: 0,102) dan nilai kondisional/CV
(t hitung: 0,609 and Sig: 0,543).

Berdasarkan hasil Anov@falam Tabel 5, nilai F menunjukkan koefisien sebesar 86,176 dengan
nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai F yang lebih besar dibandingl nilai F tabel yang sebesar 1,96
dan nilai signifikansi yang dibawah dari 0,05 menunjukkan bahwa variabel bebas memiliki pe gg@ruh

terhadap variabel terikat secara simultan. Berdasarkan hasil uji determinasi dalam Tabel 5, nilai R
square (R?) sebesar 0,592 atau 59,2%. Hasil ini menunjukkan bahw; ,2% pengaruh niat pembelian
sayir organik yang dipengaruhi oleh norma, sikap, kontrol perilaku, nilai fungsional, sosial, nilai

emosional, nilai kondisional dan nilai kebaruan. Sedangkan 40,8% pengaruh selainnya dijelaskan oleh
variabel lainnya di luar variabel penelitian.

Nilai konstanta dari variabel niat pembelian sayiran organik dalam Tabel 5 di dalam hasil
analisis regresi linier berganda bernilai 18,357. Hal ini menunjukkan bahwa masyarakat Indonesia
memiliki niat pembelian sayiran organik yang positif. Niat pembelian sayir organik di Indonesia
dipengaruhi oleh berbagai faktor yang mencakup kesadaran kesehatan, persepsi harga, dan kualitas
produk. Penelitian oleh (R. Susanti et al., 2018) menunjukkan bahwa meningkatnya kesadaran
masyarakat akan gaya hidup sehat berkontribusda niat pembelian sayir organik, meskipun tindakan
pembelian itu sendiri masih rendah. Pernyataan ini didukung oleh penelitian (Delviola et al., 2018) yang
menyebutkan bahwa meskipun ada minat tinggi terhadap sayir organik, konsumen sering kali
terhambat oleh kurangnya akses dan informasi mengenai produk tersebut.

Pengaruh dari nilai fungsional (FV) yang menggunakan indikator harga serta kualifgf] sayiran
organik, memiliki pengaruh paling besar dibandingkan dengangiabel bebas selainnya, temuan ini
sejalan dengan apa yang ditemukan oleh Yulia & Untoro, 2016). Penelitian yang dilakukan oleh Ermiati
et al., (2021) menemukan bahwa persepsi harga yang tinggi dapat mengurangi minat beli konsumen,
terutama di pasar tradisional, di mana harga sayir organik sering kali lebih tinggi dibandingkan dengan
harga sayir konvensional. Penelitian lain oleh Widyastuti (2018) menekankan bahwa kualitas dan harga
adalah dua variabel terpenting dalam keputusan pembelian sayiran organik, di mana harga yang relatif
mahal menjadi salah satu hambatan bagi kansumen.

Pada aspek pandangan konsumen terhadap sayiran organik yang terjelaskan pada variabel
sikap menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap niat pembelian sayiran organik, temuan ini
sejalan dengan (Delviola et al., 2018). Aspek promosi dan edukasi terhadap keunggulan sayiran
organik dibandingkan sayiran non organik melalui promosi memiliki peranan vital agar bisa
meningkatkan pandangan positif masyarakat Indonesia terhadap sayiran organik. Selain itu, motivasi
pembelian oleh konsumen juga dapat berasal dari kebiasaan konsumsi keluarga dan keinginan untuk
mendapatkan manfaat kesehatan juga menjadi faktor pendorong. Konsumen yang terbiasa
mengonsumsi makanan sehat cenderung lebih memilih sayir organik (Anggraini et al., 2023).

Pada aspek pengaruh sosial (SV) yang dibawa oleh variabel norma subjektif dari TPB dan nilai
sosial dari CVT menunjukkan konsistensi pengaruh yang tidak signifikan terhadap niat pembelian sayir
organik di Indonesia. Menurut Kalifa et al., (2020), sikap positif terhadap produk, yang dipengaruhi oleh




pengalaman masa lalu dan nilai emosional, juga berkaribusi pada niat pembelian. Pandangan lain
menunjukkan bahwa nilai sosial dapat memengaruhi persepsi konsumen terhadap produk, di mana
konsumen cenderung lebih memilih produk yang dianggap diterima secara sosial oleh kelompok
mereka (Anggreiawan, 2022; Lionna, 2024). Dalam konteks sayir organik, konsumen yang merasa
bahwa pembelian mereka akan diterima dan didukung oleh lingkungan sosial mereka, seperti keluarga
dan teman, lebih mungkin untuk memiliki niat beli yang kuat (Muliasari et al., 2021; Sabakti et al., 2022).

Pada variabel kontrol perilaku (PBC) dalam pembelian sayir organik, ditemukan bahwa variabel
ini berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian sayir organik. Indikator-indikator dari kontrol perilaku
yang dirasakan yang telah ditemukan mempengaruhi niat untuk membeli sayiran organik termasuk
ketersediaan sayiran anik, kemudahan untuk membelinya, dan kemampuan individu untuk
membelinya (Nugroho et al., 2022; Rejeki et al., 2021; R. |. Susanti et al., 2018). Ketika konsumen
merasa bahwa sayiran organik tersedia, mudah dibeli, dan sesuai dengan kemampuan mereka,
mereka cenderung memigfi niat yang lebih kuat untuk membelinya. Selain itu, beberapa penelitian
mengungkapkan bahwa Kontrol perilaku yang dirasakan dapat dipengaruhi oleh faktor lain seperti
adanya sertifikasi atau pelabelan pada produk organik (Aitken et al., 2020; Liu, 2021). Sertifikasi dan
pelabelan dapat meningkatkan kontrol yang dirasakan konsumen atas pembelian sayiran organik
dengan memberikan lebih banyak informasi dan jaminan tentang keaslian produk.

Pada variabel nilai emosional, ditemukan bahwa nilai emosional tidak memberikan pengaruh
yang signifikan terhadap niat pembelian sayir organik. Nilai emosional yang terkait dengan pembelian
sayiran organik memainkan peran penting dalam perilaku konsumen dan proses pengambilan
keputusan. Penelitian menunjukkan bahwa konsumen sering kali menganggap sayiran organik lebih
sehat dan lebih ramah lingkungan dibandingkan dengan pilihan konvensional, yang meningkatkan
keterikatan emosional dan kepuasan mereka terhadap produk tersebut (Dewi et al., 2022; Hee & Lin,
2021; Srinieng & Thapa, 2018). Hubungan emosional ini sangat penting, karena tidak hanya
memengaruhi niat pembelian awal tetapi juga menumbuhkan loyalitas dan pembelian berulang
(Adawiyah, 2023; Indriyanti, 2024). Selain itu, kesediaan untuk membayar lebih mahal untuk sayiran
organik sering kali dikaitkan dengan manfaat emosional dan kesehatan yang dirasakan terkait dengan
produk tersebut. Penelitian menunjukkan bahwa konsumen mau dan bersedia membayar lebih mahal
untuk sayiran organik karena kualitas yang dirasakan dan kepuasan emosional yang mereka dapatkan
dari membuat pilihan yang lebih sehat (Fausiah et al., 2021; Oa et al., 2018). Kesediaan ini lebih lanjut
dipengaruhi oleh faktor demografis seperti usia, pendapatan, dan pendidikan, yang membentuk
kesadaran kesehatan konsumen dan kesadaran akan manfaat produk organik (Lutfiadi et al., 2023;
Yuanita, 2023).

Pada variabel nilai kondisional, ditemukan bahwa nilai kondisional tidak memberikan pengaruh
yang signifikan terhadap niat pembelian sayir organik. Penelitian oleh (Widyastuti, 2018) P‘:unjukkan
bahwa meskipun gaya hidup sehat sering diasosiasikan dengan konsumsi sayir organik, hasil analisis
menunjukkan bahwa faktor ini tidak memiliki pengan.@igniﬂkan terhadap keputusan pembelian
sayiran organik di kalangan konsumen di Jakarta Utara. Hal ini sejalan dengan temuan dari Susanti et
al., (2018). yang mencatat bahwa meskipun ada minat terhadap sayir organik, niat pembelian tidak
selalu terwujud, menunjukkan bahwa faktor-faktor lain mungkin lebih dominan dalam mempengaruhi
keputusan tersebut

Pada variabel nilai kebaruan, ditemukan bahwa nilai kebaruan menyumbang pengaruh yang
signifikan terhadap niat pembelian sayir organik. Nilai kebaruan dari pembelian sayiran organik
semakin diakui sebagai faktor signifikan yang mempengaruhi perilaku konsumen. Nilai ini terutama
berasal dari kombinasi kesadaran kesehatan, kesadaran lingkungan, dan pengaruh sosial, yang secara
kolektif membentuk sikap dan niat konsumen terhadap produk organik (Yadav et al., 2019). Kesadaran
akan kesehatan merupakan motivator utama bagi konsumen ketika mempertimbangkan pembelian
sayiran organik. Penelitian menunjukkan bahwa konsumen menganggap sayiran organik sebagai
alternatif yang lebih sehat daripada pilihan konvensional, terutama karena tidak adanya pupuk kimia
dan bahan tambahan dalam produksinya (Yadav et al., 2019). Persepsi ini didukung oleh temuan yang
menyoroti manfaat nutrisi yang terkait dengan produk organik, yang sering diasosiasikan oleh
konsumen dengan hasil kesehatan yang lebih baik (Radulescu et al., 2021). Selain itu, penelitian telah
menunjukkan bahwa kesadaran kesehatan secara signifikan memengaruhi kesediaan konsumen untuk
membayar premium untuk produk organik, memperkuat gagasan bahwa manfaat kesehatan adalah
pendorong utama pembelian sayiran organik (Konuk, 2018).

Dalam konteks ini, penting untuk memahami bahwa niat pembelian dipengaruhi oleh kombinasi
berbagai faktor, dan tidak semua faktor yang dianggap relevan oleh konsumen akan berkontribusi pada
keputusan akhir mereka untuk membeli produk. Penelitian lanjutan dibutuhkan untuk menggali lebih
jauh tentang faktor-faktor lain yang mungkin lebih berpengaruh, misalnya seperti kualitas produk,
harga, dan pengalaman belanja yang lebih luas. Dalam pembahasan uji determinasi telah disampaikan




bahwa terdapat 40,8% pengaruh dari variabel di luar variabel independen yang digunakan dalam
penelitian ini untuk mengukur pengaruhnya terhadap niat pembelian sayir organik masyarakat
Indonesia. Hal ini menjadi arah bagi penelitian selanjutnya untuk bisa membuka pengaruh niat
pembelian sayiran organik melalui variabel selainnya, seperti: perceived risk atau resiko yang dirasakan
oleh konsumen Indonesia jika melakukan pembelian sayir organik, seperti risiko harga, risiko
ketersediaan dan risiko penipuan label.

KESIMPULAN

Berdasarkan analisis terhadap integrasi antara teori perilaku terencana dan teori nilai
konsumsi, diketahui bahwa sikap (ATT), kontrol perilaku terhadap niat beli (PBC), nilai fungsional (FV),
dan nilai kebaruan (NV) memiliki pengaruh terhadap niat pembelian sayiran organik. Di sisi lain, norma
subjektif (SN), nilai emosional (EV), nilai sosial (SV), dan nilai kondisional (CV) tidak berpengaruh pada
niat pembelian sayiran organik. Meskipun ada minat terhadap sayiran organik, kendala seperti harga
yang lebih mahal dan kurangnya informasi mempengaruhi keputusan pembelian. Temuan ini
menunjukkan pentingnya promosi dan edukasi untuk meningkatkan kesadaran koensumen terhadap
manfaat sayiran organik, serta kebutuhan untuk memperbaiki aksesibilitas dan informasi mengenai
produk. Penelitian lebih lanjut misalnya terhadap kualitas produk, harga, atau pengalaman belanja
dibutuhkan untuk mengeksplorasi beberapa faktor lain yang dapat mempengaruhi niat untuk membeli
sayir organik.




ANALISIS NIAT PEMBELIAN KONSUMEN TERHADAP SAYUR

ORGANIK DI INDONESIA: INTEGRASI TEORI PERILAKU

TERENCANA DAN TEORI NILAI KONSUMSI

ORIGINALITY REPORT

22% 206  13% 9

SIMILARITY INDEX INTERNET SOURCES PUBLICATIONS STUDENT PAPERS

PRIMARY SOURCES

.

discovery.researcher.life

Internet Source

2%

ejurnal.binawakya.or.id /
2 0
Internet Source /0
WWW.scribd.com '
Internet Source %
adoc.pub /1
Internet Source %
etheses.uin-malang.ac.id /
5 %
Internet Source
B Submitted to Fakultas Ekonomi Universitas v o
. 0
Indonesia
Student Paper
Submitted to Udayana University /
%
Student Paper
B docplayer.info ‘
Internet Source %
n Submitted to Universitas Muhammadiyah < o
0
Buton
Student Paper
jurnal.unmuhjember.ac.id
Internet Source <1 %
ojs.unud.ac.id
Internet Source <1 %




repository.usni.ac.id

Internet Source < %

Submitted to Binus University International <
Student Paper %
Submitted to Sultan Agung Islamic Universit /

Student Paper g g y < %

Alan R. Rombon, Leonardus R. Rengkung, Jen < y
., Tatuh. "MARKET ORIENTATION PADA PT 0
GUNUNG HIJAU MASARANG BERDASARKAN
SKALA MARKOR", AGRI-SOSIOEKONOMI, 2018
Publication
Submitted to Universitas Pertamina

Student Paper <1 %
docs.google.com

Internet SgOUI’CGg <1 %
e-journal.iainpekalongan.ac.id

InteJ.-rnet Source p g <1 %
es.scribd.com

Internet Source <1 %
Submitted to STEI Tazkia

Student Paper <1 %
Submitted to Universitas Negeri Yogyakarta

Student Paper g gy <1 %
jurnal.stieww.ac.id

JInternet Source <1 %

Submitted to Politeknik IImu Pelayaran <1 %
Semarang
Student Paper
eprints.walisongo.ac.id

IntErnet Source g <1 %

N
(Op

repository.uin-malang.ac.id



Internet Source

%

N
o

Submitted to Surabaya University

Student Paper

%

N
N

Submitted to Universitas Diponegoro
Student Paper

%

N
(0¢}

fakta.news

Internet Source

%

N
3

kekitaan.com

Internet Source

%

W
g

repository.umy.ac.id

Internet Source

%

H
—_—

123dok.com

Internet Source

%

W
=

Submitted to UPN Veteran Yogyakarta

Student Paper

%

W
H

erepo.unud.ac.id

Internet Source

%

W
H

ocs.unud.ac.id

Internet Source

%

w
Ul

ejournal-nipamof.id

Internet Source

%

w
o

journal.uinjkt.ac.id

Internet Source

%

W
H

journal.unair.ac.id

Internet Source

%

W
H

portal.num.edu.mn

Internet Source

%

W
H

repository.radenintan.ac.id

Internet Source

%




sabdaspace.info
Internet Sourpce <1 %
Muatiara Nurul Ikhsani. "ANALISIS PENGARUH <1 o
PERCEIVED VALUE, PERCEIVED EASE OF USE 0
DAN PERCEIVED USEFULNESS TERHADAP
NIAT BELI KEMBALI SECARA ONLNE DI KOTA
YOGYAKARTA", JURNAL EKOBIS DEWANTARA,
2025
Publication
Submitted to STIE Mahardhika /
Student Paper < %
Submitted to Trisakti Universit '
Student Paper y < %
core.ac.uk /
Internet Source < %
dinaspajak.com 7
Internet SEurge < %
eprints.perbanas.ac.id <1,
Internet Source /0
eprints.uny.ac.id /
IntErnet Source y < %
journal.unhas.ac.id '
JInternet Source < %
lib.ui.ac.id /
Internet Source < %
manajemenringga.blogspot.com '
Internet SJource gg g p < %
repository.umpalopo.ac.id /
InteFr)net Sourcey p p < %
repository.usd.ac.id /
InteFr)net Sourcey < %




Amelia Sasmita Dewi, Terrylina Arvinta <1 %
Monoarfa, Daru Putri Kusumaningtyas.
"PENGARUH INTERPERSONAL INFLUENCE,
VISUAL APPEAL, DAN PORTABILITY TERHADAP
PURCHASE INTENTION PRODUK BARENBLISS
DI PLATFORM M-COMMERCE SHOPEE
MELALUI HEDONIC DAN UTILITARIAN WEB
BROWSING", JAE (JURNAL AKUNTANSI DAN
EKONOMI), 2025

Publication

Dela Fermiana, Muhammad Subkhan. <1 o
"PENGARUH HARGA DAN KUALITAS PRODUK
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MIE
INSTAN LEMONILO DENGAN MINAT BELI
SEBAGAI MEDIASI (Studi Kasus Pada
Masyarakat Umbulharjo Yogyakarta)", JURNAL
EKOBIS DEWANTARA, 2024

Publication

Hidayatullah, Achmad. "Students’ <1 %
Mathematics-Related Beliefs and Academic
Performance: Cross-Sectional Studies in
Indonesia", University of Szeged (Hungary)

Publication

Karol Tomasz Czernecki, Mi(lzha’r Graczyk, <1 %
Grzegorz Nowicki, Barbara Slusarska.
"Psychometric analysis of the Polish version
of the professional quality of life scale version
5 and the phenomenon diagnosis among
palliative care nurses", Palliative Medicine,
2023

Publication

digilib.uns.ac.id <1 o

Internet Source

ejurnal.stie-trianandra.ac.id <1 o

Internet Source




eprints.lib.ui.ac.id

Internet Source < %
faperta.unmul.ac.id v
m Inte?net Source < %
id.scribd.com ,
Internet Source < %
journal.stki mbangko.ac.id /
JInternetSource pyp g < %
ojs.unitas-pdg.ac.id /
IngernetSource p g < %
repositori.uin-alauddin.ac.id ’
Intelr:;etSource < %
repository.unj.ac.id '
InteaetSourcey J < %
m studentjournal.petra.ac.id <
Internet Source %
text-id.123dok.com '
Internet Source < %
@ WWW.coursehero.com <'
Internet Source %
E Samuel Samuel, Djoko Setyadi, Irsan < o
Tricahyadinata. "Pengaruh Budaya Organisasi °
terhadap Komitmen Organisasional Afektif
yang Dimediasi oleh Kepercayaan", Jurnal
Bisnis dan Manajemen, 2020
Publication
Harmanda Berima Putra, Nungki Pradita,
° <1

Kristina Anindita Hayuningtias. "PREDIKSI
NIAT PENGGUNAAN APLIKASI DAN
PERMAINAN DARING FREEMIUM VERSI
BERBAYAR DENGAN MENGGUNAKAN MODEL



TPB", Managament Insight: Jurnal Iimiah
Manajemen, 2020

Publication

Exclude quotes Off Exclude matches Off
Exclude bibliography  Off



