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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Penelitian ini merupakan replikasi dari penelitian Agustina, (2020) yang 

berjudul “Pengaruh Persepsi Konsumen Atas Food Quality Dan Harga Terhadap 

Niat Beli Konsumen Gooma Tea Bar Paris Van Java”. Tujuan dari penelitiannya 

adalah untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara persepsi konsumen dan 

harga terhadap niat beli konsumen Gooma Tea Bar PVJ. Persepsi yang timbul dari 

konsumen tentunya akan mempengaruhi niat beli konsumen. Jika konsumen 

mempunyai persepsi yang bagus terhadap produk tersebut maka peluang 

konsumen untuk membeli akan semakin besar. Begitu juga dengan harga dimana 

harga menjadi salah satu prioritas juga bagi masyarakat Indonesia dalam membeli 

suatu produk. 

Pada 2020 dunia diheboh kanoleh munculnya virus covid-19 yang berasal 

dari Wuhan, Cina. Dengan cepat virus ini menyebar keseluruh dunia termasuk 

Indonesia. Berbagai pencegahan penularan dilakukan dengan menerapkan 

protokol kesehatan yang ketat dan juga sosialisasi mengenai pola hidup sehat. 

Namun dengan adanya pandemi covid-19 ini justru meningkatkan produksi 

penjualan sayuran organik. Dari berita yang di tulis oleh Syahyuti, (2020) untuk 

sayuran organik pengiriman bisa 2 kali lipat dibanding hari biasanya. Bahkan 

banyak petani yang tidak sanggup untuk memenuhi permintaan yang terlalu 

banyak. Hal ini dikarenakan juga karena proses produksinya membutuhkan waktu 

dan masa panen minimal 30 hari sampai dengan 120 hari tergantung jenis 

komoditas. Hal ini terjadi karena sekarang banyak orang memilih pola hidup sehat 
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dengan mengkonsumsi sayuran organik. Pandemi Covid-19 mendorong 

masyarakat untuk mempraktikkan gaya hidup lebih sehat demi menjaga daya 

tahan tubuh menghadapi virus corona. Perubahan pola pikir ini turut 

memengaruhi minat masyarakat untuk mencari sumber makanan sehat, seperti 

sayur dan buah dari pertanian organik yang bebas pestisida dan baik untuk 

kesehatan. 

Dengan meningkatnya kesejahteraan dan pendidikan masyarakat Indonesia 

membuat semakin meningkatnya kesadaran masyarakat akan pentingnya hidup 

sehat. Bukan hanya olahraga yang dapat membuat tubuh manusia mejadi sehat, 

namun juga memperhatikan pola makan dan makanan yang hendak dikonsumsi. 

Mengkonsumsi sayur-sayuran adalah cara yang baik dalam mewujudkan hidup 

yang lebih sehat. Tetapi harus diketahui bahwa terdapat zat kimia seperti pupuk 

kimia dan pestisida pada sayuran yang biasa kita konsumsi. Masyarakat semakin 

sadar bahwa penggunaan bahan-bahan kimia seperti pestisida dan pupuk kimia 

dalam produk pertanian dapat menimbulkan efek jangka panjang terhadap 

kesehatan manusia. Mungkin saat ini manusia bekum merasakan efeknya, namun 

saat nanti sudah lanjut usia efek tersebut baru terasa (Ermiati et al., 2021). 

Produk yang tidak menggunakan bahan kimia biasa disebut produk organik. 

Termasuk juga sayuran organik yang dalam proses penanaman sampai panen 

tidak menggunakan bahan kimia sama sekali. Syuran organik memang sayuran 

yang sehat namun produknya justru kurang digemari masyarakat. Pada 2001 

pemerintah Indonesia sudah mulai untuk mengembangkan pertanian organik. 

Pada 2015 kementrian pertanian mencanangkan program 1.000 Desa Pertanian 
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Organik yang juga merupakan salah satu Nawacita Kabinet Kerja RI, dan untuk 

tanaman pangan targetnya 600 desa padi organik. Selama tahun 2016-2018 untuk 

Desa Pertanian Organik Padi yang mendapat bantuan Kementan telah terealisasi 

650 desa dengan luasan mencapai 23.375 hektar dan produktivitas rata-rata 5,46 

ton per hektar (Pertanian.go.id, 2018). Dalam upaya terwujudnya program 

pengembangan desa pertanian organik, kelompok tani memiliki peran sebagai 

penerima manfaat dari bantuan yang diberikan (Juansah et al., 2019). 

Produk sayur organik ini dipercaya sangat sehat dikarenakan proses 

penanamannya yang terhindar dari bahan kimia. Namun masih ada juga 

masyarakat yang enggan membeli sayuran organik akibat permasalahan harga. 

selain itu persepsi masyarakat yang menganggap bahwa sayuran organik dan non 

organik sebenarnya sama saja hanya tinggal tehnik megolahnya membuat 

masyarakat ketika akan membeli sayuran organik masih mempertimbangkannya. 

Hal ini diperkuat oleh artikel yang ditulis oleh Athallah, (2020) meurut Prof.Dr.Ir. 

Ali Khomsan, MS Seorang guru besar bidang gizi masyarakat fakultas pertanian 

IPB menyatakan bahwa tidak ada perbedaan yang signifikan antara tanaman 

organik dan non organik. Jika ada unsur fosfor yang lebih tinggi pada sayuran 

organik itu memang benar, namun selain itu kandungannya sama dengan sayuran 

pada umumnya. Jadi sangatlah keliru jika ada yang menyimpulkan sayuran 

organic lebih bernutrisi. 

Sebelum melakukan proses transaksi terhadap suatu produk atau jasa 

konsumen pasti mempunyai niatan membeli sebelumnya. Variasi niat beli dapat 

dijelaskan olehvariasi dari variabel konsekuensi individual, konsekuensi 
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lingkungan, harga premium, afek ekologikal, pengetahuan ekologikal dan 

kesadaran lingkungan (Krisnanda & Nurcaya, 2019).  Minat beli merupakan 

sesuatu yang muncul dari dalam diri seseorang setelah menerima rangsangan 

disaat melihat produk sehingga timbul ketertarikan untuk membeli dan 

memilikinya. Apabila seorang konsumen telah memberikan respon positif atau 

merasa tertarik terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual maka akan timbul 

minat beli konsumen. 

Niat beli akan disertai oleh persepsi atau pendapat konsumen terlebih dahulu 

mengenai produk sasarannya. Menurut Kotler dan Kevin, (2009) persepsi 

konsumen adalah proses dimanakita memilih, mengatur, dan 

menerjemahkanmasukan informasi untuk menciptakan gambaran dunia yang 

berarti (Fadhila et al., 2020). Persepsi memegang peranan penting dalam konsep 

penentuan posisi karena manusia menafsirkan suatu produk atau merk melalui 

persepsi. Persepsi konsumen merupakan suatu proses yang dilalui seseorang 

dalam melakukan pilihan, penyusunan, dan penafsiran informasi guna 

mendapatkan arti atau keputusan. Dari definisi tersebut dapat kita ketahui bahwa 

seseorang yang akan membeli dipengarui oleh persepsi terhadap situasi yang 

dihadapinya, sedangkan apa yang dipersepsikan seseorang berbeda dari kenyataan 

yang ada. 

Selain persepsi konsumen, harga juga menjadi stimulus bagi konsumen untuk 

melakukan pembelian produk. Untuk harga sendiri merupakan salah satu penentu 

keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar 

keuntungan yang akan di peroleh perusahaan dari penjualan produk yang 
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dihasilkannya baik berupa barang maupun jasa (Hidayah et al., 2020). Strategi 

penetapan harga sangat penting dalam pemasaran, karena harga berperanan dalam 

mempengaruhi konsumen untuk membeli dan menjadikan konsumen tersebut 

sebagai konsumen suatu produk/jasa. Sedangkan bagi pembeli harga dapat 

mempengaruhi kemampuan membeli, kegunaan serta manfaat produk/jasa 

tersebut sehingga dapat mempengaruhi minat konsumen untuk membeli 

produk/jasa tersebut (Pane, 2018). Harga merupakan salah satu faktor penting 

yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam pembelian merek, karena 

suatu barang atau jasa pastilah mempunyai nilai. Sedangkan nilai itu sendiri 

didasarkan dari harga, yang merupakan tolok ukur dari barang maupun jasa yang 

bersangkutan (Sukmana, 2018). 

Berbagai penelitian terdahulu digunakan sebagai acuan dalam penelitian ini. 

Seperti penelitian yang dilakukan oleh Krisnanda & Nurcaya, (2019) yang 

meyatakan bahwa persepsi konsumen berpengaruh terhadap niat beli. Kemudian 

penelitian yang dilakukan oleh Adinata & Yasa, (2018) yang menyatakan bahwa 

harga berpengaruh terhadap niat beli. Namun hasil berbeda justru dikemukakan 

oleh hasil penelitian dari Palma & Andjarwati, (2016) yang menyatakan bahwa 

harga tidak berpengaruh terhadap niat beli. Adanya gap ini juga menjadi alasan 

peneliti dalam melakukan penelitian ini.   

Berdasarkan hal yang telah dijelaskan di atas, maka setiap usaha baik yang 

bergerak di bidang industri, perdagangan, maupun jasa harus dapat 

mengoptimalkan seluruh sumber daya yang dimiliki agar dapat memperluas 

usahnya, mengembangkan dan mempertahankan kelangsungan hidup usahanya 
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serta untuk memperoleh keuntungan yang sebesar-besarnya. Setiap perusahaan 

harus dapat menjalankan secara teratur strategi pemasarannya (Sudiyanto & 

Rismansyah, 2019), karena dengan begitu perusahaan akan dapat meningkatkan 

hasil penjualannya. 

Dari penjelasan diatas dapat diketahui bahwa pertimbangan konsumen terhadap 

suatu produk memang beragam diantaranya adalah persepsi konsumen dan juga 

harga yang dapat mempengaruhi niat beli konsumen. Sebagian besar masyarakat 

Indoensia sudah mengetahui jika memang produk sayuran organik adalah jenis 

sayuran yang baik bagi tubuh. Tetapi memang berbagai pertimbangan dari 

konsumen adalah hal yang tidak bisa dilarang karena itu semua adalahhak dari 

konsumen. Sekarang hanya tinggal bagaimana juga peran perusahaan dalam 

mempengaruhi konsumen supaya produk dari perusahaannya bisa terjual 

meskipun mempunyai harga yang tinggi 

Dari berbagai latar belakang yang telah dijelaskan diatas peneliti tertarik untuk 

meneliti mengenai “Analisis Pengaruh Persepsi Konsumen dan Harga Pada 

Produk Organik Terhadap Niat Beli (Studi pada masyarakat yang belum pernah 

membeli sayur organik)” 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah : 

1. Apakah persepsi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

niat beli ? 

2. Apakah harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli ? 
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C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menganalisis apakah persepsi konsumen berpengauh positif dan 

signifikan terhadap niat beli. 

2. Untuk menganalisis apakah harga berpengauh positif dan signifikan 

terhadap niat beli. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat dicapai dengan adanya penelitian ini adalah : 

1. Manfaat Teoritis 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan 

serta menambah pengetahuan dalam bidang akademik serta dapat menjadi 

referensi bagi peneliti lain dengan topik yang sama yaitu tentang seberapa 

besar pengaruh persepsi konsumen dan harga terhadap niat beli.  

2. Manfaat Praktis 

Diharapkan dengan adanya penelitian ini semoga dapat memberikan 

informasi sebagai bahan evaluasi kepada para produsen sayur organik 

untuk meningkatkan daya tariknya terhadap pelanggan utamanya dalam 

strategi pemasarannya sehingga dapat menambah laba perusahaan. 

3. Manfaat Empiris 

Dapat memberikan wawasan kepada masyarakat khususnya masyarakat 

yang ada di Kabupaten Klaten mengenai produk sayur organik. Dengan 

adanya wawasan ini dapat membantu masyarakat dalam 

mempertimbangkan untuk mengkonsumsi sayu organik. 

 


