BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Agrowisata

4.1.1.Sejarah dan Latar Belakang

UPTD Dinas Pertanian Kota Semarang merupakan unit pelaksana yang
mengelola empat agrowisata yang akan dibangun di Kota Semarang, yaitu
Agrowisata Cepoko, Agrowisata Purwosari, Agrowisata Plalangan, dan
Agrowisata Wates. Namun, sampai tahun 2020 ini baru dua agrowisata yang telah
terealisasi, yaitu Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari. Agrowisata
Cepoko terletak di Jalan Cepoko raya, Kecamatan Gunungpati dan Agrowisata
Purwosari terletak di Kelurahan Purwosari, Kecamatan Mijen (Lampiran 1).

Awalnya lahan tempat berdirinya agrowisata ini merupakan lahan milik
Dinas Perkebunan yang ditanami kelapa. Namun, karena lahan ini tidak produktif
maka pada tahun 2007 (lahan Agrowisata Purwosari) dan tahun 2010 (lahan
Agrowisata Cepoko) dialinkan ke Dinas Pertanian untuk ditanami tanaman buah-
buahan.

Agrowisata Cepoko memiliki luas lahan sebesar 2,7 ha, sedangkan
Agrowisata Purwosari memiliki luas lahan sebesar 8,5 ha. Tanaman buah yang
pertama kali ditanam di lahan tersebut adalah kelengkeng lalu setelahnya durian
dan jambu kristal. Meskipun bukan tanaman buah yang pertama kali ditanam,

jumlah populasi tanaman jambu kristal lebih banyak dibandingkan kelengkeng.
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Hal ini disebabkan tanaman jambu kristal lebih menguntungkan dibandingkan
kelengkeng karena tanaman ini lebih banyak menghasilkan serta perawatannya
yang mudah sehingga mampu meminimalisir biaya produksi.

Awalnya lahan kelapa yang telah dialihfungsikan sebagai kebun buah ini
tidak direncanakan untuk dibangun sebuah agrowisata sampai akhirnya ketika
Kebun Cepoko ini mulai ramai dikunjungi orang, mulai dari adanya kegiatan jual
beli di pasar tani atau pengunjung yang hanya jalan-jalan saja. Melihat banyaknya
pengunjung yang datang, pada tahun 2016 Pemerintah Kota Semarang
mengusulkan pada Dinas Pertanian untuk membangun Agrowisata Cepoko.
Pembangunan dilakukan dengan kerja sama CSR, yakni Bank Rakyat Indonesia
(BRI), Pertamina, dan Universitas Negeri Semarang. Alasan Agrowisata Cepoko
terlebih dahulu dibangun karena pengunjung yang datang lebih banyak dan
tempatnya lebih strategis dibandingkan Agrowisata Purwosari.

Agrowisata Purwosari kemudian dibangun sekitar tahun 2016 dan 2017
secara bertahap sampai tahun 2019 menggunakan dana APBD Kota Semarang.
Awalnya terdapat pembagian target pengunjung, yakni Agrowisata Cepoko
dibuka untuk umum, sedangkan Agrowisata Purwosari digunakan untuk
kunjungan resmi dari pemerintahan atau dinas. Namun, pada pertengahan 2019
atau sekitar Agustus-September 2019 Agrowisata Cepoko dan Agrowisata
Purwosari dibuka untuk umum.

Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari ini juga bekerja sama
dengan kelompok tani setempat. Meskipun demikian, terdapat perbedaan cakupan

kerja sama yang dilakukan antara Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari.
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Kerja sama dengan kelompok tani di Agrowisata Cepoko dilakukan ke seluruh
bagian kebun, sedangkan kerja sama yang dilakukan oleh Agrowisata Purwosari
hanya berlaku di Kebun C saja. Hal ini dikarenakan hanya Kebun C Agrowisata
Purwosari yang lokasinya berdekatan dengan pemukiman warga. Adanya Kerja
sama dengan kelompok tani dan masyarakat sekitar ini juga merupakan salah satu
tujuan dibangunnya agrowisata, yakni meningkatkan perekonomian masyarakat.
Keuntungan atau hasil yang diperoleh dibagi dengan persentase 70% ke petani

dan 30% ke dinas pertanian.

4.1.2. Struktur Organisasi dan Ketenagakerjaan

Berikut adalah struktur organisasi UPTD Dinas Pertanian Kota Semarang

adalah sebagai berikut:

Kepala UPTD Dinas
Pertanian Kota Semarang

Kasubag Tata Usaha Peramu Kebun
Koordinator Koordinator Koordinator Koordinator
Kebun Kebun Kebun Kebun Wates
Cepoko dan Purwosari Keramas
Gunungpati
Koordinator
Kebun
Plalangan

lustrasi 2. Struktur Organisasi UPTD Dinas Pertanian
Kota Semarang
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Berdasarkan ilustrasi 2 diketahui bahwa posisi tertinggi di UPTD Dinas
Pertanian Kota Semarang adalah kepala unit. Kepala unit ini membawahi kasubag
tata usaha yang bertugas memastikan pekerjaan di kebun lancar dan mengurus
segala bentuk administrasi, seperti surat keluar-masuk serta pengajuan dana.
Kasubag tata usaha dalam melaksanakan tugasnya dibantu oleh peramu kebun
yang bertugas mengontrol segala keperluan kebun. Saat ini kebun yang dimiliki
UPTD Dinas Pertanian Kota Semarang berjumlah enam, yakni Kebun Cepoko,
Kebun Gunungpati, Kebun Purwosari, Kebun Kramas, Kebun Wates, dan Kebun
Plalangan. Setiap kebun ini memiliki koordinator yang bertanggung jawab atas
pelaksanaan setiap kegiatan budidaya, kecuali Kebun Gunungpati yang
koordinasinya digabung dengan Kebun Cepoko.

Struktur organisasi dan ketenagakerjaan di Agrowisata Cepoko dapat

dilihat pada Ilustrasi 3 berikut ini:

Koordinator
Kebun
Cepoko dan
Gunungpati
Kelompok Pengelola Keamanan
Tani Gunung pemeliharaan
Subur kebun

llustrasi 3. Struktur Organisasi Agrowisata Cepoko
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Berdasarkan ilustrasi 3 diketahui bahwa tanggung jawab pelaksanaan
setiap kegiatan di agrowisata dipegang oleh koordinator kebun. Koordinator
kebun ini membawabhi tiga bagian, yakni Kelompok Tani Gunung Subur, petugas
atau pengelola pemeliharaan kebun, dan keamanan. Selain bertanggung jawab
penuh atas pelaksanaan kegiatan di kebun, koordinator kebun juga bertugas
menjadi perantara antara Dinas Pertanian dan Kelompok Tani Gunung Subur.

Pemeliharaan kebun dilaksanakan oleh pengelola pemeliharaan kebun
yang berjumlah tiga orang dengan dibantu oleh anggota Kelompok Tani Gunung
Subur. Keamanan berjumlah satu orang ini bertugas untuk memastikan tidak
adanya buah yang tercuri. Total pekerja di Agrowisata Cepoko adalah sebanyak
lima orang (tanpa mengikutkan anggota kelompok tani).

Berikut ini adalah struktur organisasi dan ketenagakerjaan di Agrowisata

Purwosari:
Koordinator
Kebun

Purwosari

Administrasi Penanggung Penanggung Penanggung
dan jawab jawab jawab
Pembukuan Kebun A Kebun C Kebun D
\
Penanggung Keamanan
jawab
Kebun B

llustrasi 4. Struktur Organisasi Agrowisata Purwosari
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Berdasarkan ilustrasi 4 diketahui bahwa tanggung jawab setiap
pelaksanaan kegiatan di agrowisata dipegang oleh koordinator kebun. Koordinator
Kebun Purwosari membawahi enam bagian meliputi administrasi dan pembukuan,
penanggung jawab Kebun A, penanggung jawab Kebun B, penanggung jawab
Kebun C, penanggung jawab Kebun D, serta keamanan. Administrasi dan
pembukuan bertugas dalam hal administrasi (surat masuk-keluar) serta mencatat
segala aktivitas yang terjadi di agrowisata meliputi jumlah pengunjung dan jumlah
penjualan buah. Penanggung jawab kebun bertugas mengordinir dan mengawasi
jalannya kegiatan budidaya tanaman. Penanggung jawab Kebun A membawahi
empat bagian, yakni durian, kelengkeng, jambu kristal dan taman. Penanggung
jawab Kebun B membawahi tiga bagian, yaitu durian, jambu air, dan jambu
kristal. Penanggung jawab Kebun C yang terdiri dari anggota kelompok tani dan
masyarakat sekitar untuk mengelola kebun di sana. Penanggung jawab Kebun D
membawabhi tiga bagian, yaitu green house (sayur dan buah), taman, dan tanaman
buah. Sama halnya dengan Agrowisata Cepoko, keamanan bertugas memastikan
keamanan agrowisata, meliputi tidak adanya produk yang tercuri. Total jumlah
pekerja di Agrowisata Purwosari adalah sebanyak 12 orang (tanpa mengikutkan
anggota kelompok tani atau masyarakat).

Agrowisata Cepoko buka setiap hari kecuali hari Selasa dengan rincian
hari kerja mulai pukul 08.00 — 16.00 WIB, sedangkan akhir pekan dan hari libur
pukul 08.00 — 17.00 WIB, sedangkan Agrowisata Purwosari buka setiap hari
mulai pukul 08.00 — 16.00 WIB di hari kerja serta buka sampai pukul 17.00 WIB

di akhir pekan. Kedua agrowisata ini selalu melakukan apel pagi dan apel sore
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sebagai bagian dari briefing kegiatan yang akan dilakukan serta evaluasi kegiatan

hari itu.

4.1.3. Keadaan Umum Agrowisata

Jambu kristal merupakan salah satu produk unggulan di Agrowisata Cepoko
dan Agrowisata Purwosari. Jambu kristal dari kedua agrowisata ini sudah sangat
dikenal, baik masyarakat Semarang maupun luar Semarang karena menganggap
kedua agrowisata ini sebagai pusat jambu kristal di Kota Semarang. Jambu kristal
yang ditawarkan pun lebih segar karena konsumen dapat memetik langsung dan
lebih berkualitas baik dari segi warna, bentuk, ukuran, dan rasa. Harga jual jambu
kristal di kedua agrowisata ini sudah ditetapkan oleh UPTD Dinas Pertanian Kota
Semarang, yaitu sebesar Rp 15.000/kg.

Lokasi Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari dapat dikatakan
kurang strategis karena berada di daerah pemukiman warga (cukup jauh dari jalan
utama) dan akses jalan yang kurang lebar. Meskipun kurang diuntungkan dari segi
lokasi, promosi yang dilakukan pengelola sudah bervariasi dan menarik, seperti
dapat memetik buah secara langsung, promosi melalui media, adanya tenaga
penjualan, sering dijadikan tempat kunjungan dinas dan edukasi anak-anak, serta
menyediakan fasilitas pemesanan buah jambu kristal melalui telepon. Namun,
promosi media yang dilakukan belum menyeluruh, hanya media internet dan
sosial.

Konsumen lebih memilih membeli buah jambu kristal di Agrowisata

Cepoko dan Agrowisata Purwosari karena sudah percaya dengan kualitasnya.
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Kepercayaan ini timbul karena kedua agrowisata ini dikelola oleh Dinas Pertanian
Kota Semarang yang sudah menentukan SOP budidaya jambu kristal. Selain itu,
konsumen juga lebih menyukai cita rasa buah jambu kristal dari kedua agrowisata
ini karena memiliki rasa yang khas dan berbeda dari daerah lain.

Pembelian jambu kristal oleh konsumen bisa dikatakan sebagai tujuan kedua
mereka datang ke Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari. Hal ini
dikarenakan tujuan utama mereka datang ke kedua agrowisata ini adalah untuk
berwisata dan membeli buah jambu kristal sebagai oleh-oleh. Sering kali, jambu
kristal ini juga menjadi salah satu makanan yang menemani konsumen saat
berkeliling kebun.

Mayoritas konsumen mengonsumsi buah jambu kristal ini sebagai bahan
pangan saja. Mereka lebih suka mengonsumsi buah jambu kristal ini dalam bentuk
segar atau utuh. Terkadang, beberapa orang menambahkan sambal rujak sebagai

pelengkap saat menikmati buah jambu kristal ini.

4.2. Karakteristik Responden

Responden pada penelitian ini berjumlah 100 orang yang terdiri dari 67
konsumen di Agrowisata Cepoko dan 33 konsumen di Agrowisata Purwosari.
Seluruh responden lalu dikelompokkan berdasarkan usia, jenis kelamin, tingkat
pendidikan, pendapatan atau pemasukan, dan jumlah anggota keluarga. Berikut

sebaran karakteristik responden penelitian yang disajikan pada Tabel 4.:
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Tabel 4. Karakteristik Konsumen Jambu Kristal di Agrowisata Cepoko dan
Agrowisata Purwosari

Keadaan Karakteristik Jumlah  Persentase
--orang--  ----- %-----
Jenis Kelamin Laki-laki 37 37
Perempuan 63 63
Usia 18-24 tahun 18 18
25-31 tahun 11 11
32-38 tahun 14 14
39-45 tahun 29 29
>45 tahun 28 28
Pendidikan Terakhir SD 0 0
SMP 8 8
SMA 46 46
Sarjana/Diploma 46 46
Pekerjaan Pegawai Negeri 11 11
Pegawai Swasta 28 28
Wiraswasta 29 29
Lainnya 32 32
Pendapatan / bulan Rp 500.000 — Rp 1.500.000 21 21
Rp 1.500.001 — Rp 2.500.000 23 23
Rp 2.500.001 — Rp 3.500.000 20 20
Rp 3.500.001 — Rp 4.500.000 10 10
Lebih dari Rp 4.500.000 26 26
Jumlah anggota 1 20 20
keluarga
2 12 12
3 10 10
4 40 40
Lebih dari 4 17 17

Berdasarkan Tabel 4 diketahui bahwa mayoritas konsumen buah jambu

kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari adalah perempuan

dengan persentase sebesar 63%, sedangkan laki-laki sebesar 37%. Hal ini

menunjukkan bahwa perempuan memiliki peran penting, khususnya keluarga

dalam memutuskan pembelian kebutuhan sehari-hari atau suatu produk. Hal ini

sesuai dengan pendapat Eliza et al. (2011) yang menyatakan bahwa perempuan
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memiliki peran dalam hal pemenuhan kebutuhan sehari-hari keluarga, termasuk
dalam pembelian buah.

Tabel 4. juga menjelaskan bahwa responden berada pada kelompok usia 39-
45 tahun dengan persentase 29% yang kemudian diikuti responden dengan usia
lebih dari 45 tahun sebesar 28%, usia 18-24 tahun sebesar 18%, usia 32-38 tahun
sebesar 14%, dan usia 25-31 tahun sebesar 11%. Data tersebut menunjukkan
bahwa konsumen buah jambu kristal lebih banyak ditemui di umur yang masih
produktif. Selain itu, pada usia tersebut konsumen lebih sadar akan pentingnya
kesehatan sehingga mulai mengonsumsi buah-buahan sebagai salah satu gaya
hidup mereka. Hal ini sesuai dengan pendapat Wang (2014) yang menyatakan
bahwa seseorang yang berada di usia kisaran 40 tahun ke atas akan mulai
memelihara kesehatan dengan memperhatikan pola makan yang sehat dan gaya
hidup benar.

Selain itu, berdasarkan hasil penelitian yang terdapat pada Tabel 4
diketahui bahwa jumlah responden yang berpendidikan sampai tingkat SMA dan
Diploma/Sarjana memiliki jumlah sama, yaitu 46 orang. Tingkat pendidikan
seseorang ini memiliki pengaruh terhadap tingkat pengetahuan yang dimiliki. Hal
ini sesuai dengan pendapat Alfauzan et al (2015) yang menyatakan bahwa tingkat
pendidikan seseorang berpengaruh pada tingkat pengetahuan yang dimilikinya.

Pekerjaan yang dimiliki oleh responden bermacam-macam. Berdasarkan
Tabel 4 diketahui responden memiliki pekerjaan lainnya (tidak terdapat pada opsi)
dengan persentase sebesar 32% atau 32 orang yang kemudian diikuti wiraswasta

29 orang, pegawai swasta 28 orang, dan pegawai negeri 11 orang. Rincian
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pekerjaan lainnya adalah ibu rumah tangga sebanyak 15 orang, mahasiswa
sebanyak 11 orang, pensiunan sebanyak 3 orang, karyawan BUMN sebanyak 2
orang, dan buruh sebanyak 1 orang.

Berdasarkan data di atas diketahui bahwa ibu rumah tangga merupakan
jumlah terbanyak dari total pekerjaan lainnya. Hal ini disebabkan dalam keluarga,
ibu berperan dalam segala hal pemenuhan kebutuhan pangan. Hal ini sesuai
dengan pendapat Eliza et al. (2011) yang menyatakan bahwa salah satu peran
wanita dalam keluarga adalah memenuhi kebutuhan sehari-hari keluarga,
termasuk dalam pembelian bahan pangan.

Akan tetapi, apabila pilihan pekerjaan lainnya diabaikan, maka mayoritas
responden berprofesi sebagai wiraswasta. Pekerjaan seorang konsumen berkaitan
erat dengan pendapatan dan tingkat pendidikan. Hal ini sesuai dengan pendapat
Isen et al (2016) yang menyatakan bahwa pekerjaan merupakan langkah setelah
menempuh jenjang pendidikan dan penentu pendapatan yang akan diterima.

Berdasarkan Tabel 4. juga diketahui bahwa responden memiliki pendapatan
lebih dari Rp 4.500.000 dengan persentase 26% yang kemudian diikuti responden
berpendapatan Rp 1.500.0001 - Rp 2.500.000 sebanyak 23%, responden
berpendapatan Rp 500.000 — Rp 1.500.000 sebanyak 21%, responden
berpendapatan Rp 2.500.001 — Rp 3.500.000 sebanyak 20%, dan responden
berpendapatan Rp 3.500.0001 — Rp 4.500.000 sebanyak 10%. Pendapatan akan
mempengaruhi jumlah pembelian seseorang terhadap suatu produk. Hal ini sesuai
dengan pendapat Alfauzan et al. (2015) yang menyatakan bahwa tingkat

pendapatan konsumen akan berpengaruh terhadap pembelian yang dilakukan.
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Semakin tinggi pendapatan yang diperoleh, maka semakin tinggi pula daya beli
suatu produk.

Jumlah anggota keluarga juga mempengaruhi dalam jumlah pembelian
suatu produk. Data pada Tabel 4. menunjukkan bahwa responden memiliki
anggota keluarga sebanyak empat orang dengan persentase sebesar 40% yang
kemudian diikuti jumlah anggota keluarga satu orang dengan persentase 20%,
jumlah anggota keluarga lebih dari empat orang dengan persentase 17%, jumlah
anggota keluarga sebanyak dua orang dengan persentase 12%, dan jumlah
anggota keluarga sebanyak tiga orang dengan persentase 10%. Jumlah anggota
keluarga juga mempengaruhi tingkat pembelian seseorang, khususnya pada
jumlah pembelian. Hal ini sesuai dengan pendapat Jannah et al. (2018) yang
menyatakan bahwa jumlah tanggungan keluarga akan menentukan jumlah
kebutuhan pangan. Semakin banyak jumlah tanggungan keluarga yang dimiliki,
maka semakin besar pula jumlah kebutuhan pangan yang harus dipenuhi.

Responden juga dikelompokkan berdasarkan informasi umum. Informasi
umum yang ditanyakan pada konsumen meliputi alasan membeli buah jambu
kristal, frekuensi pembelian jambu kristal tiap bulan, jumlah konsumsi jambu
kristal setiap bulannya, dan alasan membeli buah jambu kristal di Agrowisata
Cepoko dan/atau Agrowisata Purwosari. Sebaran data informasi umum responden
yang merupakan konsumen buah jambu kristal dari Agrowisata Cepoko dan/atau

Agrowisata Purwosari dapat dilihat pada Tabel 5. berikut ini:
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Tabel 5. Informasi Umum Konsumen Jambu Kristal di Agrowisata Cepoko
dan Agrowisata Purwosari

Pertanyaan Pilihan jawaban Jumlah  Persentase
--orang-- ----- %-----
Alasan membeli Memenuhi rasa penasaran 11 11
buah jambu kristal
Harga lebih terjangkau 13 13
dibandingkan buah lain
Memiliki budaya konsumsi buah 46 46
Ketersediaan buah jambu kristal 14 14
Lainnya 16 16
Frekuensi 1 53 53
pembelian
2 20 20
3 9 9
4 17 17
Lebih dari 4 1 1
Jumlah konsumsi 0,5 kg 7 7
1 kg 38 38
1,5kg 5 5
2 kg 31 31
Lebih dari 2 kg 19 19
Alasan membeli di  Dekat dengan rumah 12 12
Agrowisata
Cepoko/Purwosari
Sebagai oleh-oleh wisata 33 33
Buah lebih segar 32 32
Harga lebih terjangkau 13 13
Lainnya 10 10

Berdasarkan Tabel 5 diketahui bahwa mayoritas alasan responden membeli
buah jambu kristal karena memiliki budaya konsumsi buah dengan persentase
sebesar 46%. Sebanyak 16% responden menyatakan ada alasan lain yang
membuat mereka membeli jambu kristal, 14% responden menyatakan bahwa
mereka membeli buah jambu kristal karena jumlah buah yang tersedia di
agrowisata, 13% responden menyatakan alasan mereka membeli buah jambu

kristal karena harganya yang lebih terjangkau dibandingkan buah lain, dan
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sebanyak 11% responden menyatakan alasan mereka membeli jambu Kristal
hanya untuk memenuhi rasa penasarannya.

Budaya konsumsi buah berkaitan erat dengan gaya hidup. Gaya hidup
merupakan suatu kegiatan yang dilakukan secara berulang-ulang sehingga
menimbulkan suatu kebiasaan. Kebiasaan inilah yang akan menentukan preferensi
atau selera konsumen dalam melakukan pembelian. Hal ini sesuai dengan
pendapat Firmansyah (2019) yang menyatakan bahwa gaya hidup berkaitan erat
dengan selera konsumen karena gaya hidup akan menimbulkan persepsi
konsumen setelah mengonsumsi produk tertentu. Data pada Tabel 2 ini juga
menunjukkan adanya keterkaitan dengan data sebelumnya yang mana kebanyakan
responden berusia 39-45 tahun. Pada usia tersebut seseorang akan lebih
memperhatikan kesehatan dengan melakukan gaya hidup yang lebih baik. Hal ini
sesuai dengan pendapat Wang (2014) yang menyatakan bahwa seseorang berusia
40 tahunan ke atas akan mulai menjaga kesehatan dengan memperhatikan gaya
hidup benar yang.

Tabel sebaran informasi umum responden di atas menunjukkan bahwa
frekuensi pembelian buah jambu kristal tiap bulan yang dilakukan responden
beragam. Sebanyak 53% responden hanya membeli buah jambu kristal satu kali
dalam sebulan, sebanyak 20% responden membeli jambu kristal dua kali dalam
sebulan, 17% responden membeli jambu kristal empat kali dalam sebulan,
sebanyak 10% responden membeli jambu kristal tiga kali dalam sebulan, dan 1%

responden membeli lebih dari empat kali buah jambu kristal setiap bulannya.
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Data pada Tabel 5 juga menunjukkan bahwa adanya variasi jumlah buah
jambu kristal yang dikonsumsi setiap bulannya. Diketahui responden hanya
mengonsumsi buah jambu kristal sebanyak 1 kg tiap bulannya dengan persentase
sebesar 38%. Sebesar 31% responden menyatakan jumlah buah jambu kristal
yang dikonsumsi tiap bulannya sebanyak 2 kg, lalu sebesar 19% responden
menyatakan jumlah buah yang dikonsumsi tiap bulannya lebih dari 2 kg, sebesar
7% responden menyatakan jumlah buah yang dikonsumsi tiap bulan sebanyak 500
gram atau setengah kilogram, dan sebesar 5% responden menyatakan jumlah buah
yang dikonsumsi tiap bulannya sebanyak 1,5 kg.

Beragamnya jumlah buah jambu kristal yang dikonsumsi tiap bulannya
dapat dipengaruhi jumlah anggota keluarga. Hal ini dikarenakan mayoritas
responden membeli buah jambu kristal tidak hanya untuk dirinya sendiri, tetapi
juga untuk keluarganya. Hal ini sesuai dengan pendapat Jannah et al. (2018) yang
menyatakan bahwa semakin besar jumlah tanggungan keluarga, maka semakin
besar jumlah kebutuhan pangan yang harus dipenuhi.

Berdasarkan Tabel 5 dapat diketahui bahwa sebanyak 33% alasan
responden membeli buah jambu kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata
Purwosari sebagai oleh-oleh wisata. Sebanyak 32% alasan responden membeli
buah jambu kristal di agrowisata adalah karena buahnya lebih segar daripada
tempat lain, 13% alasan responden membeli di agrowisata dikarenakan harga
buah yang lebih terjangkau, 12% responden menyatakan alasan membeli di
agrowisata karena lokasinya yang dekat dengan rumah, dan sisanya sebanyak

10% memilih lainnya.
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Data tersebut menunjukkan bahwa buah jambu kristal merupakan produk
unggulan atau khas dari agrowisata sehingga dapat dijadikan oleh-oleh setelah
berwisata. Hal ini sesuai dengan pendapat Utama (2017) yang menyatakan bahwa
wisatawan bisa memperoleh produk segar dan organik setelah berwisata di

agrowisata.

4.3. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian

4.3.1.Pengenalan Masalah

Proses pertama yang dilakukan seseorang dalam memutuskan melakukan
pembelian terhadap sesuatu adalah pengenalan masalah atau kebutuhan. Berikut
ini distribusi jawaban responden mengenai pengenalan masalah yang dijelaskan

pada Tabel 6.

Tabel 6. Tahap Pengenalan Masalah

No. Karakteristik Persentase
_____ 0p-----
1.  Alasan mengonsumsi buah jambu kristal
a. Memenuhi kebutuhan gizi 56
b. Hanya ingin mencoba 14
c. Kesehatan 22
d. Kecantikan 0
e. Lainnya 8
Total 100

Berdasarkan data pada Tabel 6 diketahui bahwa pada pengenalan masalah
atau kebutuhan, sebanyak 56 responden menyatakan alasan mengonsumsi buah
jambu kristal adalah untuk memenuhi kebutuhan gizi. Sebanyak 22 responden
membeli dan mengonsumsi buah jambu kristal untuk kesehatan, sebanyak 14

responden beralasan hanya ingin mencoba, dan 8 responden beralasan lainnya.
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Hal ini sesuai dengan pendapat Setiadi (2013) yang menyatakan bahwa
pengenalan masalah kebutuhan merupakan latar belakang terjadinya proses
pembelian. Kebutuhan seseorang dapat muncul karena adanya rangsangan dari
internal dan eksternal. Kebutuhan pemenuhan vitamin dan mineral ini termasuk
rangsangan internal. Hal ini sesuai dengan pendapat Firmansyah (2018) yang
menyatakan bahwa rangsangan internal dapat berupa kebutuhan umum seseorang,

seperti lapar dan haus.

4.3.2.Pencarian Informasi

Proses kedua yang dilakukan seseorang setelah mengenali masalah atau
kebutuhannya sebelum memutuskan melakukan pembelian terhadap sesuatu
adalah pencarian informasi. Distribusi jawaban responden mengenai pencarian
informasi dijelaskan pada Tabel 7 .

Tabel 7. Tahap Pencarian Informasi
No. Karakteristik Persentase

1.  Dari mana Anda mengetahui manfaat buah jambu kristal

a. Keluarga 4
b. Teman 14
c. Ahli gizi/dokter 4
d. Media 62
e. Lainnya 16
Total 100

2. Sumber informasi yang paling mempengaruhi dalam
melakukan pembelian

a. Sumber pribadi 40
b. Sumber komersial 8
c. Sumber umum 23
d. Sumber pengalaman 29
e. Lainnya 0

Total 100
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Berdasarkan data Tabel 7 diketahui bahwa sebanyak 62 responden
mengetahui manfaat buah jambu kristal dari media, sebanyak 16 responden
mengetahui manfaat buah jambu kristal dari pilihan lainnya, 14 responden
menyatakan mengetahui manfaat buah jambu kristal dari teman, dan masing-
masing 4 responden mengetahui manfaat buah jambu kristal dari keluarga serta
ahli gizi/dokter. Data tersebut menunjukkan pentingnya peran media dalam
mengedukasi masyarakat tentang manfaat mengonsumsi buah jambu kristal. Hal
ini sesuai dengan pendapat Firmansyah (2018) yang menyatakan bahwa media
berperan dalam memberikan informasi seputar produk sehingga dapat
disimpulkan media mampu mempengaruhi sikap konsumen.

Data pada Tabel 7 juga menunjukkan bahwa sebanyak 40 responden
menyatakan sumber informasi yang paling mempengaruhi dalam melakukan
pembelian adalah sumber pribadi meliputi keluarga dan teman. Sebanyak 29
responden menyatakan sumber pengalaman yang mempengaruhi mereka dalam
melakukan pembelian, sebanyak 23 responden menyatakan sumber umum yang
mempengaruhi mereka dalam melakukan pembelian, dan 8 responden menyatakan
sumber komersial yang mempengaruhi mereka dalam melakukan pembelian.
Berdasarkan data tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat variasi sumber
informasi yang mempengaruhi keputusan pembelian seseorang, mulai dari sumber
pribadi, sumber komersial, sumber umum, dan sumber pengalaman. Hal ini sesuai
dengan pendapat Setiadi (2013) yang menyatakan terdapat empat kelompok
sumber-sumber pencarian informasi, yaitu sumber pribadi. sumber komersial,

sumber umum, dan sumber pengalaman.
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Berdasarkan data tersebut dapat disimpulkan bahwa keluarga dan teman
atau sumber informasi pribadi merupakan sumber informasi paling efektif yang
dapat dilakukan untuk mempengaruhi seseorang dalam melakukan pembelian. Hal
ini sesuai dengan pendapat Setiadi (2013) yang menyatakan bahwa sumber
pribadi merupakan sumber penyebaran infromasi yang lebih efektif dibandingkan
sumber informasi lainnya. Meskipun demikian, setiap sumber informasi
melaksanakan fungsinya masing-masing, seperti sumber komersial memiliki
fungsi memberitahu, sedangkan sumber pribadi memiliki fungsi dalam hal

legitimasi dan/atau evaluasi.

4.3.3. Evaluasi Alternatif

Tahap ketiga setelah mencari informasi seputar produk yang ingin dibeli
adalah mengevaluasi alternatif pilihan yang ada. Berikut ini distribusi jawaban
responden mengenai evaluasi alternatif yang dijelaskan pada Tabel 8:

Tabel 8. Tahap Evaluasi Alternatif
No. Karakteristik Persentase

1.  Hal yang menjadi pertimbangan dalam membeli buah jambu
kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari

a. Produk lebih segar dan berkualitas 59
b. Harga lebih murah 7
c. Lokasinya dekat 12
d. Oleh-oleh wisata 21
e. Lainnya 1
Total 100

Berdasarkan data pada Tabel 8 diketahui bahwa 59 responden menyatakan
produk lebih segar dan berkualitas menjadi hal pertimbangan mereka membeli

buah jambu kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari. Sebanyak
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21 responden menyatakan hal yang menjadi pertimbangan dalam melakukan
pembelian di agrowisata adalah karena buah jambu kristal dapat berfungsi sebagai
oleh oleh wisata. Sebanyak 12 responden menyatakan hal yang menjadi
pertimbangan membeli di agrowisata karena lokasinya dekat dengan rumabh,
sebanyak 7 responden menyatakan hal yang menjadi pertimbangan adalah karena
harganya yang lebih murah dibandingkan tempat lain, serta satu responden
menyatakan ada alasan lain yang menjadi pertimbangan dalam membeli di
agrowisata.

Evaluasi alternatif merupakan suatu tahap di mana konsumen menilai suatu
produk yang didasarkan pada kebutuhannya. Hal ini sesuai dengan pendapat
Kotler (2008) yang menyatakan bahwa evaluasi alternatif adalah bentuk penilaian
dan seleksi terhadap alternatif pembelian yang terdiri dari menetapkan tujuan
pembelian dan menilai alternatif pembelian berdasarkan tujuan tersebut. Proses
evaluasi yang dilakukan oleh konsumen biasanya bersifat kognitif atau
kepercayaan terhadap suatu merek. Konsumen buah jambu kristal di Agrowisata
Cepoko dan Agrowisata Purwosari percaya bahwa buah yang mereka beli lebih
segar dan berkualitas dibandingkan tempat lain. Hal ini sesuai dengan pendapat
Setiadi (2013) yang menyatakan bahwa konsumen akan mengembangkan
kepercayaan terhadap merek yang mana setiap merek memiliki ciri masing-

masing.
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4.3.4. Pembelian

Tahap keempat setelah mengevaluasi alternatif pilihan yanng tersedia
adalah melakukan pembelian. Berikut ini distribusi jawaban responden mengenai
pembelian yang dijelaskan pada Tabel 9:

Tabel 9. Tahap Pembelian
No. Karakteristik Persentase

1. Cara memutuskan pembelian buah jambu kristal di
Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari

a. Sudah direncanakan 37
b. Tergantung pada situasi saat wisata 19
c. Mendadak/ Tiba-tiba 35
d. Tergantung jumlah buah jambu kristal yang tersedia 9
e. Lainnya 0
Total 100

2. Hal yang dilakukan ketika terjadi kenaikan harga buah
jambu kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata

Purwosari

a. Tetap membeli 59
b. Mengurangi jumlah pembelian 21
c. Mengurangi frekuensi pembelian 12
d. Menunda pembelian 8
e. Lainnya 0
Total 100

Berdasarkan Tabel 9 diketahui bahwa 37 responden sudah merencanakan
untuk membeli buah jambu kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata
Purwosari, 35 responden menyatakan bahwa mereka memutuskan secara
mendadak/tiba-tiba, 19 responden menyatakan tergantung situasi wisata, dan 9
responden menyatakan tergantung jumlah buah jambu kristal yang tersedia. Tabel
9 juga menunjukkan bahwa mayoritas atau sebanyak 59 responden menyatakan
akan tetap membeli buah jambu kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata

Purwosari walaupun terjadi kenaikan harga. Hal ini sesuai dengan pendapat
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Kotler (2008) yang menyatakan bahwa keputusan pembelian merupakan proses
pengambilan keputusan yang berdasarkan tahapan sebelumnya kemudian akan
melakukan pembelian ulang jika konsumen puas pada pembelian sebelumnya. Hal
ini juga didukung Firmansyah (2018) yang menyatakan terdapat sub keputusan
yang bisa diambil konsumen, yaitu merek, pemasok, jumlah, waktu pelaksanaan,

dan metode pembayaran.

4.3.5. Perilaku Pasca Pembelian

Tahap kelima atau tahap terakhir setelah melakukan pembelian adalah
perilaku pasca pembelian. Pada tahap ini, konsumen akan menentukan tingkat
kepuasan terhadap produk yang akan berpengaruh pada pembelian selanjutnya.
Distribusi jawaban responden mengenai perilaku pasca pembelian dapat dilihat

pada Tabel 10.

Tabel 10. Tahap Perilaku Pasca Pembelian
No. Karakteristik Persentase

1. Tingkat kepuasan terhadap jambu kristal di Agrowisata
Cepoko dan Agrowisata Purwosari

a. Sangat puas 32
b. Puas 60
c. Netral 8
d. Tidak puas 0
e. Sangat tidak puas 0
Total 100

Berdasarkan Tabel 10 dapat diketahui bahwa 60 responden merasa puas
dengan buah jambu kristal di Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari, 32
responden merasa sangat puas, dan 8 responden merasa netral atau biasa aja.

Tingkat kepuasan konsumen terhadap suatu produk akan menentukan apakah
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konsumen akan membeli kembali produk tersebut. Hal ini sesuai dengan pendapat
Firmansyah (2018) yang menyatakan bahwa tingkat kepuasan konsumen dapat

menentukan kemungkinan terjadinya pembelian ulang produk tersebut.

4.4. Uji Validitas dan Reliabilitas

4.4.1.Uji Validitas

Uji validitas merupakan yang digunakan untuk mengetahui tingkat
kecermatan instrumen dalam kuesioner. Hasil uji validitas pada penelitian ini

dapat dilihat pada Tabel 11 berikut ini:

Tabel 11. Hasil Uji Validitas

Instrumen Nilai Sig Instrumen Nilai Sig
Kualitas Produk Sikap
Pertanyaan 1 0,000 Pertanyaan 1 0,000
Pertanyaan 2 0,000 Pertanyaan 2 0,000
Pertanyaan 3 0,000 Pertanyaan 3 0,000
Pertanyaan 4 0,000 Pertanyaan 4 0,000
Pertanyaan 5 0,000 Pertanyaan 5 0,000
Harga Motivasi
Pertanyaan 1 0,000 Pertanyaan 1 0,000
Pertanyaan 2 0,000 Pertanyaan 2 0,000
Pertanyaan 3 0,000 Pertanyaan 3 0,000
Pertanyaan 4 0,000 Pertanyaan 4 0,000
Pertanyaan 5 0,000 Pertanyaan 5 0,000
Lokasi Gaya Hidup
Pertanyaan 1 0,000 Pertanyaan 1 0,000
Pertanyaan 2 0,000 Pertanyaan 2 0,000
Pertanyaan 3 0,000 Pertanyaan 3 0,000
Pertanyaan 4 0,000 Pertanyaan 4 0,000
Pertanyaan 5 0,001 Pertanyaan 5 0,000
Promosi Keputusan Pembelian
Pertanyaan 1 0,000 Pertanyaan 1 0,000
Pertanyaan 2 0,000 Pertanyaan 2 0,000
Pertanyaan 3 0,000 Pertanyaan 3 0,000
Pertanyaan 4 0,000 Pertanyaan 4 0,000

Pertanyaan 5 0,000 Pertanyaan 5 0,000
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Berdasarkan data pada Tabel 11 diketahui bahwa nilai signifikansi semua
instrumen kurang dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan semua instrumen tersebut
valid. Hal ini sesuai dengan pendapat Purnomo (2017) yang menyatakan bahwa
apabila nilai signifikansi item kurang dari 0,05, maka dapat disimpulkan item
tersebut valid. Instrumen kuesioner valid menandakan bahwa pertanyaan tersebut
dapat mengungkapkan variabel yang diuji. Hal ini sesuai dengan pernyataan
Ghozali (2016) yang menyatakan bahwa suatu kuesioner dapat dikatakan valid

apabila mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur.

4.4.2.Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas merupakan uji yang digunakan untuk mengetahui tingkat
kehandalan suatu kuesioner. Hasil uji reliabilitas pada penelitian ini dapat dilihat

pada Tabel 12 berikut ini:

Tabel 12. Hasil Uji Reliabilitas

Instrumen Nilai Cronbach’s Alpha
Kualitas Produk 0,758
Harga 0,716
Lokasi 0,721
Promosi 0,736
Sikap 0,722
Motivasi 0,717
Gaya Hidup 0,735
Keputusan Pembelian 0,680

Berdasarkan data pada Tabel 12 diketahui bahwa semua instrumen
memiliki nilai cronbach’s alpha lebih dari 0,6 sehingga dapat disimpulkan bahwa

instrumen yang digunakan reliabel. Hal ini sesuai dengan pendapat Herlina (2019)
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yang menyatakan bahwa apabila nilai cronbach’s alpha sebesar 0,6 — 0,79, maka
dapat disimpulkan reliabilitas diterima. Uji reliabilitas dilakukan untuk
mengetahui apakah instrumen tersebut tetap konsisten apabila digunakan kembali.
Hal ini sesuai dengan pendapat Purnomo (2017) yang menyatakan bahwa uiji
reliabilitas merupakan suatu uji yang digunakan untuk mengetahui konsistensi alat

ukur apabila digunakan kembali.

4.5. Uji Asumsi Klasik

4.5.1. Uji Normalitas

Uji normalitas merupakan uji yang digunakan untuk mengetahui suatu data
berdistribusi normal atau tidak. Pada penelitian ini menggunakan uji normalitas
Kolmogorov-Smirnov dikarenakan data bersampel besar, yaitu 100 responden. Hal
ini sesuai dengan pendapat Dahlan (2008) yang menyatakan bahwa uji normalitas
Kolmogorov-Smirnov merupakan salah satu uji normalitas yang digunakan untuk
menguji data bersampel besar atau lebih dari 50 sampel. Berdasarkan uji
normalitas yang telah dilakukan diketahui bahwa variabel-variabel berdistribusi
normal karena memiliki nilai asymp. Sig (2-tailed) lebih besar dari taraf
signifikansi 0,05, yaitu sebesar 0,200 (Lampiran 7). Hal ini sesuai dengan
pendapat Hamdi dan Bahruddin (2014) yang menyatakan bahwa data yang
berdistribusi normal memiliki nilai signifikasi lebih besar dari 0,05 dan data tidak

berdistribusi normal memiliki nilai signifikasi kurang dari atau sama dengan 0,05.
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Selain dapat diketahui melalui uji Kolmogorov-Smirnov, normalitas data
juga dapat diketahui melalui grafik normal plot. Berikut ini grafik normal plot
pada penelitian ini:

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
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Gambar 1. Grafik Normal Plot
Berdasarkan grafik di atas dapat dilihat bahwa persebaran plot berada di
garis plot tersebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis tersebut
sehingga dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Hal ini sesuai
dengan pendapat Ghozali (2016) yang menyatakan bahwa apabila data menyebar
di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis tersebut, maka dapat
disimpulkan data berdistribusi normal dan model regresi memenuhi asumsi

normalitas.
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4.5.2.Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas merupakan salah satu uji asumsi klasik pada regresi
linier berganda yang digunakan untuk mengetahui adanya korelasi antar variabel
bebas. Hasil uji multikolinearitas pada penelitian dapat dilihat pada Tabel 13

berikut ini:

Tabel 13. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF
Kualitas Produk 0,708 1,412
Harga 0,742 1,347
Lokasi 0,664 1,505
Promosi 0,643 1,554
Sikap 0,541 1,848
Motivasi 0,721 1,388
Gaya Hidup 0,784 1,275

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas pada Tabel 13 diketahui bahwa
semua variabel memiliki nilai tolerance lebih dari 0,1 atau memiliki nilai VIF
kurang dari 10. Data tersebut menunjukkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas
antar variabel bebas. Hal ini sesuai dengan pendapat Ghozali (2016) yang
menyatakan bahwa variabel bebas dapat dikatakan tidak terjadi korelasi apabila
nilai tolerance lebih besar dari 0,1 atau nilai VIF kurang dari 10. Uji
multikolinearitas penting dilakukan dalam model regresi linier berganda untuk
mengetahui adanya korelasi antar varibel bebas karena apabila terjadi korelasi,
maka hubungan antara variabel bebas dengan terikat akan terganggu. Hal ini
sesuai dengan pendapat Ansofino et al. (2016) yang menyatakan bahwa jika

terjadi korelasi tinggi antar variabel bebas dalam suatu model regresi linier
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berganda, maka hubungan antara varibel bebas dan variabel terikat akan

terganggu.

4.5.3.Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi merupakan salah satu uji asumsi klasik yang digunakan
untuk mengetahui adanya korelasi atau hubungan antara suatu periode t dengan
periode sebelumnya (t-1). Uji autokorelasi pada penelitian ini menggunakan
metode Durbin Watson. Hasil uji autokorelasi dapat dilihat pada Tabel 14 berikut
ini:

Tabel 14. Hasil Uji Autokorelasi

Model Du dL dw
1 1,8498 1,5060 1,900

Berdasarkan Tabel 14 diketahui nilai dU dan dL untuk delapan variabel
yang terdiri dari tujuh variabel bebas dan satu variabel terikat dengan jumlah
responden sebanyak 100 adalah 1,8498 dan 1,5060. Hasil kriteria pengujian
menunjukkan nilai dW lebih besar daripada dU dan lebih kecil dari k-dU, yaitu
1,8498 < 1,900 < 2,1502 sehingga dapat disimpulkan data tersebut tidak terjadi
autokorelasi. Hal ini sesuai dengan pendapat Ansofino et al. (2016) yang
menyatakan bahwa suatu data dikatakan tidak terjadi autokorelasi apabila

dU<DW<4-dU.

4.5.4.Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas merupakan uji asumsi klasik yang dilakukan untuk

mengetahui sebuah model regresi penelitian memiliki ketidaksamaan varian dari
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residual yang diamati. Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada grafik
scatterplot. Berikut hasil uji heteroskedastisitas pada penelitian ini yang dapat

dilihat pada Gambar 2.

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
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Gambar 2. Grafik Scatterplot
Berdasarkan grafik di atas dapat diketahui bahwa titik-titik atau plot tersebar
secara acak di atas dan di bawah angka nol sehingga dapat disimpulkan bahwa
tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi yang diuji. Hal ini sesuai
dengan pendapat Sutopo dan Slamet (2017) yang menyatakan bahwa suatu model
regresi dikatakan baik apabila pada grafik uji heteroskedasitisitas tidak terjadi

pola tertentu.
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4.6. Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Analisis regresi linier berganda merupakan analisis yang digunakan untuk

mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Pada penelitian ini

varibel bebas terdiri dari kualitas produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), promosi

(X4), sikap (X5), motivasi (X6), dan gaya hidup (X7), sedangkan variabel terikat

adalah keputusan pembelian (Y). Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan

diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 15. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Variabel Koefisien T Sig Keterangan
Regresi
Konstanta (a) 0,778 0,442 0,660
Kualitas Produk (X1) 0,154 2,109 0,038 Signifikan
Harga (X2) 0,021 0,290 0,773 Tidak signifikan
Lokasi (X3) 0,055 1,043 0,300 Tidak signifikan
Promosi (X4) 0,196 3,180 0,002 Signifikan
Sikap (X5) 0,247 3,467 0,001 Signifikan
Motivasi (X6) 0,100 1,576 0,118 Tidak signifikan
Gaya Hidup (X7) 0,139 2,544 0,013 Signifikan
Uji Nilai Sig
F 19,592 0,000
Adjusted R Square 0,568

Berdasarkan Tabel 15 diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:

Y =0,778 + 0,154X: + 0,021X: + 0,055X3 + 0,196X4 + 0,247Xs + 0,100Xe +

0,139X7

Persamaan regresi tersebut dijelaskan sebagai berikut:

1. Konstanta (a) sebesar 0,778 memiliki arti apabila variabel kualitas produk,

harga, lokasi, promosi, sikap, motivasi, dan gaya hidup diasumsikan

konstan, maka keputusan pembelian konsumen buah jambu kristal di

Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari bernilai 0,778 skor.
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2. Koefisien regresi variabel kualitas produk sebesar 0,154 menunjukkan
bahwa apabila variabel tersebut mengalami kenaikan sebanyak satu skor,
maka keputusan pembelian konsumen buah jambu kristal akan meningkat
sebesar 0,154 skor dengan asumsi variabel bebas lain bernilai tetap.

3. Koefisien regresi variabel promosi sebesar 0,196 menunjukkan bahwa
apabila variabel tersebut mengalami kenaikan sebanyak satu skor, maka
keputusan pembelian konsumen buah jambu kristal akan meningkat
sebesar 0,196 skor dengan asumsi variabel bebas lain bernilai tetap.

4. Koefisien regresi variabel sikap sebesar 0,247 menunjukkan bahwa
apabila variabel tersebut mengalami kenaikan sebanyak satu skor, maka
keputusan pembelian konsumen buah jambu kristal akan meningkat
sebesar 0,247 skor dengan asumsi variabel bebas lain bernilai tetap.

5. Koefisien regresi variabel gaya hidup sebesar 0,139 menunjukkan bahwa
apabila variabel tersebut mengalami kenaikan sebanyak satu skor, maka
keputusan pembelian konsumen buah jambu kristal akan meningkat
sebesar 0,139 skor dengan asumsi variabel bebas lain bernilai tetap.

6. Variabel harga, lokasi, dan motivasi tidak berpengaruh secara signifikan

terhadap keputusan pembelian buah jambu kristal.

4.6.1.Uji F

Berdasarkan hasil uji F pada Tabel 15 diketahui bahwa nilai Fniung adalah
19,592 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. Uji F ini dilakukan menggunakan 100

responden dengan 7 variabel bebas sehingga nilai Franer adalah 2,10. Nilai Frabel dan
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Fhiung menunjukkan bahwa nilai Fniwng lebih besar daripada Faber Sehingga Ho
ditolak yang berarti variabel kualitas produk, harga, lokasi, promosi, sikap,
motivasi, dan gaya hidup secara simultan berpengaruh secara nyata terhadap
keputusan pembelian buah jambu kristal. Hal ini sesuai dengan pendapat
Widiyanto (2013) yang menyatakan bahwa jika nilai F hitung lebih besar daripada
F tabel maka Ho ditolak. Kualitas produk, harga, lokasi, dan promosi yang sering
dikenal sebagai bauran pemasaran (4P) berperan dalam penentuan keputusan
pembelian seseorang dikarenakan bauran pemasaran merupakan salah satu strategi
yang dilakukan perusahaan untuk memberikan kepuasan terhadap pembeli atas
produk yang dibeli. Hal ini sesuai dengan pendapat Kotler dan Keller (2009) yang
menyatakan bahwa bauran pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan
pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, dan distribusi produk guna
menciptakan kepuasaan individu dan organisasi. Hal ini juga didukung penelitian
Walukow et al. (2014) yang menyatakan bahwa kualitas produk, harga, promosi,
dan lokasi berpengaruh secara serempak terhadap keputusan pembelian.

Sikap dan motivasi merupakan dua faktor yang masuk ke dalam faktor
psikologis, sedangkan gaya hidup merupakan salah satu faktor yang masuk ke
dalam faktor pribadi. Faktor psikologis dan faktor pribadi termasuk ke dalam
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian seseorang. Hal ini sesuai dengan
pendapat Setiadi (2013) yang menyatakan bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian terdiri atas faktor pribadi, faktor sosial,
faktor psikologis, dan faktor kebudayaan. Hal ini juga didukung penelitian

Anastasia (2017) yang menyatakan bahwa motivasi, usia, tingkat pendidikan,
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harga, lokasi, dan kemasan berpengaruh secara serempak terhadap keputusan
pembelian serta penelitian Saodah dan Malia (2017) yang menyatakan gaya
hidup, sikap, kualitas, harga, dan lokasi berpengaruh secara serempak terhadap

keputusan pembelian.

4.6.2.Uji t

Berdasarkan hasil uji t pada Tabel 15 diketahui bahwa nilai thiung dan
signifikansi setiap variabel bervariasi. Pada penelitian ini uji t dilakukan dengan
menggunakan 100 responden serta 7 variabel bebas dan 1 variabel terikat
sehingga memiliki nilai derajat kebebasan atau degree of freedom (df) sebesar 92.
Nilai tianel dengan df 92 adalah sebesar 1,986.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, nilai thiung Variabel kualitas
produk adalah sebesar 2,109 dengan nilai signifikansi 0,038. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa nilai thiung lebih besar daripada twner di mana 2,109 > 1,986
dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 di mana 0,038 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel kualitas produk berpengaruh secara nyata terhadap keputusan
pembelian. Hal ini sesuai dengan pendapat Sarwono dan Budiono (2012) yang
menyatakan bahwa apabila nilai t hitung > t tabel maka dapat disimpulkan Ho
ditolak, sebaliknya Ho diterima apabila nilai t hitung < t tabel. Kualitas jambu
kristal Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari memiliki kualitas produk
yang lebih baik dan lebih terjamin, baik dari kesegaran, warna, rasa, bentuk, dan

ukuran. Hal ini sesuai dengan pendapat Istoto dan Subagja (2018) yang
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menyatakan bahwa konsumen lebih menyukai dan memilih produk yang lebih
berkualitas dibandingkan produk lain sejenis. Selain itu, buah jambu kristal di
agrowisata ini sudah memiliki posisi pasar di masyarakat karena konsumen
menganggap Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari sebagai pusat jambu
kristal sehingga apabila ingin mendapatkan jambu kristal yang berkualitas bisa
membeli di sini. Hal ini sesuai dengan pendapat Rangkuti (2009) yang
menyatakan bahwa kualitas produk merupakan alat yang digunakan pemasar
untuk melakukan positioning. Kualitas produk juga berkaitan dengan karakteristik
dan kepuasan konsumen.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, nilai thiwng Variabel harga adalah
sebesar 0,290 dengan nilai signifikansi 0,773. Hasil tersebut menunjukkan bahwa
nilai thing lebih kecil daripada twaner di mana 0,290 < 1,986 dan nilai signifikansi
lebih besar dari 0,05 di mana 0,773 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho
diterima. Hal ini sesuai dengan pendapat Sarwono dan Budiono (2012) yang
menyatakan bahwa apabila nilai t hitung < t tabel maka dapat disimpulkan Ho
diterima dan Ha ditolak. Berdasarkan hasil analisis tersebut dapat disimpulkan
bahwa variabel harga tidak berpengaruh secara nyata terhadap keputusan
pembelian. Hal ini tidak sesuai dengan pendapat Firmansyah (2019) yang
menyatakan bahwa harga mempengaruhi minat konsumen dalam melakukan
pembelian produk.

Harga buah jambu kristal yang ditawarkan oleh Agrowisata Cepoko dan
Agrowisata Purwosari adalah sebesar Rp 15.000/kg. Harga ini merupakan harga

yang sudah ditetapkan UPTD Dinas Pertanian sejak agrowisata ini dibuka.
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Berdasarkan hasil wawancara dan observasi, variabel harga tidak berpengaruh
pada keputusan pembelian buah jambu kristal karena konsumen berpendapat
harga yang ditawarkan masih terjangkau serta sesuai dengan kualitas sehingga
apabila terjadi kenaikan harga, konsumen tetap akan membeli buah jambu kristal
di agrowisata. Hal ini sesuai dengan pendapat Utami dan Saputra (2017) yang
menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh pada minat beli konsumen apabila
produk berkualitas tinggi. Hal ini juga didukung oleh pendapat Firmansyah (2019)
yang menyatakan bahwa harga berkaitan erat dengan kualitas produk karena harga
merupakan indikator dalam menentukan kualitas produk tersebut.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, nilai thiung Variabel lokasi adalah
sebesar 1,043 dengan nilai signifikansi 0,300. Hasil tersebut menunjukkan bahwa
nilai thing lebih kecil daripada twner di mana 1,043 < 1,986 dan nilai signifikansi
lebih besar dari 0,05 di mana 0,300 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho
diterima. Hal ini sesuai dengan pendapat Sarwono dan Budiono (2012) yang
menyatakan bahwa Ha ditolak dan Ho diterima apabila nilai t hitung < t tabel.
Berdasarkan hasil uji t tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel lokasi tidak
berpengaruh secara nyata terhadap keputusan pembelian. Hal ini tidak sesuai
dengan pendapat Bahri (2019) yang menyatakan bahwa lokasi usaha dapat
mempengaruhi keputusan pembelian seseorang terhadap suatu produk.

Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwosari terletak di Kecamatan
Gunungpati dan Kecamatan Mijen. Lokasi yang dipilih kurang strategis karena
tidak dekat dengan jalan utama. Meskipun demikian, lokasi agrowisata mudah

dilihat, mudah dijangkau dengan berbagai alat transportasi, dan memiliki lahan
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parkir yang cukup luas. Hal ini sesuai dengan pendapat Tjiptono (2013) yang
menyatakan bahwa terdapat beberapa faktor pertimbangan dalam memilih lokasi
usaha, di antaranya adalah letaknya yang strategis, mudah dilihat, mudah
dijangkau, dan memiliki lahan parkir luas. Berdasarkan hasil analisis data dan
observasi, lokasi agrowisata tidak berpengaruh secara nyata terhadap keputusan
pembelian dikarenakan meskipun lokasi agrowisata jauh dan tidak strategis,
konsumen tetap akan membeli buah jambu kristal di sana karena buahnya yang
lebih berkualitas. Hal ini sesuai dengan penelitian Anastasia (2017) tentang
keputusan pembelian jambu air di mana konsumen akan tetap membeli buah
jambu, meskipun lokasi usaha jauh.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, nilai thiwng Vvariabel promosi
adalah sebesar 3,180 dengan nilai signifikansi 0,002. Hasil tersebut menunjukkan
bahwa nilai thiung lebih besar daripada twner di mana 3,180 > 1,986 dan nilai
signifikansi lebih kecil dari 0,05 di mana 0,002 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel promosi berpengaruh secara nyata terhadap keputusan pembelian.
Hal ini sesuai dengan pendapat Sarwono dan Budiono (2012) yang menyatakan
bahwa apabila nilai t hitung > t tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima, sebaliknya
Ho diterima apabila nilai t hitung < t tabel. Promosi berpengaruh secara nyata
terhadap keputusan pembelian buah jambu kristal di Agrowisata Cepoko dan
Agrowisata Purwosari karena promosi yang dilakukan sudah beragam, meliputi
dapat memetik buah secara langsung dan promosi dari media, khususnya internet

dan sosial. Selain itu, agrowisata milik Dinas Pertanian ini sering didatangi
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pejabat penting, seperti Walikota Semarang dan Ibu Iriana Joko Widodo serta
sering dijadikan tempat eduwisata anak-anak membuat citra agrowisata ini baik di
mata masyarakat. Promosi yang telah dilakukan ini membuat konsumen mau dan
loyal membeli buah jambu kristal di sana. Hal ini sesuai dengan pendapat
Tjiptono (2007) yang menyatakan bahwa promosi adalah bentuk komunikasi
pemasaran dari produsen atau perusahaan guna memberikan informasi,
membujuk, dan/atau meningkatkan sasaran produk sehingga konsumen mau
menerima, membeli, serta loyal kepada produk mereka. Promosi menarik mampu
mengubah keputusan pembelian seseorang yang pada awalnya tidak minat
membeli menjadi tertarik membeli produk tersebut. Hal ini sesuai dengan
pendapat Istoto dan Subagja (2018) yang menyatakan bahwa adanya promosi
yang menarik mampu meningkatkan keputusan pembelian seseorang.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, nilai thiung Variabel sikap adalah
sebesar 3,467 dengan nilai signifikansi 0,001. Hasil tersebut menunjukkan bahwa
nilai thiung lebih besar daripada twner di mana 3,467 > 1,986 dan nilai signifikansi
lebih kecil dari 0,05 di mana 0,001 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho
ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel sikap
berpengaruh secara nyata terhadap keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan
pendapat Sarwono dan Budiono (2012) yang menyatakan bahwa apabila nilai t
hitung > t tabel maka dapat disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima. Variabel
sikap berpengaruh secara nyata terhadap keputusan pembelian karena sikap
merupakan konsep kepercayaan dan kesukaan konsumen terhadap suatu produk.

Mayoritas konsumen buah jambu kristal percaya tubuhnya akan menjadi lebih
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sehat setelah mengonsumsi. Konsumen membeli jambu kristal karena suka
dengan rasanya yang lebih manis, memiliki tesktur renyah, dan bijinya yang lebih
sedikit. Lebih lanjut lagi, konsumen suka jambu krisal di kedua agrowisata ini
karena buahnya lebih berkualitas dan memiliki cita rasa yang khas. Hal ini sesuai
dengan pendapat Firmansyah (2018) yang menyatakan bahwa sikap merupakan
cara konsumen menunjukkan perasaan suka atau memberikan kepercayaan
terhadap manfaat produk sehingga dapat disimpulkan sikap menjadi salah satu
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, nilai thiung Variabel motivasi
adalah sebesar 1,576 dengan nilai signifikansi 0,118. Hasil tersebut menunjukkan
bahwa nilai thiwng lebih kecil daripada twner di mana 1,576 < 1,986 dan nilai
signifikansi lebih besar dari 0,05 di mana 0,118 > 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa Ho diterima dan Ha ditolak. Hal ini sesuai dengan pendapat
Sarwono dan Budiono (2012) yang menyatakan bahwa apabila nilai t hitung <t
tabel maka dapat disimpulkan Ho diterima yang berarti variabel tersebut tidak
berpengaruh secara nyata. Berdasarkan hasil uji t tersebut dapat disimpulkan
bahwa variabel motivasi tidak berpengaruh secara nyata terhadap keputusan
pembelian. Hal ini tidak sesuai dengan pendapat Firmansyah (2019) yang
menyatakan bahwa motivasi termasuk salah satu faktor internal (psikologis) yang
mempengaruhi seseorang dalam melakukan pembelian produk.

Variabel motivasi pada penelitian ini tidak berpengaruh nyata terhadap
keputusan pembelian jambu kristal karena motivasi yang dimiliki konsumen

rendah. Buah jambu kristal bukan merupakan buah utama yang harus selalu
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tersedia. Peran dan fungsinya dapat digantikan buah lain apabila buah jambu
kristal ini tidak tersedia. Selain itu, mayoritas konsumen membeli buah jambu
kristal di agrowisata ini hanya sebagai oleh-oleh wisata. Hal ini sesuai dengan
pendapat Setiadi (2013) yang menyatakan bahwa kebutuhan dan tujuan
merupakan aspek penting dalam memunculkan motivasi karena motivasi timbul
ketika kebutuhan dan tujuan belum terpenuhi. Hal ini juga didukung penelitian
Anastasia (2017) tentang keputusan pembelian jambu air yang menyatakan bahwa
motivasi tidak berpengaruh secara nyata karena motivasi yang dimiliki untuk
membeli buah jambu air rendah.

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, nilai thitung Variabel gaya hidup
adalah sebesar 2,544 dengan nilai signifikansi 0,013. Hasil tersebut menunjukkan
bahwa nilai thiung lebih besar daripada twner di mana 2,544 > 1,986 dan nilai
signifikansi lebih kecil dari 0,05 di mana 0,013 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel gaya hidup berpengaruh secara nyata terhadap keputusan
pembelian. Hal ini sesuai dengan pendapat Sarwono dan Budiono (2012) yang
menyatakan bahwa apabila nilai t hitung > t tabel maka dapat disimpulkan Ho
ditolak, sebaliknya Ho diterima apabila nilai t hitung < t tabel. Gaya hidup
berpengaruh secara nyata terhadap keputusan pembelian karena mayoritas
konsumen memiliki kebiasaan mengonsumsi buah-buahan. Selain itu, ada juga
konsumen yang tidak hanya mengonsumsi buah jambu kristal sebagai bahan
pangan saja, tetapi juga sebagai menu diet atau kecantikan. Hal ini sesuai dengan

pendapat Firmansyah (2019) yang menyatakan bahwa gaya hidup dapat
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mempengaruhi keputusan pembelian karena gaya hidup atau life style memiliki
keterkaitan dengan selera konsumen dan dapat menimbulkan suatu persepsi ketika

mengonsumsi produk tersebut.

4.6.3.Uji Koefisien Determinasi (R?)

Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R?) pada Tabel 15
diketahui nilai Adjusted R Square sebesar 0,568 yang berarti variabel kualitas
produk, harga, lokasi, promosi, sikap, motivasi, dan gaya hidup dapat menjelaskan
variabel keputusan pembelian sebesar 56,8% serta sisanya 43,2% dijelaskan
variabel lainnya yang tidak disebutkan pada penelitian ini. Hal ini sesuai dengan
pendapat Sarwono dan Budiono (2012) yang menyatakan bahwa uji koefisien
determinasi (R?) adalah uji yang dilakukan untuk mengetahui besarnya pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat.

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan diketahui variabel bebas yang
paling mempengaruhi keputusan pembelian buah jambu kristal di Agrowisata
Cepoko dan Agrowisata Purwosari adalah sikap. Sikap berkaitan dengan kesukaan
dan kepercayaan terhadap suatu produk. Konsumen lebih menyukai membeli
jambu kristal dari Agrowisata Cepoko dan Agrowisata Purwoari ini karena dinilai
memiliki cita rasa yang khas serta terpercaya kualitasnya karena berada dalam
naungan Dinas Pertanian Kota Semarang sehingga meskipun terjadi kenaikan
harga dan lokasinya yang jauh tidak menurunkan minat konsumen untuk membeli

buah jambu kristal di sana.



