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RINGKASAN 

 

 
AMALIA FAUZIAH HULWANI (1804300045), dengan judul skripsi 

“Preferensi Konsomen Dalam Pembelian Beras Organik Pada Aplikasi Pak Tani 

Digital” di bimbing oleh Bapak Prof. Dr. Ir. Mhd. Buhari Sibuea, M.Si. selaku ketua 

komisi pembimbing dan Ibu Mailina Harahap, S.P., M.Si. selaku anggota komisi 

pembimbing. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis karakteristik konsumen 

dalam memilih dan mengonsumsi beras organik pada Pak Tani Digital, untuk 

menganalisis proses keputusan pembelian konsumen beras organik pada Pak Tani 

Digital, untuk menganalisis hubungan karakteristik konsumen dengan proses 

pengambilan keputusan konsumen Pak Tani Digital, untuk menganalisis tingkat 

harapan dan kinerja produk pada atribut produk yaitu harga, merek, desain 

kemasan, kualitas, jaminan dan pelayanan dan untuk menganalisis tingkat kepuasan 

konsumen secara menyeluruh pada atribut produk. Jenis penelitian yang digunakan 

adalah deskriptif, kualitatif dan kualitatif. Teknik penarikan sampel menggunakan 

metote snowball sampling dikarenakan memilih responden yang dipandang lebih 

tahu dan dapat melengkapi data. Jumlah sampel yang diambil yaitu 50 sampel 

konsumen beras organik Pak Tani Digital. Pengumpulan data yang terdiri dari data 

primer dan data sekunder. Metode analisis data yaitu, analisis Deskriptif, 

Importance performance analysis, Customer service index dan Chi square. Untuk 

metode analisis data menggunakan uji validitas dan uji realibilitas memakai SPSS 

versi 24. Hasil analisis karakteristik responden konsumen beras organik yang paling 

dominan adalah responden yang berjenis kelamin perempuan, menikah usia > 40 

tahun, S1, pegawai swasta dan pendapatan rata-rata perbulan Rp. 2500001 – Rp. 

4500000. Tingkat kepuasan merasa puas. Rata – rata mengkonsumsi selama 6 

bulan. Perilaku terhadap kenaikan harga yaitu akan tetap membeli kembali dan 

persepsi terhadap produk adalah sepadan dengan kualitas. Hasil uji chi square 

terdapat perbedaan yang signifikan pada karakteristik jenis kelamin terhadap 

pengeluaran perbulan, pendidikan terhadap pengeluaran perbulan, pekerjaan 

terhadap pihak yang mempengaruhi konsumen dan pendapatan perbulan terhadap 

pengeluaran perbulan. Hasil analisis Customer Satisfaction Index (CSI) pada 

kriteria puas.Hasil analisis Importance Performance Analysis posisi tertinggi 

kepuasan produk dan harga produk sedangkan posisi terendah yaitu bentuk desain 

produk. 
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SUMMARY 

 
AMALIA FAUZIAH HULWANI (1804300045), with the thesis title 

"Consumer Preferences in Purchasing Organic Rice in Pak Tani Digital 

Applications" supervised by Prof. Dr. Ir. Md. Buhari Sibuea, M.Sc. as chairman of 

the supervisory commission and Mrs. Mailina Harahap, SP, M.Sc. as a member of 

the advisory committee. This study aims to analyze consumer characteristics in 

choosing and consuming organic rice at Pak Tani Digital, to analyze the consumer 

buying decision process for organic rice at Pak Tani Digital, to analyze the 

relationship between consumer characteristics and Pak Tani Digital consumer 

decision-making processes, to analyze the level of expectations and product 

performance on product attributes, namely price, brand, packaging design, quality, 

assurance and service and to analyze the overall level of consumer satisfaction on 

product attributes. The type of research used is descriptive, qualitative and 

quantitative.sampling technique uses the snowball sampling method because it 

selects respondents who are considered more knowledgeable and can complete the 

data. The number of samples taken were 50 samples of Pak Tani Digital's organic 

rice consumers. Data collection consists of primary data and secondary data. The 

data analysis methods are descriptive analysis, Importance performance analysis, 

Customer service index and Chi square. For the data analysis method using the 

validity test and the reliability test using SPSS version 24. The results of the analysis 

of the characteristics of the respondents who are the most dominant organic rice 

consumers are respondents who are female, married, aged > 40 years, S1, private 

employees and an average monthly income of Rp. 2500001 – Rp. 4500000. The 

results of the chi-square a significant difference on the characteristics of gender on 

monthly expenses, education on monthly expenses, employment of parties that 

affect consumers and monthly income on monthly expenses. The results of the 

Customer Satisfaction Index (CSI) analysis on the criteria are satisfied. Importance 

Performance Analysis analysis are the highest position of product satisfaction and 

product price while the lowest position is the form of product design. 
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1 

 
 

PENDAHULUAN 
 

Latar Belakang 

 
Di negara Indonesia pertanian organik memiliki potensi yang tinggi di pasar 

internasional meskipun secara berkala. Beberapa keunggulan yang dimiliki dalam 

potensi tersebut, yaitu 1) lahan yang digunakan untuk pengelolaan pertanian 

organik cukup lebar; 2) teknologi yang digunakan sudah memadai untuk pertanian 

organik. Dari banyaknya keunggulan-keunggulan tersebut, pertanian organik di 

Indonesia mendapatkan kepentingan utama untuk melakukan pasar ekspor dan 

impor (Novita dan Riza, 2018). 

Angka penduduk masyarakat di Indonesia yang terus bertambah setiap 

tahunnya berperan penting dalam meningkatkan jumlah konsumsi karena dengan 

bertambahnya penduduk maka meningkatnya jumlah konsumsi pangan di 

Indonesia. Masyarakat Indonesia menjadikan beras sebagai kebutuhan pokok 

meskipun bisa diganti dengan jagung, ubi dan sagu. 

Pada umumnya beras organik merupakan produk organik yang disukai 

masyarakat di Indonesia. Beras organik memiliki manfaat diantara lain yaitu 

sumber karbohidrat yang tinggi dan berkhasiat terhadap kesehatan selain itu beras 

organik lebih pulen dan enak dimakan. Meskipun harga beras organik lebih mahal 

dibandingkan beras anorganik akan tetapi permintaan terus meningkat dikarenakan 

lebih banyak masyarakat yang mementingkan kesehatan dan lingkungan 

(Dadas.dkk, 2022). 
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Tabel 1. Harga Beras Organik Pada Tahun 2019 – 2021 di Pak Tani Digital 
 

 

No. Tahun Harga 

1. 2019 Rp. 12.000 

2. 2020 Rp. 12.000 

3. 2021 Rp. 13.000 

 

 
 

Berdasarkan tabel 1 pada tahun 2019 harga beras organik pada Pak Tani 

Digital mencapai Rp. 12.000. Pada tahun 2020 harga beras organik pada Pak Tani 

Digital mencapai Rp. 12.000 dan pada tahun 2021 harga beras organik pada Pak 

Tani Digital mencapai Rp. 13.000. Harga beras organik pada Pak Tani Digital 

dengan perkiraan harga Rp. 12.000 – Rp. 13.000 pada setiap produsen. 

Pada zaman ini teknologi informasi berkembang sangat luas di masyarakat 

khususnya pada dunia pertanian. Salah satu contoh yaitu aplikasi Pak Tani digital 

sebuah pemasaran di dunia pertanian dengan cara digital yaitu aplikasi. Pak Tani 

Digital sebagai media sosial dan web yang bertujuan agar petani memiliki daya 

saing dalam memasarkan produk. Salah satu produk pertanian yang terdapat pada 

platform Pak Tani Digital yaitu beras organik. 

Perkembangan social media di Indonesia tergolong menjanjikan. Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) menyatakan banyaknya pengguna 

layanan social media mendominasi pengakses jaringan internet sebesar 143 juta 

dengan persentase sebesar 87,13%. Dapat dinyatakan bahwa sangat besar potensi 

social media dalam memanfaatkan promosi untuk memperkenalkan suatu barang 

atau jasa. 
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Gambar 1. Pemanfaatan Internet Bidang Gaya Hidup Tahun 2017 
 

Sumber : Data Asosiasi Penyedia Jasa Internet Indonesia, 2017 
 

Dapat dilihat pada gambar 1, Pemanfaatan social media dapat menimbulkan 

strategi pemasaran dengan berbagai macam platform diantara lain Facebook, 

Instagram, Twitter, dan lain-lain. Social media marketing dapat menjadi alternatif 

promosi atau pemasaran yang sangat berpotensi tinggi karena dapat berkomunikasi 

secara global, berbagi info-info terkini dan lain-lain. Social media marketing 

berpengaruh dalam sebuah bisnis yang baik dikarenakan dalam mengambil andil 

dalam keputusan pembelian konsumen (purchase intention), meningkatkan 

kesadaran masyarakat terhadap suatu merek (brand awareness), meningkatkan 

kualitas hubungan komunikasi yang baik dengan konsumen (increased 

relationship), meningkatkan reputasi suatu perusahaan (reputation), dan 

pengembangan merek (brand development). 

Pada gambar 2 menunjukkan grafik perkembangan pengguna Instagram di 

Indonesia. Pemanfaatan strategi pemasaran menggunkan social media berbasis 

Instagram di Indonesia untuk meningkatkan value brand dalam suatu perusahaan 
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karena menurut data Statista periode februari 2021, dari tahun pengguna Instagram 

di Indonesia tiap tahun terus mengalami peningkatan. Dalam kurun waktu 2017- 

2021, Indonesia mengalami peningkatan pesat dalam penggunaan Instagram dari 

38,39 juta pengguna hingga 73,65 juta pengguna. Pada tahun 2025, Indonesia 

dipastikan akan memiliki pengguna Instagram sebanyak 107,32 juta pengguna. 

Dalam hal tersebut menunjukkan bahwa Indonesia adalah target pasar yang sangat 

besar dengan banyaknya konsumen yang berpotensi didapat melalui pemanfaatan 

Instagram dalam social media marketing. 

Gambar 2. Proyeksi Perkembangan Pengguna Instagram di Indonesia 
 

 

Sumber : Data Statista, 2021 

Dapat disimpulkan bahwa proyeksi perkembangan pengguna Instagram di 

Indonesia saat ini menjadikan Instagram sebagai aplikasi social media yang sering 

dipakai pengguna sehingga memiliki peluang yang besar untuk digunakan dalam 

aktifitas bisnis. Perusahaan di Indonesia mendominasi memiliki akun Instagram, 

contoh perusahaan yang bergerak pada bidang pertanian yaitu Pak Tani Digital. Pak 

Tani Digital menganggap akan lebih efisien untuk mendapatkan dan meberikan 
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informasi kepada konsumen melalui Instagram karena tingginya pengguna 

Instagram di Indonesia. 

Perkembangan pasar digital seperti e-commerce yaitu Pak Tani Digital, 

menjadi tantangan dan peluang bagi petani atau pelaku usaha terhadap konsumen 

untuk memilih produk yang diinginkan sesuai dengan kebutuhan. Maka dari itu 

peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Preferensi Konsumen 

Dalam Pembelian Beras Organik Pak Tani Digital” 

Rumusan Masalah 
 

1. Bagaimana karakteristik konsumen dalam memilih dan mengonsumsi beras 

organik pada Pak Tani Digital? 

2. Bagaimana proses keputusan pembelian konsumen beras organik pada Pak 

Tani Digital? 

3. Bagaimana hubungan karakteristik konsumen dengan proses pengambilan 

keputusan konsumen pada Pak Tani Digital? 

4. Bagaimana tingkat harapan dan kinerja produk pada atribut produk yaitu 

harga, merek, desain kemasan, kualitas, jaminan dan pelayanan? 

5. Bagaimana tingkat kepuasan konsumen secara menyeluruh pada atribut 

produk? 

Tujuan Penelitian 
 

1. Untuk menganalisis karakteristik konsumen dalam memilih dan 

mengonsumsi beras organik pada Pak Tani Digital. 

2. Untuk menganalisis proses keputusan pembelian konsumen beras organik 

pada Pak Tani Digital. 
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3. Untuk menganalisis hubungan karakteristik konsumen dengan proses 

pengambilan keputusan konsumen Pak Tani Digital. 

4. Untuk menganalisis tingkat harapan dan kinerja produk pada atribut produk 

yaitu harga, merek, desain kemasan, kualitas, jaminan dan pelayanan. 

5. Untuk menganalisis tingkat kepuasan konsumen secara menyeluruh pada 

atribut produk. 

Manfaat Penelitian 
 

1. Untuk membantu dalam memenuhi kebutuhan konsumen khususnya petani 

yang menjual beras organik pada aplikasi Pak Tani Digital. 

2. Bagi peneliti lain ini menjadi sumber penambah pengetahuan dan wawasan 

serta dapat dijadikan sumber referensi tambahan bagi peneliti yang 

memerlukan. 

3. Sebagai bahan pertimbangan dan peningkatan pembelian beras organik 

pada Pak Tani Digital. 
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TINJAUAN PUSTAKA 

 

Landasan Teori 
 

Perdagangan Elektronik (E-Commerce) 
 

Mcleod (2008) menyatakan bahwa perdagangan elektronik (E-commerce) 

merupakan sebuah jaringan komunikasi dan komputer yang dilaksanakan suatu 

perusahaan dalam pengguna bisnis, e-commerce digunakan untuk menawarkan, 

mempromosikan dan menjualkan produk dengan menggunakan browser web pada 

internet dan komputer. Maulana.dkk (2015) menyatakan bahwa E-commerce 

merupakan penjualan dan pembelian suatu produk secara digital oleh perusahaan 

satu ke perusahaan lain untuk melakukan sebuah transaksi bisnis. Menurut Gunelius 

(2011) E-commerce adalah pemasaran secara verbal atau non verbal yang dilakukan 

dengan web seperti blooging sedangkan menurut penelitian Rahadi dan Zainal 

(2022) menyatakan bahwa E-commerce adalah suatu kegiatan usaha yang 

menggunakan teknologi dalam melakukan kegiatan perusahaan untuk 

memperjualkan suatu barang dan jasa pada pasar di dunia maya. 

Pemasaran 

 

Kotler (2000) menyatakan bahwa pemasaran yaitu individu/kelompok 

dalam dalam menawarkan, mendapatkan dengan menciptakan suatu produk untuk 

mendapatkan nilai tambah. Menurut pernyataan Kotler dan Keller (2013) 

pemasaran adalah suatu kaitan yang menguntungkan antara penjual dengan 

konsumen. Napitupulu dan Hutabarat (2022) menyatakan bahwa pemasaran 

merupakan suatu kegiatan perusahaan untuk mengembangkan suatu perusahaan 

yang bertujuan untuk mendapatkan keuntungan. 
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Strategi Pemasaran 

 

Menurut Purwanto (2008) strategi pemasaran yaitu sebagian tindakan yang 

bersifat berkepanjangan yang didasarkan pada sudut pandang dengan apa yang 

diinginkan konsumen dikemudian hari. Sedangkan menurut penelitian Chandra 

(2002) menyatakan bahwa strategi pemasaran merupakan ekspektasi sebuah 

perusahaan terhadap dampak yang didapat dari berbagai aktivitas di pasar sasaran 

tertentu. 

Perilaku Konsumen 

 

Perilaku konsumen adalah hubungan individu dengan dengan pelacakan, 

penentuan, pembelian, pelaksanaan, dan pengevaluasian untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan dalam membeli produk maupun jasa. Hal ini diperkuat 

dengan pernyataan dari Indrawati.dkk (2017) Beberapa perilaku konsumen yaitu 

sebuah keputusan, pembelian dan pengambilan keputusan dan kebiasaan karena 

dipengaruhi oleh beberapa lingkungan pada tempat tinggal. 

Menurut Laksana (2008) faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, kepribadian dan 

psikologis : 

1. Faktor Kebudayaan 

 

Faktor kebudayaan yaitu beberapa kontrol yang signifikan didalam suatu 

perilaku konsumen yang berbelanja untuk kebutuhan atau keinginan. Budaya 

adalah determinan suatu kebutuhan dan keinginan paling utama. 
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2. Faktor Sosial 

 

keluarga yaitu individu terdiri dari kelompok dan memiliki pengaruh verbal 

dan non verbal pada perilaku seseorang. Anggota keluarga adalah adanya suatu 

hubungan yang dekat antara satu sama lain di keluarga. Peran adalah kegiatan 

seseorang sesuai keinginan orang-orang di dekatnya. Sedangkan status yaitu 

menggambarkan penghargaan yang diberikan kepada seseorang. 

3. Faktor Pribadi 

 

Faktor pribadi memberi pengaruh keputusan untuk membeli suatu produk. 

Karakteristik terdiri dari usia, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup serta 

kepribadian dan konsep diri pembeli. 

4. Faktor Psikologis 

 

Motivasi yaitu keinginan seseorang untuk melakukan sesuastu. Sedangkan 

persepsi yaitu proses untuk mengorganisasi dan menginterpretasi beberapa 

masukan informasi. 

Proses Pengambilan Keputusan Konsumen 

 

Menurut Setiadi (2008), proses keputusan pembelian suatu produk dapat 

dibedakan menjadi 5 tahap yaitu : 

1. Mengenali Kebutuhan 

 

Pengenalan kebutuhan didasari terdapat perbedaan antara apa yang dialami 

dengan apa yang diharapkan dan merasakan ada hal yang kurang penting untuk 

dipenuhi. 
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2. Mencari Informasi 

 

Pencarian informasi yang berbeda pada tingkat tergantung pada sebuah persepsi 

yang diharapkan konsumen. 

3. Mengevaluasi Alternatif 

 

Pada evaluasi alternatif konsumen akan mempertimbangkan manfaat-manfaat 

salah satunya yaitu kepercayaan merek dan resiko jika membeli sebuah produk. 

4. Mengambil Keputusan 

 

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu sikap orang lain dan 

keadaan yang terduga. 

5. Evaluasi Setelah Pembelian 

 

Dalam evalusi pembelian suatu produk atau layanan, jika konsumen membeli 

produk jikalau sesuai dengan yang diinginkan maka konsumen merasa puas 

sebaliknya jikalau tidak sesuai dengan yang diinginkan maka konsumen merasa 

tidak puas. 

Kepuasan Konsumen 

 

Menurut pernyataan dari Dahliani dan Ahwal (2021) Kepuasan adalah 

membandingkan tingkat perusahaan seseorang setelah melihat tingkat perasaan dari 

hasil yang diharapkan. Harapan yaitu prediksi tentang apa yang dipikirkan dan 

komentar dari masyarakat. 

Produk 

 

Produk merupakan barang yang dikonsumsi untuk dipakai, diperdulikan, 

dikonsumsi bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan seorang 

konsumen. Hal ini diperkuat dengan pernyataan Abdullah dan Tanti (2012) produk 
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yaitu semua yang dapat dijual suatu pelaku usaha ke pasar untuk dapat dibeli agar 

semua keinginan dan kebutuhan tercapai. 

Klasifikasi Produk 

 

Menurut Kotler (2000) klasifikasi produk dibagi menjadi dua bagian, yaitu: 

 

1. Barang konsumen adalah barang yang dipakai dengan tujuan memenuhi 

kebutuhan akhir seorang pembeli. Dapat diklasifikasikan menjadi empat 

jenis yang terdiri dari: 

1) Barang kebutuhan sehari-hari (Convience Goods) merupakan barang- 

barang dengan karakteristik selalu digunakan, dipakai dan dibutuhkan 

konsumen dengan jangka panjang. 

2) Barang belanjaan (Shopping Goods) merupakan barang-barang yang 

dilihat dan dibeli berdasarkan kesesuaian kualitas, harga dan proses 

pemilihan membeli suatu produk. 

3) Barang khusus (Speciality Goods) yaitu barang-barang yang 

teridentifikasi unik, suatu konsumen memiliki hasrat yang besar untuk 

memiliki barang tersebut. 

4) Barang yang tidak dicari (Unsought Goods) merupakan barang-barang 

yang jarang dicari oleh pembeli dan belum terpikir untuk membelinya. 

2. Barang Industri adalah segala sesuatu yang dikonsumsi oleh industriawan 

untuk berbagai keperluan selain konsumsi langsung, yaitu mengubah, 

memproduksi untuk menjadi barang lain lalu dijual kembali tanpa 

melakukan proses produksi kembali. 
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Atribut Produk 

 

Menurut Piyani dan Sahran (2018) atribut produk merupakan suatu unsur 

yang diperlukan di dalam produk sebagai proses pengambilan keputusan bagi 

konsumen. Atribut produk terdiri dari merek, kemasan, jaminan, pelayanan, dan 

lainnya. Sedangkan Arianty.dkk (2019) menyatakan bahwa Atribut produk 

berperan dalam berbagai pertimbangan oleh pembeli hendak membeli produk. 

Penelitian Terdahulu 

 

Dewi (2022) melakukan penelitian yang berjudul Preferensi Konsumen 

Beras Organik di Marketplace Tokopedia. Dari hasil penelitian ini adanya alasan 

berbagai pertimbangan salah satunya dari segi kesehatan untuk membeli beras 

organik dan kepuasan konsumen terhadap marketplace pada persentase sebesar 

93,54% dan dikategorikan sangat puas. 

Rogayah (2020) melakukan penelitian yang berjudul Preferensi Konsumen 

dan Faktor-Faktor Penentu Keputusan Konsumen Membeli Beras di Pasar Plaju 

Kota Palembang. Disimpulkan bahwa indikator beras sangat mempengaruhi tingkat 

preferensi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian produk beras. Tingkat 

kepentingan atribut beras yaitu broken dan pulen. Sedangkan atribut yang kurang 

penting yaitu harga jual beras yang bersaing dan aroma beras. 

Nurmalita dan Endang (2012) melakukan penelitian yang berjudul Analisis 

Preferensi dan Kepuasan Konsumen terhadap Beras di Kecamatan Mulyorejo 

Surabaya Jawa Timur. Kesimpulan dari penelitian ini adalah adanya perbedaan- 

perbedaan karakteristik konsumen beras berdasarkan kelas sosialnya. Adanya 

pertimbangan yang terdapat pada proses pengambilan keputusan yaitu ukuran 
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pembelian, tempat membeli beras dan frekuensi. Interval dari ketiga kelas sosial 

dari CSI diantara 67,86-77,05 dikategorikan puas. 

Kerangka Pemikiran 

 

Persaingan produk pangan terutama pada beras sangat ketat, permintaan 

dari beberapa konsumen dengan beras yang berkualitas, bergizi dan bermutu 

semakin meningkatkan kesadaran masyarakat untuk berkehidupan dengan gaya 

hidup sehat. Dalam penelitian ini diperlukan studi untuk mengetahui preferensi 

konsumen dalam pembelian beras organik pada marketplace. Lebih jelasnya untuk 

mengetahui preferensi konsumen dalam pembelian beras organik pada Pak Tani 

Digital dapat dilihat pada gambar 3. Proses keputusan pembelian konsumen melalui 

lima tahap, yaitu (1) Mengenali Kebutuhan, (2) Mencari informasi, (3) 

Mengevaluasi alternatif, (4) Mengambil Keputusan dan (5) Evaluasi setelah 

pembelian. Proses keputusan pembelian ini dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti 

faktor budaya, kehidupan sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis. Menganalisis 

atribut-atribut yang mempengaruhi tingkat kepuasan konsumen dalam memilih dan 

mengkonsumsi beras di Pak Tani Digital menggunakan analisis IPA-CSI dan untuk 

mengetahui hubungan antara proses pengambilan keputusan dengan karakteristik 

konsumen digunakan analisis Chi square. 
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Gambar 3. Kerangka Pemikiran 
 

 

Hipotesis Penelitian 

 

Adapun hipotesis dari penelitian ini adalah : 

 

H0 = Tidak adanya hubungan antara karakteristik responden terhadap karakteristik 

proses pengambilan keputusan dalam konsumsi beras 

H1 = Adanya hubungan antara karakteristik responden terhadap karakteristik proses 

pengambilan keputusan dalam konsumsi beras organik 

Uji Chi 

Square 

Analisis Deskriptif IPA - CSI 
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METODE PENELITIAN 

 

Metode Penelitian 
 

Jenis penelitian yang dipakai adalah tipe deskriftif, kualitatif dan kuantitatif. 

Dimana penelitian ini bertujuan membuat deskripsi secara sistematis dan akurat 

tentang fakta-fakta dan sifat populasi atau objek tertentu, penelitian ini meng- 

gambarkan objek penelitian melalui kuisioner terhadap responden. 

Metode Penentuan Lokasi Penelitian 
 

Metode penentuan lokasi dilakukan secara purposive (sengaja) yaitu suatu 

teknik penentuan daerah berdasarkan pertimbangan tertentu. Platform yang 

dijadikan tempat penelitian adalah Pak Tani Digital. 

Metode Penarikan Sampel 

 

Menurut Sugiono (2017), snowball sampling adalah teknik penentuan 

sampel yang berawal dari jumlah yang kecil, kemudian membesar. Seperti bola 

salju yang menggelinding terus menerus lama kelamaan menjadi besar. Dalam 

menentukan sampel, pertama yang harus dilakukan adalah memilih satu atau dua 

orang, akan tetapi dikarenakan kedua orang ini belum memenuhi data, maka 

peneliti mencari sampel lain yang dianggap tahu mengenai permasalahan tersebut. 

Metode Pengumpulan Data 
 

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data 

sekunder : 

a. Data primer, merupakan data yang diperoleh dari hasil responden melalui 

kuisioner yang telah disiapkan melalui Google form. 
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b. Data sekunder, merupakan data yang diperoleh dari jurnal, pustaka, lembaga 

atau instansi yang  berkaitan dalam penelitian ini. 

pengumpulan data primer dengan mengajukan pertanyaan yang sistematis 

melalui kuisioner pada Google form kepada konsumen sebagai responden 

penelitian. Pencatatan, teknik pengumpulan data dengan cara mengutip buku, 

pustaka, laporan yang telah ada dari lembaga instansi terkait. 

Metode Analisis Data 

Uji Validitas 

Validitas adalah pengujian untuk menunjukkan tingkatan kesahihan suatu 

penelitian. Penelitian dianggap sahih apabila dapat mengukur apa yang diinginkan. 

Uji validitas digunakan untuk menghitung nilai korelasi (r) antara data pada 

masing-masing pertanyaan dengan skor total dan dilakukan terhadap 50 responden. 

Kuisioner disebut valid apabila mempunyai pertanyaan-pertanyaan dalam kuisioner 

yang berhubungan dengan konsep-konsep yang diingikan. Teknik uji validitas 

dalam penelitian ini adalah teknik korelasi Product Moment Pearson dengan rumus 

sebagai berikut: 

Rxy = 
n∑XY−∑X∑Y 

√n∑X2−(∑X)2 √n∑Y2−(∑Y)2 

 
 

Keterangan : 

 

rxy = Korelasi antara X dan Y 

n = Jumlah responden 

X = Skor masing-masing pertanyaan 

Y = Skor total pertanyaan 
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Uji Reabilitas 
 

Setelah menguji kevaliditasan suatu data, kemudian reliabilitas kuisioner 

harus diuji. Realibilitas adalah tingkat konsistensi kuisioner. Kuisioner dapat 

dikatakan reliabel jika dilakukan secara berulang-ulang kepada kelompok yang 

sama akan menghasilkan data yang sama pula. Alat ukur yang digunakan untuk 

menguji tingkat reliabilitas ini dengan menggunakan analisis Conbach’s Alpha 

dengan bantuan SPSS versi 24. Rumus dari teknik Cronbach’s Alpha adalah 

sebagai berikut: 

 

ri = ( 𝑘 
𝑘−1 

) (1 - ∑𝜎𝑏
2  

) 
𝜎𝑡2 

 
 

Keterangan: 

 

ri  = Reabilitas konsumen 
 

k = Banyak butir pertanyaan 

ðt
2  = Jumlah ragam total 

∑ðb
2= Jumlah varians butir 

 
Dilakukan terhadap 50 responden dimana reliabilitas suatu dikatakan baik 

jika memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih dari 0.279. 

Analisis Deskriptif 

 

Untuk menjawab rumusan masalah yang pertama dan kedua digunakan 

analisis deskriptif. Analisis ini digunakan untuk mengetahui karakteristik 

responden yang mengonsumsi beras organik serta menganalisis tahapan proses 

keputusan pembelian produk melalui persentase jawaban responden dalam bentuk 

tabulasi sederhana dengan menggunakan Microsoft word 2019. 
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Uji Chi Square 

 

Untuk menjawab rumusan masalah yang ketiga dilakukan Uji Chi Square 

(khi kuadrat). Uji Chi Square (khi kuadrat) merupakan analisis data signifikansi 

beberapa perbedaan ada tidaknya terhadap harga dari variabel-variabel yang 

diamati dan tabel tersebut dinamakan tabel kontingensi. Metode analisis data khi 

kuadrat bertujuan untuk mengetahui hubungan antara variabel-variabel yang ada 

paada karakteristik konsumen dengan pengambilan keputusan. Rumus untuk 

mencari khi kuadrat hitung sebagai berikut: 

X2 = ∑ 
(𝑂𝑖−𝐸𝑖)2 

𝐸𝑖 
 
 

Keterangan : 

 

X
2
 = Khi kuadrat 

 
Oj = Frekuensi observasi 

 

Ej = Frekuensi yang diharapkan 

 

Pada uji khi kuadrat, ditentukan hipotesis berikut : 

 

H0 = Tidak adanya hubungan antara karakteristik responden terhadap karakteristik 

proses pengambilan keputusan dalam konsumsi beras 

H1 = Adanya hubungan antara karakteristik responden terhadap karakteristik proses 

pengambilan keputusan dalam konsumsi beras organik 

Pengambilan keputusan dapat dilakukan dengan membandingan nilai khi 

kuadrat tabel dengan khi kuadrat hitung. Apabila nilai khi kuadrat yang lebih besar 
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dari nilai khi kudrat tabel maka H0 ditolak. Maka, ada hubungan antara karakteristik 

responden dengan karakteristik proses pengambilan keputusan. Sebaliknya, apabila 

khi kuadrat hitung lebih kecil dari nilai khi kuadrat tabel maka H0 diterima. Maka, 

tidak ada hubungan antara karakteristik responden dengan karakteristik proses 

pengambilan keputusan dalam konsumen. 

Importance Performance Analysis (Analisis Tingkat Kepentingan dan Tingkat 

Kinerja) 

Untuk menjawab rumusan masalah yang keempat dilakukan uji Importance 

Performance Analysis (Analisis Tingkat Kepentingan dan Tingkat Kinerja). 

Metode analisis IPA digunakan untuk memetakan hubungan antara kepentingan 

dengan kinerja dari masing-masing atribut yang ditawarkan dengan kesenjangan 

antara kinerja dengan harapan dari atribut-atribut tersebu metode analisis IPA 

bertujuan untuk menghitung tingkat kepentingan dan tingkat kinerja suatu atribut. 

Untuk membuat analisis IPA dalam menghitung tingkat kepentingan dan tingkat 

kinerja digunakan skala Likert. Pada tabel 2 yaitu skor penilaian yang digunakan 

dala penelitian ini yaitu 1-5. Pada tabel 3 terdapat atribut-atribut produk yang 

digunakan oleh konsumen. 

Tabel 2. Skor Penilaian Tingkat Kepentingan dan Tingkat Kinerja 
 

Skor Tingkat Kepentingan Tingkat Kinerja 

1 Sangat Tidak Penting Sangat Tidak Baik 

2 Tidak Penting Tidak Baik 

3 Cukup Penting Cukup Baik 

4 Penting Baik 

5 Sangat Penting Sangat Baik 
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Tabel 3. Indikator Tingkat Kepentingan dan Kinerja Atribut Produk 
 

Atribut Indikator 

Harga Harga Produk 

Harga Promosi 

Merek Pengenalan Terhadap Merek 

Daya Tarik Merek 

Tampilan Website 

Desain Kemasan Keamanan Kemasan Produk 

Bentuk Desain Produk 

Variasi Ukuran Kemasan 

Keterangan Label (BPOM) 

Label Halal MUI 

Kualitas Kualitas Rasa 

Kualitas Aroma 

Kualitas Warna 

Kandungan Gizi 

Komposisi Broken 

Jaminan Kepuasan Produk 

Kualitas Tahan Lama 

Keamanan Mengonsumsi 

Fleksibel Tersedia Untuk Segala Usia 

Pelayanan Promosi Yang Diberikan 

Kemudahan Mendapatkan Informasi 

Ketersedian Produk 

 

 

Dalam menentukan perhitungan IPA berawal dari penjumlahan tingkat 

kepentingan dan tingkat kinerja produk lalu di rata-ratakan terhadap jumlah 

responden yaitu 50 orang. Kemudian, nilai keseluruhan total di rata-ratakan 

terhadap jumlah atribut yang digunakan. Rumus skor tingkat kepentingan dan 

tingkat pelaksanaan sebagai berikut : 

 

 X= ∑ X  i 
n 

 Y=∑ Y
 i
 

n 
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Keterangan : 

 

X = Skor rata-rata tingkat kinerja 

 

Y = Skor rata-rata tingkat kepentingan 

n = Responden 

keseluruhan hasil perhitungan skor dimasukkan kedalam diagram kartesius 

yang terdiri dari empat kuadran dan dibatasi oleh dua garis yang berpotongan tegak 

lurus pada titik X dan Y. 

 

 
 

Gambar 4. Diagram kartesius importance performance analiysis 

 

pengertian masing-masing kuadran pada diagram Importance performance 

analysis adalah sebagai berikut : 

Kuadran I (Prioritas tinggi) 

 
Pada Kuadran I atribut-atribut yang mempunyai tingkat kepentingan di atas rata- 
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rata, namun tidak mendapatkan perhatian dari pihak manajemen atau suatu pelaku 

usaha sehingga tingkat kinerja (performance) di bawah rata-rata, dan membuat 

seorang konsumen tidak merasa puas. 

Kuadran II (Pertahankan Prestasi) 

 
Pada Kuadran II atribut-atribut yang dianggap oleh konsumen di atas rata-rata dan 

dilaksanakan dengan baik, performance atau kinerja di atas rata-rata sehingga 

konsumen merasa puas. 

Kuadran III (Attributes to Maintain) 

 
Pada kuadran III atribut-atribut yang dilakukan dengan kurang maksimal oleh pihak 

manajemen atau pelaku usaha dan tidak dianggap sebagai sesuatu yang penting oleh 

konsumen. 

Kuadran IV (Attributes to de-emphasize) 

 

Pada kuadran IV atribut-atribut yang tidak terlalu penting oleh konsumen tetapi 

dilaksanakan dengan sangat baik oleh pihak manajemen sebagai suatu yang 

mungkin berlebihan. 

Customer Satsfaction Index (Indeks Kepuasan Pelanggan) 

 

Untuk menjawab rumusan masalah yang kelima maka dilakukan metode 

Indeks Kepuasan Pelanggan (IKP) atau Customer Satisfaction Index (CSI) yaitu 

alat ukur untuk mendukung analisis Importance Performance Analysis. Customer 

Satisfaction Index (CSI) adalah metode analisis yang bertujuan untuk mengukur 

tingkat kepuasan pelanggan secara menyeluruh dengan melihat tingkat kinerja dan 

tingkat kepentingan dari atribut produk. Tahapan pengukuran CSI terdiri dari empat 

tahapan perhitungan (Stratford dalam Harnasari 2008) yaitu : 
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1. Menjumlahkan semua skor tingkat kepentingan rata-rata hasil perhitungan IPA 

dari tiap atribut 

2. Menghitung persentase dari skor tingkat kepentingan rata-rata dengan total 

tingkat kepentingan rata-rata. Hasilnya adalah bobot skor tingkat kepentingan 

(Weighted Importance Score) 

3. Mengalikan skor tingkat kinerja rata-rata dari perhitungan IPA dengan 

Weighted Importance Score hasilnya adalah bobot skor tingkat kinerja 

(Weighted Satisfaction Score) 

4. Menjumlah semua Weighted Satisfaction Score yang hasilnya adalah Weight 

Average Total 

5. Menghitung Customer satisfaction Index dari Weight Average Total dibagi 

dengan skor pada skala tertingi yaitu pada penelitian ini adalah skor yang 

nilainya lima (5) kemudian dikalikan dengan 100 persen. 

Tabel 4. Nilai Indeks Kepuasan Konsumen 

 

Nilai Indeks (%) Kriteria Customer Satisfaction Index (CSI) 

81,00 – 100,00 

66,00 – 80,99 

51,00 – 65,99 

35,00 – 50,99 

0,00 – 34,99 

Sangat puas 

Puas 

Cukup puas 

Kurang puas 

Tidak puas 

Sumber : Irawan (2004) 

 

SMART PLS 

 

PLS merupakan model persamaan Structural Equation Modeling (SEM) 

dengan pendekatan berdasarkan variance atau component based structural 

equation modeling. Tujuan PLS-SEM adalah untuk mengembangkan teori atau 

membangun teori. PLS digunakan untuk menjelaskan ada tidaknya hubungan antar 
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variabel laten (prediction). PLS merupakan metode analisis yang powerfull oleh 

karena tidak mengansumsikan data arus dengan pengukuran skala tertentu, jumlah 

sampel kecil. 

Definisi dan Batasan Operasional 

 

Definisi dan Batasan operasional sebagai berikut: 

 

Definisi 

 

1. Konsumen yaitu seseorang yang mengonsumsi dan membeli beras organik 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 

2. Karakteristik konsumen yaitu ciri-ciri dari konsumen yang membeli beras 

organik pada aplikasi Pak Tani Digital. 

3. Keputusan konsumen yaitu pemilihan terhadap dua atau lebih alternatif yang 

diputuskan konsumen dalam membeli beras organik pada aplikasi Pak Tani 

Digital. 

4. Perilaku konsumen merupakan perilaku yang ditunjukan oleh konsumen dalam 

pertimbangan untuk membeli dan mengonsumsi beras organik. 

5. Atribut merupakan sesuatu yang melingkupi produk beras organik meliputi 

karateristik yang dimiliki dan ditentukan untuk dipilih oleh konsumen sebagai 

pertimbangan dalam membeli produk beras organik. 

6. Beras organik yaitu beras yang baik bagi keshatan dikarenakan bebas tidak 

memiliki bahan kimia dan rasanya lebih enak dibandingkan beras non organik. 

7. Sikap konsumen merupakan suatu faktor yang penting untuk mempengaruhi 

keputusan konsumen. 
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Batasan Operasional 

 

1. Platform penelitian adalah Pak Tani Digital 

 

2. Responden adalah konsumen yang membeli pada Pak Tani Digital 

 

3. Waktu penelitian adalah tahun 2022 
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DESKRIPSI UMUM DAERAH PENELITIAN 

PROFIL PERUSAHAAN PAK TANI DIGITAL 

Pak Tani Digital adalah suatu aplikasi yang bertujuan agar petani memulai 

untuk belajar digital marketing dan memasarkan hasil pertanian melalui 

marketplace. Salah satu tujuan aplikasi ini dibuat untuk memudahkan para petani 

memasuki ekosistem digital, yang akan membantu petani dalam menemukan 

pembeli akhir. Selain itu, aplikasi ini berkomitmen untuk menjadi platform media 

pertanian yang inovatif, edukatif dan informatif di Indonesia salah satunya dengan 

membangun konten pertanian organik sehingga dapat mendorong generasi muda 

untuk mencintai sektor pertanian. 

 
Fitur-fitur yang tersedia didalam aplikasi Pak Tani Digital dapat 

mempermudah para petani untuk melakukan sistem agribisnis dari hulu ke hilir. 

Berbagai fitur-fitur terdiri dari; fitur pasar online yaitu mempertemukan secara 

langsung petani ke pembeli tanpa adanya biaya transaksi, fitur supplier untuk 

memudahkan petani dalam mendapatkan alat-alat pertanian seperti bibit dan 

lainnya dengan harga terbaik, fitur transporter yaitu pemilik transportasi dapat 

membuat iklan layanan untuk mengangkut hasil pertanian bagi petani, fitur peta 

harga dan komoditi untuk mencegah terjadinya limpahan komoditi tertentu, dan 

fitur inspirasi dan tips untuk memberi wawasan seputar bidang pertanian. 

 

Berikut adalah profil dari perusahaan Pak Tani Digital: 

 
 

1. Nama Perusahaan : Pak Tani Digital 
 

2. Pendiri : Daniel Morris Manurung, Rekianto dan Tamrin 
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Imanuel Panggabean 

 

3. Alamat : Jl. Bunga Cempaka XI-B, RW. No.19, Padang 

 

Bulan, Selayang II, Kec. Medan Selayang, Kota 

Medan, Sumatera Utara 20132. Telp : 0812-6000- 

0090. Email : paktanidigital@gmail.com 

 
4. Bidang Usaha : Advertising dan Marketing 

 
5. Bentuk Perusahaan : Digital 

6. Tahun Pendirian 2019 

 
 

VISI PERUSAHAAN PAK TANI DIGITAL 

 
 

Visi perusahaan yaitu membantu kesejahteraan petani dan banyak misi 

yang dilakukan, banyak pembenahan – pembenahan yang perlu dilakukan dari 

segi aplikasi dan program kerja. 

 

MISI PERUSAHAAN PAK TANI DIGITAL 

 
 

Beberapa misi Pak Tani Digital adalah sebagai berikut : 

 
 

1. Memberikan kesempatan kepada petani untuk menentukan harga sendiri 

untuk hasil pertaniannya 

2. Mendapatkan jangkauan pasar yang luas 

 

3. Memangkas panjangnya rantai bisnis pertanian 

mailto:paktanidigital@gmail.com
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Logo Pak Tani Digital 
 

 
 

 

Gambar 5. Logo Pak Tani Digital 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
 

Wilayah Konsumen Pak Tani Digital 

 
 

Pada gambar 6, dapat diketahui bahwa berdasarkan wilayah konsumen 

beras organik Pak Tani Digital Provinsi Sumatera Utara mendominasi wilayah 

pembelian beras organik pada Pak Tani Digital sebesar 90 persen, lalu Provinsi 

Banten sebesar 4 persen, Provinsi Banda aceh, Riau dan Jambi sebesar 2 persen. 

Dikarenakan sebagian besar konsumen yang menjawab membeli beras organik 

pada pak Parlan sibarani yang berlokasi di Kabupaten Serdang bedagai Sumatera 

utara. 

 

 

Gambar 6. Wilayah Konsumen Beras organik Pak Tani Digital 

 
 

Karakteristik Konsumen 

 

Karakteristik konsumen dalam pembelian beras organik pada Pak Tani 

Digital diukur berdasarkan karakteristik demografi, yaitu jenis kelamin, status 
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Laki - laki 

38% 

Perempuan 

62% 

 

 
 

pernikahan, pendidikan, pekerjaan dan pendapatan rata-rata perbulan sebanyak 50 

responden. 

Jenis Kelamin 

 

Pada gambar 7, dapat diketahui bahwa konsumen beras organik pada Pak 

Tani Digital lebih mendominasi jenis kelamin perempuan. Dikarenakan konsumen 

berjenis kelamin perempuan sebesar 62 persen dan 38 persen berjenis kelamin laki- 

laki. Perbedaan jenis kelamin menentukan dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian beras organik pada Pak Tani Digital. 

 

 

Gambar 7. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Usia 
 

 

Pada Gambar 8, berdasarkan usia dapat diketahui bahwa dominan terhadap 

rentang usia 33-40 tahun sebesar 36 persen, lalu rentang usia 33-40 tahun sebesar 

26 persen, dan rentang usia 25-32 tahun sebesar 22 persen serta persentase terkecil 

terdapat pada rentang usia 17 – 24 tahun sebesar 16 persen. Hal ini dikarenakan 

pada usia 40 tahun ke atas harus memperhatikan kesehatan tubuh dengan 

mengonsumsi beras organik. 
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Belum menikah 

34% 

 

 

 

 
Menikah 

66% 

 

 

 

 
 

Gambar 8. Responden Berdasarkan Usia 

Status Pernikahan 
 

 

Pada gambar 10 beras organik pada Pak Tani Digital berdasarkan status 

pernikahan persentase lebih besar dengan status menikah sebesar 66 persen dan 

status yang belum menikah sebesar 34 persen. Dikarenakan pembeli beras organik 

untuk memperoleh manfaat kesehatan bagi keluarga dan diri sendiri. 

 

Gambar 9. Responden Berdasarkan Status Pernikahan 

Pendidikan Terakhir 

 

Pada gambar 10, Pendidikan terakhir dari konsumen beras organik pada Pak 

Tani Digital paling banyak adalah lulusan S1 sebesar 42 persen. Kemudian, lulusan 

SD/SLTP sebesar 8 persen, SMA/SMAK sebesar 20 persen, Diploma sebesar 12 

> 40 tahun 
34% 

17 - 24 tahun 

16% 

25 - 32 tahun 
22% 

33 - 40 tahun 26% 
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S2 

14% 

S3 

4% SD/SLTP 

8% SMA/SMAK 

20% 

S1 

42% 

Diploma 

12% 

 

 
 

persen, S2 sebesar 14 persen, serta S3 sebesar 4 persen. Hal ini dikarenakan proses 

keputusan pembelian secara umum mempunyai jenjang pendidikan yang tinggi 

dikarenakan memiliki penerimaan informasi dan pemahan informasi lebih tinggi. 

 

Gambar 10. Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

 

Pekerjaan 

 

Pada gambar 11, paling banyak konsumen akhir beras organik Pak Tani 

Digital yaitu Pegawai swasta sebesar 30 persen, Ibu rumah tangga dan Wiraswasta 

sebesar 24 persen, Pegawai negeri sipil sebesar 12 persen, Pelajar/mahasiswa 

sebesar 6 persen dan Pensiunan sebesar 4 persen. Hal ini dapat mempengaruhi 

pembelian beras organik dikarenakan berbagai macam jenis pekerjaan sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 
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Gambar 11. Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Rata- Rata Pendapatan Per Bulan 

 

Pada gambar 12 dapat dilihat bahwa persentase yang paling besar dengan 

pendapatan konsumen per bulan yaitu 34 persen pada rentang Rp. 2500001–Rp. 

4500000. lalu dengan pendapatan Rp. 4500001–Rp. 6500000 sebesar 32 persen, 

kemudian dengan pendapatan Rp. 500001–Rp. 2500000 sebesar 18 persen, dan 

konsumen yang berpendapatan Rp. 6.500001–Rp. 8.500000 sebesar 10 persen serta 

6 persen konsumen yang memiliki pendapatan lebih dari Rp. 8500000. Hal ini 

dikarenakan besarnya pendapatan seseorang/konsumen menyebabkan semakin 

diskriminatif dalam memilih produk. 

Wiraswasta/ 
Pengusaha 

24% 

Pelajar/Mahasiswa 6% 
PNS 
12% 

Pensiunan 
4% 

Pegawai swasta 
30% 

Ibu Rumah Tangga 
24% 
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32% 

 

> Rp. 8.500.001 6% 
 

Rp. 500.001 - 

Rp. 2.500.000 

18% 

 

 

 

 
 

Rp. 2.500.001 - 

Rp. 4.500.00 

34% 

 

 

 

Gambar 12. Responden Pendapatan Rata-Rata Perbulan 

 

Proses Pengambilan Keputusan Pembelian Konsumen Beras Organik 

 

Pada pengambilan keputusan pembelian melalui proses pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, pengambilan keputusan dan 

evaluasi setelah pembelian. 

Pengenalan Kebutuhan 

 

Tahap awal dalam pengenalan kebutuhan keputusan pembelian yang akan 

dibeli untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Konsumen merasa adanya 

perbedaan antara keadaan nyata dan keadaan yang diinginkan. 

Berdasarkan hasil olahan data, dapat diketahui bahwa motivasi pengenalan 

kebutuhan yang mendominasi dalam pembelian beras organik pada Pak Tani 

Digital yaitu berdasarkan kandungan gizi pada kemasan sebanyak 46 persen. 

Kemudian motivasi pengenalan kebutuhan yaitu sebesar 20 persen menjawab 

bahwa kemasan menarik. Lalu, responden yang menjawab motivasi berdasarkan 
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Rasanya enak dan pulen 
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Harga 

16% 

Kemasan menarik 

20% 

Kandungan gizi pada kemasan 

46% 

Beras campuran 

14% Pemenuhan gizi 

28% 

Kebutuhan pokok 

28% 

Perwujudan gaya hidup sehat 

30% 

 

 
 

rasanya enak dan pulen sebesar 18 persen dan responden yang menjawab 

berdasarkan harga sebesar 16 persen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 13. Responden Berdasarkan Motivasi Membeli Beras Organik 

Selain motivasi dalam proses pengenalan kebutuhan terdapat manfaat beras 

 

organik pada gambar 14 dapat dilihat bahwa pengenalan kebutuhan untuk mencari 

manfaat lebih besar persentase berdasarkan sebagai perwujudan gaya hidup sehat 

sebesar 30 persen. Kemudian pengenalan kebutuhan untuk mencari manfaat 

berdasarkan kebutuhan pokok dan sebagai pemenuhan gizi sebesar 28 persen. 

Persentase terkecil berdasarkan sebagai beras campuran sebesar 14 persen. 

 

Gambar 14. Responden Berdasarkan Manfaat Membeli Beras Organik 
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Anggota keluarga 

20% 

 
Internet 

56% 

Teman/Sahabat 

20% 

 

 

Diri sendiri 

8% 

 

 
 

Pencarian Informasi 

 

Pencarian informasi tahap keputusan pembelian yang dapat merangsang 

konsumen untuk mencari informasi lebih banyak. Pada gambar 15 menunjukkan 

bahwa responden untuk pencarian informasi Sebagian besar berdasarkan internet 

sebesar 52 persen. Lalu berdasarkan teman/sahabat dan anggota keluarga sebesar 

20 persen sisanya berdasarkan diri sendiri sebanyak 8 persen. Hal tersebut 

dikarenakan pengaruh teknologi yang sangat canggih, komunikasi dan informasi 

serta layananyang mudah diakses masyarakat umum. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Gambar 15. Responden Berdasarkan pencarian informasi terhadap beras organik 

Pada pencarian informasi, berikut jawaban responden mengenai fokus 

 
perhatian dalam membeli beras organik. Sebagian besar responden menjawab fokus 

perhatian dalam membeli beras organik pada Pak Tani Digital berdasarkan 

Kandungan gizi sebesar 32 persen. Kemudian responden menjawab berdasarkan 

rasa (pulen) sebesar 26 persen, lalu berdasarkan kemasan pada produk sebesar 24 

persen dan responden yang menjawab sedikit berdasarkan harga sebesar 18 persen. 
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Rasa (pulen) 

20% 
Harga 

20% 
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Kandungan gizi 

44% 

 

 

 

 
 

Gambar 16. Responden berdasarkan fokus perhatian dalam membeli beras organik 
 

Evaluasi Alternatif 

 

Evaluasi alternatif menggunakan informasi yang diperoleh untuk 

mengevaluasi produk yang akan dibeli. Pada gambar 17 sebesar 44 persen 

responden bahwa kandungan gizi adalah pertimbangan pertama dalam memilih 

mengkonsumsi beras organik. Kemudian sebesar 20 persen pertimbangan 

berdasarkan harga dan rasa (pulen) dan responden yang menjawab pertimbangan 

berdasarkan kemasan sebesar 16 persen. 

 

Gambar 17. Responden Berdasarkan Pertimbangan Membeli Beras Organik 

Rasa (pulen) 

26% 

Harga 

18% 

Kemasan 

24% 

Kandungan gizi 

32 persen 
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Keputusan Pembelian 

 

Keputusan pembelian konsumen yaitu sebuah rencana untuk membeli 

sebuah produk yang diinginkan dan dibutuhkan. Berdasarkan tabel 5 ada 11 jenis 

merek beras organik yang dijawab oleh responden pada pertanyaan terbuka melalui 

Google form. Merek beras yang banyak disukai responden yaitu Sriwangi dengan 

persentase sebesar 30.0 persen, SYLP super 16.0 persen, Brenjonk 12.0 persen, 

Rojolele 8.0 persen, Organik Riceslim, Pandan wangi, Cap Elang Mentik Wangi 

dan Kepala Super sebesar 6.0 persen, Bionic Farm dan Sarinah sebesar 4.0 persen 

serta Nusa sebesar 2 persen. Beras merek Sriwangi paling banyak dipilih oleh 

konsumen dikarenakan aroma yang wangi dan kualitas beras yang baik. 

Tabel 5. Responden Berdasarkan Merek Beras Organik Yang Dibeli 
 

No Merek Beras Persentase (%) 

1. Sri wangi 30.0 

2. Bionic Farm 4.0 

3. Organic Riceslim 6.0 

4. Nusa 2.0 

5. Pandan Wangi 6.0 

6. Rojolele 8.0 

7. SYLP Super 16.0 

8. Cap Elang Mentik Wangi 6.0 

9. Brenjonk 12.0 

10. Kepala Super 6.0 

11. Sarinah 4.0 

 Total 100.0 

 

 
Dapat dilihat pada gambar 18 menunjukkan bahwa cara memutuskan 

pembelian beras organik sebagaian besar responden secara terencana sebesar 52 
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52% 

 

 

 

 
 

Tidak direncanakan 

48% 

Hari kerja 

38% 

Hari libur 

64% 

 

 
 

persen dan yang tidak direncanakan sebesar 48 persen. Hal ini dikarenakan beras 

organik salah satu produk yang penting dalam pembelian karena sudah 

direncanakan untuk dibeli oleh responden. 

 

Gambar 18. Responden berdasarkan cara memutuskan membeli beras organik 

Gambar 19 menunjukkan bahwa, responden yang mendominasi untuk 

membeli beras organik di Pak Tani Digital pada hari libur dengan persentase 

sebesar 64 persen dan responden pada hari kerja sebesar 38 persen. Hal ini 

dikarenakan masyarakat tidak terganggu untuk membeli beras pada hari libur 

dibandingkan hari kerja. 

 

Gambar 19. Responden Berdasarkan Saat Pembelian 
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Setiap hari 4% 

Seminggu sekali 
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Pada gambar 20 menunjukkan bahwa sebera sering intensitas responden 

pada pembelian beras organik di Pak Tani Digital. Paling mendominasi intensitas 

pembelian beras di Pak Tani Digital yaitu bulan sekali dengan persentase sebesar 

60 persen, lalu seminggu sekali dengan persentase sebesar 36 persen dan setiap hari 

sebesar 4 persen. Hal ini disebabkan oleh konsumen pak tani digital membeli beras 

organik dalam kuantitas yang banyak dikarenakan beras salah satu kebutuhan 

pokok masyarakat umum. 

 

Gambar 20. Responden Berdasarkan Intensitas Pembelian 

 

Pada proses pembelian suatu produk, terdapat pihak yang mempengaruhi 

pembelian suatu produk yang akan dibeli. Gambar 21 pihak yang paling 

mempengaruhi responden dalam pembelian beras organik di Pak Tani Digital yaitu 

teman dekat/pasangan dengan persentase sebesar 30 persen, keluarga dan teman 

dengan persentase sebesar 24 persen dan diri sendiri sebesar 22 persen. 
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Gambar 21. Responden Berdasarkan Pihak yang Mempengaruhi Pembelian 

 

Gambar 22 menunjukkan bahwa responden paling banyak mengeluarkan 

uangnya sejumlah lebih kecil dari Rp. 100000 dengan persentase sebesar 52 persen, 

lalu responden mengeluarkan uang untuk dibelanjakan sejumlah Rp. 100000 – Rp. 

500000 dengan persentase sebesar 38 persen, kemudian responden yang 

mengeluarkan uang sejumlah Rp. 500000 – Rp. 1000000 dengan persentase sebesar 

10 % dan Rp. 500001 – 1000000 dan responden yang tidak menjawab atau tidak 

memilih yaitu mengeluarkan uang lebih besar dari Rp. 1000000. Hal ini 

dikarenakan dalam aplikasi Pak Tani Digital hanya menjual kebutuhan pertanian 

seperti kebutuhan pokok pangan. 

 

Gambar 22. Responden Berdasarkan Besarnya Pengeluaran 

Diri sendiri 

22% 
Keluarga 

24% 

Teman dekat/Pasangan 

30% 

Teman 

24% 
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Evaluasi Setelah Pembelian 

 

Tingkah laku pada pasca pembelian dengan sikap menindak lanjuti 

berdasarkan dengan puas atau tidak puasnya konsumen terhadap produk yang 

dibeli. 

Pada gambar 23 menunjukkan bahwasanya konsumen menyatakan puas 

dalam melakukan pembelian beras organik dengan persentase sebesar 44 persen, 

konsumen yang menyatakan cukup puas dan sangar puas dengan persentase sebesar 

28 persen. Dapat disimpulkan bahwa produk beras organik di Pak Tani Dgital 

mempunyai kualitas yang baik. 

 

Gambar 23. Responden Berdasarkan Tingkat Kepuasan 

 

Gambar 24 dapat diketahui pengalaman konsumen dalam mengkonsumsi 

beras organik yang beragam. Yang paling banyak responden mengkonsumsi beras 

organik di Pak Tani Digital selama 6 bulan sebesar 48 persen. Sebesar 32 persen 

konsumen mengonsumsi beras organik selama 1 bulan dan yang terkecil 1 tahun 

persentase sebesar 20 persen. Hal ini dikarenakan aplikasi Pak Tani Digital mulai 

aktif dan dikenal oleh masyarakat pada tahun 2019. 
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Gambar 24. Responden Berdasarkan Lamanya Mengkonsumsi 

 

Pada gambar 25 menunjukkan bahwa sebesar 86 persen akan 

merekomendasikan kepada orang lain dan 14 persen responden tidak 

merekomendasikan kepada orang ini. Dapat disimpulkan secara tidak langsung 

membantu produsen dalam menjual produknya ke konsumen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 25. Responden berdasarkan rekomendasi kepada orang lain 

Seberapa loyal konsumen dilihat dari kemampuan dalam pembeliannya 

 
terhadap kenaikan harga. Gambar 26 menunjukkan bahwa konsumen akan tetap 

membeli produk tersebut jika mengalami kenaikan harga sebesar 56 persen dan 

konsumen   yang   akan   beralih   kemerek   lain   sebesar   44   persen.   Besarnya 

1 tahun 
20% 

1 bulan 
32% 

6 bulan 
46% 

> 2 tahun 2 tahun 
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Beralih ke merek lain 

44% 

 

 

 

 

 

 

 
 

Akan tetap membeli 

56% 

 

 
 

perbandingan agar tetap membeli beras organik jika mengalami kenaikan 

dikarenakan konsumen mementingkan kualitas dan rasa. 

 

Gambar 26. Responden Berdasarkan Sikap Kenaikan Harga 

 

Dapat kita ketahui pada Gambar 27 menunjukkan bahwa persepsi konsumen 

terhadap produk beras organik. Sebesar 48 persen terhadap harga beras sepadan 

dengan kualitasnya. Selanjutnya persepsi konsumen terhadap harga beras yang 

mahal sebesar 28 persen kemudian persepsi terhadap harga murah sebesar 24 

persen. Dapat disimpulkan bahwasanya konsumen beras organik yang membeli di 

Pak Tani Digital lebih mengutamakan persepsi terhadap harga yang sepadan 

dengan kualitas. 
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Gambar 27. Responden Berdasarkan Persepsi Terhadap Harga 

 

Uji Validitas 

 

Untuk melihat hasil uji validitas tingkat kepentingan dan uji validitas tingkat 

kinerja konsumen yang berbelanja di Pak Tani Digital dasar pengambilan 

keputusan uji validitas dinyatakan valid apabila r hitung lebih besar dari r tabel 

sedangkan uji validitas dinyatakan tidak valid apabila r hitung lebih kecil dari r 

tabel. Berdasarkan Hasil pada lampiran 3 dapat dilihat bahwa pada uji validitas 

pertanyaan kuisioner tingkat kepentingan dan tingkat kinerja dinyatakan valid. 

Dikarenakan setiap pertanyaan pada kuisioner terdapat r hitung lebih besar dari r 

tabel dengan nilai sebesar 0,279 dengan signifikansi sebesar 5%. 

Uji Realibilitas 

 

Untuk melihat hasil uji realibilitas tingkat kepentingan dan uji validitas 

tingkat kinerja konsumen yang berbelanja di Pak Tani Digital disajikan pada 

lampiran 4. 

Murah 

24% Mahal 

28% 

Sepadan dengan kualitas 48% 
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Dasar pengambilan keputusan uji realibilitas tingkat kepentingan dan 

tingkat kinerja yaitu apabila alpha lebih besar dari r tabel maka dinyatakan 

konsisten sedangkan apabila alpha lebih kecil dari r tabel maka dinyatakan tidak 

konsisten. Dapat dilihat pada lampiran 4 bahwa tingkat kepentingan dan tingkat 

kinerja alpha lebih besar dari r tabel signifikansi sebesar 5% dengan nilai sebesar 

0.279, maka pengambilan keputusan uji realibilitas tingkat kepentingan dan tingkat 

kinerja dinyatakan konsisten. 

Uji Chi Square (X2) 

 

Karakteristik yang digunakan dalam penelitian ini yaitu jenis kelamin, usia, 

Pendidikan, pekerjaan dan pendapatan rata-rata perbulan, sedangkan proses 

pengambilan keputusan konsumen terdiri atas lima tahap, yaitu pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan 

evaluasi setelah pembelian. Pada tabel 6 merupakan hasil pengujian yang memuat 

nilai chi square untuk tiap karakteristik responden dan proses pengambilan 

keputusan konsumen beras organik. 

Tabel 6. Hasil Uji Chi Square Karakteristik Responden dan Proses Pengambilan 

Keputusan Konsumen Beras Organik 
 

 Pengenalan 

kebutuhan 

Pencarian 

informasi 

Evaluasi 

alternatif 

Keputusan 

pembelian 

Evaluasi setelah 

pembelian 

Jenis kelamin 5.312 3.523 7.478 5.554 9.504 3.834 0.141 

Usia 4.136 5.140 5.179 5.264 10.962 5.157 2.503 

Pendidikan 20.425 14.183 8.816 9.034 27.727 16.370 7.386 

Pekerjaan 18.516 12.266 13.936 26.819 9.504 10.509 7.454 

Pendapatan 9.463 12.889 20.763 13.235 36.398 2.793 2.266 

perbulan        
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Berdasarkan tabel 6 dapat dilihat hasil analisis menunjukkan bahwa 

karakteristik responden meliputi jenis kelamin, Pendidikan, pekerjaan dan 

pendapatan perbulan memiliki nilai chi square hitung lebih besar dari nilai chi 

square tabel. Dari pengolahan data terdapat adanya perbedaan antara karakteristik 

responden dengan proses pengambilan keputusan konsumen beras organik. 

Rangkuman hasil analisis uji chi square pada lampiran 5. 

Pada karakteristik jenis kelamin terdapat perbedaan yang signifikan 

terhadap pengeluaran perbulan, jenis kelamin perempuan lebih banyak maka 

berpengaruh terhadap pengeluaran perbulan. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai 

X
2
 hitung lebih besar dari X

2
 tabel yang benilai 9.504 dan 5.992 yang berarti X

2
 ≠ 

0 maka H0 ditolak. Pada karakteristik Pendidikan terdapat perbedaan yang 

signifikan terhadap pengeluaran perbulan, semakin tinggi tingkat Pendidikan 

seseorang maka semakin banyak kebutuhan yang diperlukan. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan nilai X
2
 hitung lebih besar dari X

2
 tabel yang benilai 27.727 dan 

1.831 yang berarti X
2
 ≠ 0 maka H0 ditolak. Pada karakteristik pekerjaan terdapat 

perbedaan yang signifikan terhadap pihak yang mempengaruhi konsumen, semakin 

tinggi tingkat pekerjaan seseorang maka semakin banyak orang-orang yang 

mempengaruhi. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai X
2
 hitung lebih besar dari X

2
 

tabel yang bernilai 26.819 dan 25.00 yang berarti X
2
 ≠ 0 maka H0 ditolak. Dan pada 

karakteristik pendapatan perbulan terdapat perbedaan yang signifikan terhadap 

pengeluaran per bulan, semakin tinggi pendapatan perbulan makan semakin banyak 

pengeluaran untuk memenuhi gaya hidup. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai X
2
 

hitung lebih besar dari X
2
 tabel yang bernilai 36.398 – 15.507 yang berarti X

2
 ≠ 0 
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maka H0 ditolak. Hal ini membuktikan bahwa beberapa karakteristik responden 

berpengaruh terhadap proses pengambilan keputusan. 

Customer Satisfaction Index (CSI) 

 

Indeks Kepuasan Pelanggan atau Customer Satisfaction Index (CSI) yaitu 

kebutuhan, keinginan serta harapan konsumen terpenuhi dan terjadinya kepuasan 

terhadap suatu produk. 

Pada lampiran 6 menunjukkan cara perhitungan untuk mendapatkan Indeks 

Kepuasan Pelanggan atau Customer Satisfaction Index (CSI) dari responden Pak 

Tani Digital. Data hasil perhitungan menunjukkan bahwa weighted total bernilai 

362.901 atau jika dinyatakan dalam persen dibagi dengan 5 adalah sebesar 72.58 

persen. Nilai 72.58 persen berada pada kelas interval 66.00 – 80.99 yang 

menyatakan kelas interval puas. Dapat disimpulkan bahwa setiap responden yang 

membeli beras organik pada Pak Tani Digital telah merasa puas atas atribut produk 

yang diberikan. 

Importance Performance Analysis Terhadap Atribut Beras 

 

Penilaian diberikan kepada 50 responden yang telah diberikan kuisioner 

terhadap enam atribut yaitu atribut harga, merek, desain kemasan, kualitas, jaminan 

dan pelayanan kemudian pada lampiran 7 diperoleh hasil penilaiannya terhadap 

tingkat kepentingan dari atribut produk beras organik yang terangkum. 
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Penilaian skor kepentingan dan skor kenyataan lebih besar dibandingkan 

dengan total bobot kenyataan. Berdasarkan hasil penelitian pada atribut harga, 

konsumen lebih mementingkan harga produk pada tingkat kepentingan dengan nilai 

sebesar 200 sedangkan pada tingkat kinerja yaitu paling utama harga produk dengan 

nilai 198. Nilai paling rendah dalam atribut harga pada tingkat kepuasan dan tingkat 

kinerja yaitu harga promosi 192. Hal ini dikarenakan tingkat kepuasan dan tingkat 

kinerja terhadap harga sudah mampu memuaskan konsumen beras organik Pak Tani 

Digital. 

Pada atribut merek nilai paling tinggi pada tingkat kepentingan yaitu 

pengenalan terhadap merek dengan nilai sebesar 190 sedangkan pada tingkat 

kinerja yaitu pengenalan terhadap merek dengan nilai sebesar 182. Nilai paling 

rendah yaitu daya tarik merek pada tingkat kepuasan dan tingkat kinerja yaitu 

dengan nilai sebesar 173 dan 171. Hal ini dikarenakan pengenalan merek beras 

organik pada Pak Tani Digital sudah mampu menyeimbangi tingkat kinerja yang 

diberikan kepada konsumen. 

Pada atribut desain kemasan, tingkat kepentingan paling tinggi memiliki 

nilai sebesar 205 terdapat pada keterangan label Halal (BPOM) sedangkan tingkat 

kinerja paling tinggi yaitu label halal MUI memiliki nilai sebesar 187. Nilai paling 

rendah pada tingkat kepuasan dan tingkat kinerja yaitu bentuk desain produk 

dengan nilai 170. Hal ini dikarenakan pada atribut label halal (BPOM) konsumen 

lebih mementingkan keamanan dan kesehatan dalam mengkonsumsi sedangkan 

pada tingkat kinerja label halal MUI pelaku usaha beras organik sudah 

meningkatkan kinerja dalam mencantumkan sebagian besar label halal MUI pada 

produk beras organik. 
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Pada atribut rasa, konsumen lebih mementingkan kualitas rasa pada produk 

beras organik tersebut dengan nilai sebesar 200 dan tingkat kepuasan pada 

kandungan gizi dengan nilai sebesar 180. Nilai paling rendah pada tingkat kepuasan 

yaitu kualitas warna dan komposisi broken dengan nilai sebesar 192 dan tingkat 

kinerja yaitu kualitas aroma dan kualitas warna dengan nilai sebesar 174. Hal ini 

dikarenakan konsumen merasakan kepuasan terhadap rasa produk beras organik 

yang mereka beli sedangkan pada tingkat kinerja , pelaku usaha sudah membuat 

kandungan gizi terbaik pada produk beras organik yang dijual belikan. 

Pada atribut jaminan, tingkat kepentingan kepuasan produk mendapat nilai 

tertinggi sebesar 206 sedangkan pada tingkat kinerja kepuasan produk mendapat 

nilai tertinggi sebesar 194. Nilai paling rendah pada tingkat kepuasan dan tingkat 

kinerja yaitu kualitas tahan lama dengan nilai sebesar 193 dan 179. Hal ini 

dikarenakan bahwa tingkat kepentingan atau kepuasan konsumen dan tingkat 

kinerja pada pelaku usaha sudah maksimal. 

Pada atribut pelayanan, nilai yang paling dominan pada tingkat kepuasan 

yaitu promosi yang diberikan dengan nilai sebesar 198 begitu pula dengan tingkat 

kinerja promosi yang diberikan dengan nilai sebesar 186. Nilai paling rendah pada 

tingkat kepuasan dan tingkat kinerja yaitu kemudahan mendapatkan dengan nilai 

sebesar 185 dan 173. Hal ini mengacu pada konsumen membutuhkan lebih banyak 

promosi agar tertarik untuk membeli produk beras organik tersebut. 

Dapat disimpulkan bahwa atribut tingkat kepentingan, konsumen beras 

organik paling banyak menilai jaminan kepuasan konsumen dengan nilai 206. 

Sedangkan untuk tingkat kenyataan konsumen beras organik paling besar menilai 
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harga pada produk dengan nilai 198. Pada tabel 7 terdapat hasil perhitungan 

terhadap rata-rata tingkat kepentingan dan tingkat kinerja produk beras organik. 

Tabel 7. Perhitungan Rata-Rata Dari Penilaian Tingkat Kepentingan Dan 

Kenyataan Atribut Produk Beras Organik 

 

 Atribut Bobot 

Kepentingan 

(Yi) 

Bobot 

Kenyataan 

(Xi) 

(Y) (X) 

Harga Harga Produk 200 198 4 3.96 
 Harga Promosi 192 192 3.84 3.84 

 Pengenalan 

Terhadap merek 
190 182 3.8 3.64 

Merek Daya Tarik merek 173 171 3.46 3.42 
 Tampilan Website 177 174 3.54 3.48 

Desain 

Kemasan 

Keamanan 

Kemasan Produk 

183 184 3.66 3.67 

 Bentuk Desain 

Produk 

170 170 3.4 3.4 

 Variasi Ukuran 

Kemasan 

182 183 3.64 3.66 

 Keterangan Label 

(BPOM) 

205 185 4.1 3.7 

 Label Halal MUI 199 187 3.98 3.74 

Kualitas Kualiatas Rasa 200 178 4 3.56 
 Kualitas Aroma 196 174 3.92 3.48 
 Kualitas Warna 192 174 3.84 3.48 
 Kandungan Gizi 195 180 3.9 3.6 
 Komposisi Broken 192 176 3.84 3.52 

Jaminan Kepuasan Produk 206 194 4.12 3.88 

 Kualitas Tahan 

Lama 

193 179 3.86 3.58 

 Keamanan 

Mengonsumsi 

195 181 3.9 3.62 

 Fleksibel Tersedia 

Untuk Segala Usia 

194 182 3.88 3.64 

Pelayanan Promosi yang 

Diberikan 

198 186 3.96 3.72 

 Kemudahan 

Mendapatkan 

185 173 3.7 3.46 

 Informasi 

Ketersediaan 
Produk 

194 184 3.88 3.68 

  Total  84.22 79.73 
  Rata-rata  3.83 3.62 
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Dapat dilihat pada tabel 7 rata-rata tingkat kenyataan dari atribut beras 

organik. Pada skor rata-rata atribut tingkat kepentingan yaitu sebesar 3.62 

sedangkan tingkat kenyatan yaitu sebesar 3.83. Hal ini menunjukkan bahwa 

konsumezn beras di Pak Tani Digital telah merasa puas selama menkonsumsi beras 

organik yang mereka beli pada Pak Tani Digital. 

Atribut yang menurut konsumen lebih penting yaitu atribut harga produk, 

harga promosi, pengenalan terhadap merek, tampilan website, keterangan label 

(BPOM), label halal MUI, kualitas rasa, kualitas aroma, kualitas warna, kualitas 

gizi, komposisi broken, kepuasan produk, kualitas tahan lama, keamanan 

mengonsumsi, fleksibel tersedia untuk segala usia, promosi yang diberikan, 

kemudahan mendapatkan dan informasi ketersedian produk sedangkan atribut yang 

menurut konsomen sudah merasa puas yaitu pada atribut harga produk, harga 

promosi, komposisi broken. 

Pada tabel 7 menunjukkan atribut kepentingan yang memiliki nilai rata-rata 

tertinggi adalah jaminan kepuasan produk sebesar 4.12. sedangkan atribut yang 

terendah adalah bentuk desain produk. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa 

Sebagian konsumen beras organik yang membeli di Pak Tani Digital lebih 

mementingkan jaminan kepuasan konsumen. Dikarenakan pembeli tidak dapat 

melihat secara langsung beras organik tersebut dengan adanya jaminan kepuasan 

membuat konsumen percaya dan membeli produk tersebut. Selain itu, bentuk 

desain produk dinilai kurang dipentingkan dikarenakan Sebagian konsumen beras 

organik Pak Tani Digital lebih mementingkan kepuasan dan kualitas produk bukan 

bentuk desain produknya. 
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Pada perhitungan tabel 7 atribut kenyataan yang memiliki nilai rata-rata 

tertinggi adalah harga produk sebesar 3.96. Sedangkan atribut yang memiliki nilai 

rata-rata terendah adalah bentuk desain produk. Dapat disimpulkan bahwa rata-rata 

konsumen beras organik yang membeli di Pak Tani Digital lebih mementingkan 

harga produk. Hal ini dipicu dengan harga beras organik lebih murah dibandingkan 

berbelanja langsung di supermarket dengan harga yang jauh lebih tinggi. 

Sedangkan, atribut yang dinilai kurang baik adalah desain produk. Hal ini 

menunjukkan bahwa Sebagian produsen lebih mementingkan kualitas dari produk 

mereka dibandingkan dengan kemasan produk. 

Analisis Kuadran Importance Performance Analysis Produk Beras Organik 

 

Untuk mengetahui secara jelas penempatan dari atribut-atribut produk beras 

organik yang akan dianalisis, maka atribut-atribut tersebut dikelompokkan 

berdasarkan empat kuadran dalam diagram kartesius IPA. 

 
Gambar 28. Diagram Kartesius Importance Performance Analysis 
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Keterangan : 
 

1. Harga produk 12. Kualitas aroma 

2. Harga promosi 13. Kualitas warna 

3. Pengenalan terhadap merek 14. Kandungan gizi 

4. Daya Tarik merek 15. Komposisi broken 

5. Tampilan website 16. Kepuasan produk 

6. Keamanan kemasan produk 17. Kualitas tahan lama 

7. Bentuk desain produk 18. Keamanan menkonsumsi 

8. Variasi ukuran kemasan 19. Fleksibel tersedia untuk segala usia 

9. Keterangan Label (BPOM) 20. promosi yang diberikan 

10. Label Halal MUI 21. Kemudahan mendapatkan informasi 

11. Kualitas rasa 22. Ketersedian produk 

Kuadran I (Prioritas Tinggi) 

Keamanan Kemasan Produk 

Dalam online marketing, keamanan dalam mengemas produk sangat 

penting untuk melindungi produk dalam ekspedisi transportasi. Kemasan yaitu 

suatu rancangan yang mengaitkan bentuk, warna, bahan dan lainnya dengan 

informasi produk agar sebuah produk dapat dijual. Jika kemasan menarik, mampu 

meningkatkan minat pembeli untuk menggunakan produk tersebut 

Tingkat kepentingan sebesar 3.66 namun pada kenyataannya belum 

memberikan kepuasan dengan tingkat kenyataan sebesar 3.67. Hal ini dikarenakam 

adanya kemasan yang rusak pada saat menerima produk suatu produk. 



55 
 

 

 
 

Variasi Ukuran Kemasan 

 

Dalam memutuskan pembelian suatu produk, atribut variasi ukuran 

kemasan mampu mempengaruhi suatu pembelian konsumen terhadap produk. 

variasi ukuran kemasan adalah beraneka ragam produk yang didasari pada ukuran, 

penampilan atau ciri-ciri lain sebagai usur-unsur pembedanya. 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.64 dan 

tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.66. Variasi ukuran kemasan dinilai belum 

memuaskan dikarenakan kurang banyaknya variasi ukuran kemasan yang dijual 

pada Pak Tani Digital dan belum memenuhi keinginan kebutuhan konsumen. 

Kuadran II (Pertahankan Prestasi) 

Harga Produk 

Harga suatu produk adalah tinggi rendahnya tingkat kepuasan konsumen 

terhadap produk yang dibelinya. Konsumen akan membayar mahal apabila tingkat 

kepuasan sesuai yang diharapkan. 

Berdasarkan hasil pengolahan data, atribut ini memiliki tingkat kepentingan 

dengan nilai sebesar 4 dan tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.96. Hal ini 

menunjukkan bahwa harga yang dibuat telah memberikan kepuasan pada 

konsumen dan harus tetap dipertahankan kinerjanya agar konsumen merasa puas 

dalam hal membeli beras organik. 
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Harga Promosi 

 

Promosi adalah suatu upaya untuk meningkatkan pasar sasaran dari suatu 

perusahaan. Promosi disebut dengan komunikasi pemasaran untuk mempengaruhi, 

membujuk serta meningkatkan suatu perusahaan. Atribut promosi berpengaruh 

besar terhadap keputusan pembelian suatu produk. 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.84 dan 

tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.84. Dapat disimpulkan bahwa tingkat 

kepentingan dan tingkat kinerja sesuai apa yang konsumen harapkan. Maka dari itu, 

harga promosi harus lebih ditingkatkan dan dipertahankan. 

Pengenalan Terhadap Merek 

 

Pengenalan terhadap merek yaitu suatu usaha untuk memperkenalkan suatu 

produk terhadap pasar yang dituju. Pengenalan terhadap merek merupakan salah 

satu atribut penting dalam memajukan suatu usaha. Pada atribut ini memiliki tingkat 

kepentingan dengan nilai sebesar 3.8 dan tingkat kinerja sebesar 3.64. 

Hal ini menunjukkan bahwa merek sangat penting dikarenakan untuk 

menambah nilai jual dan mendukung konsumen dalam melakukan suatu pembelian 

tetapi dalam kenyataannya konsumen masih belum puas. Pelaku usaha harus lebih 

meningkatkan aktivitas pengenalan terhadap merek agar membantu konsumen 

dalam melakukan pembelian pada suatu produk tersebut. 
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Keterangan Label BPOM 

 

Keterangan label BPOM (Badan Pengawas Obat dan Makanan) yaitu untuk 

mengawasi seluruh peredaran obat-obatan dan makanan yang ada di seluruh 

wilayah Indonesia. 

 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai 4.1 dan tingkat kinerja 

dengan nilai 3.7. Dapat disimpulkan bahwa pada keterangan label BPOM 

memberikan kepuasan pada pembeli karena dapat memberikan jaminan keamanan 

sehingga dapat dipercaya untuk dikonsumsi. 

Label Halal MUI 

 

Pengertian label halal MUI yaitu sertifikat berlabel halal yang dikeluarkan 

MUI pada suatu kemasan produk dari instansi pemerintah yang berwenang. 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.98 dan 

tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.74. Pada kenyataannya atribut ini dirasakan 

puas oleh konsumen dikarenakan Label halal MUI dapat memberikan kepercayaan 

pada konsumen dan pelaku usaha harus mempertahankan kinerjanya. 

Kepuasan Produk 

 

Kepuasan produk adalah perasaan yangdirasakan pembeli dari kinerja suatu 

perusahaan yang memenuhi harapan konsumen. Pelanggan akan puas jika harapan 

konsumen melebihi ekspektasi. Dalam hal ini atribut kepuasan produk sangat 

penting untuk mengetahui pendapat konsumen mengenai suatu produk. 
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Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 4.12 dan 

tingkat kinerja suatu produk 3.88. Dapat disimpulkan bahwa secara keseluruhan 

konsumen beras organik yang berbelanja di Pak Tani Digital merasa puas dan 

pelaku usaha harus mempertahankannya. 

Fleksibel Tersedia Untuk Segala Usia 

 

Fleksibelitas untuk segala usia merupakan atribut penting dalam keputusan 

pembelian suatu produk. fleksibelitas untuk segala usia yang berarti produk dapat 

dikonsumsi dengan masyarakat untuk tanpa spesifikasi rentang usia. 

Pada hasil pengolahan data, atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan 

nilai sebesar 3.88 dan tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.64. Hal ini 

menunjukkan bahwa fleksibilitas untuk segala usia dianggap penting untuk semua 

umur yang mengkonsumsi beras organik tersebut. 

Ketersediaan Produk 

 

Ketersediaan produk yaitu faktor kemudahan untuk memperoleh suatu 

produk, serta segala sesuatu yang dibutujkan oleh pelanggan dalam rangka 

mengkonsumsi produk tersebut. Ketersediaan produk adalah hal yang penting 

dalam melakukan suatu pembelian dan usaha. 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan sebesar 3.88 dan tingkat kinerja 

sebesar 3.68. Dalam hal tersebut atribut ini telah memuaskan konsumen dalam hal 

ketersedian produk yang memadai dan kinerja ini harus selalu dipertahakankan agar 

konsumen selalu merasa puas. 
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Kuadran III (Prioritas Rendah) 

Daya Tarik Merek 

Daya tarik merek yaitu segala sesuatu yang diperjual belikan dan 

dikonsumsi pasar sebegai pemenuhan kebutuhan dan keiginan pasar yang 

dibutuhkan. 

Atribut ini dinilai kurang penting oleh konsumen karena memiliki nilai 

tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.46 dan tingkat kinerja dengan nilai 

sebesar 3.42. Dapat disimpulkan bahwa konsumen menganggap daya Tarik merek 

kurang penting dan memberikan kepuasan yang biasa saja. 

Tampilan Website 

 

Tampilan website merupakan halaman web yang berkaitan untuk meberikan 

informasi tertentu yang bisa diakses melalui nama domain di internet menggunakan 

aplikasi web browser. Website sudah seperti kebutuhan bagi individu, perusahaan 

maupun organisasi di dunia. 

Tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.54 dan tingkat kinerja dengan 

nilai sebesar 3.48. Atribut ini dianggap oleh konsumen tidak terlalu penting dan 

pada kenyataannya tampilan website memberikan kepuasaan biasa saja. Tetapi hal 

ini tetap harus diperhatikan oleh suatu pelaku usaha dikarenakan tampilan website 

suatu hal yang menarik dikarenakan konsumen online hanya melihat gambar dan 

tampilan website, alangkah baiknya tampilan website dibuat menarik sedemikian 

rupa. 
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Bentuk Desain Produk 

 

Desain produk yaitu sebuah desain yang menciptakan dan memperbaiki 

untuk dapat menciptakan dapat menyelesaikan masalah dari penggunanya secara 

spesifik. Sebuah desain produk yaitu pelaku usaha mampu mengerti apa yang 

diinginkan konsumen. 

Tingkat kepentingan dan tingkat kinerja atribut bentuk desain produk 

memiliki nilai terendah dengan nilai sebesar 3.4. Dikarenakan konsumen tidak 

begitu mempermasalahkan dan mementingkan bentuk desain produk begitu pula 

tingkat kinerjanya. 

Kemudahan Mendapatkan Informasi 

 

Dalam mengenal suatu produk yaitu dengan mendapatkan informasi produk 

secara langsung atau tidak langsung dari berbagai perantara ataupun media. 

Informasi produk yaitu memberikan informasi tentang elemen yang dimuat dalam 

produk dengan rangkum yang bertujuan untuk membuat konsumen tertarik untuk 

melakukan pembelian. 

Atribut ini memiliki nilai tingkat kepentingan sebesar 3.7 serta tingkat 

kepentingan sebesar 3.46. Konsumen menganggap dalam atribut ini kurang penting 

dikarenakan dalam online marketing sangat banyak konsumen memberikan iklan 

dari berbagai media online dan pada kinerjanya terbilang biasa saja. 
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Kuadran IV (Berlebihan) 

Kualitas Rasa 

Pada beras organik, kualitas rasa yaitu atribut terpenting dalam produk 

tersebut. Beras organik memiliki rasa yang enak dibandingkan merek beras atau 

jenis beras lainnya. Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 4 

dan tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.56. Rasa adalah hal yang paling utama 

dalam konsumen untuk membeli beras organik dan pada tingkat kinerjanya telah 

memuaskan konsumen. 

Kualitas Aroma 

 

Kualitas aroma adalah peran penting dalam memutuskan untuk membeli 

beras organik sehingga dapat mengetahui kualitas beras organik yang di konsumsi. 

Apabila memiliki aroma yang wangi atau khas dengan wangi beras organik maka 

beras organik tersebut memiliki kualitas produk yang bermutu baik. 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.92 dan 

tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.48. Dalam hal ini konsumen beras organik 

tidak terlalu mementingkan kualitas aroma dari beras organik tersebut yang paling 

utama adalah pulen tetapi pada tingkat kinerjanya sudah baik. 

Kualitas Warna 

 

Beras organik sangat bagus dikonsumsi dan untuk kesehatan. Beras organik 

memiliki memiliki beragam warna seperti beras putih, beras hitam dan beras merah, 

melihat kualitas warna tergantung dari jenis beras organik yang ingin dikonsumsi. 
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Dalam atribut ini tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.84 dan tingkat 

kinerja sebesar 3.48. Dapat disimpulkan bahwa dalam pembelian beras organik 

warna kurang dipentingkan oleh konsumen tetapi pelaku usaha sudah maksimal 

untuk memberikan kualitas warna dari beras organik tersebut. 

Kandungan Gizi 

 

Beras organik mempunyai kandungan, nutrisi, glukosa, karbohidrat dan 

protein yang sangat baik dan aman dikonsumsi bagi semua orang terutama penyakit 

diabetes. Manfaat beras organik yaitu untuk mencegah kanker, serangan jantung, 

asam urat, darah tinggi, vertigo dan sangan baik untuk program diet. 

Dalam pengolahan data, atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan 

nilai sebesar 3.9 dan tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.6. Hal ini disebabkan 

oleh masyarakat sangat mementingkan kandungan gizi pada beras organik 

dibandingkan dengan beras biasa. Tingkat kinerja dalam hal ini sudah memuaskan 

dan perlu ditingkatkan lagi. 

Komposisi Broken 

 

Yang dimaksud dalam komposisi broken dalam beras organik adalah butir- 

butir beras yang keluar dari mesin penggilingan gabah yang biasanya mengeluarkan 

beras dan katul secara terpisah. Apabila komposisi beras broken sangat sedikit 

terdapat pada suatu produk beras organik tersebut maka produk tersebut memiliki 

kualitas baik dan sebaliknya. 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.84 dan 

tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.52. Dari nilai tersebut dapat disimpulkan 
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bahwa komposisi broken pada beras organik kurang diperhatikan oleh konsumen 

tetapi pelaku usaha sudah memaksimalkan kualitas produk beras organik dengan 

sebaiknya. 

Kualitas Tahan Lama 

 

Beras organik yaitu beras yang melewati beberapa proses budaya yang tidak 

menggunakan pupuk dan pestisida kimia. Sedangkan proses yang dilewati dalam 

tahapan ini yaitu budidaya yang ramah lingkungan dan tidak mencemari tanah. 

Salah satu keunggulan beras organik yaitu tahan lama hingga 24 jam dan nasi tidak 

cepat basi. 

Atribut ini memiliki tingkat kepentingan dengan nilai sebesar 3.86 dan 

tingkat kinerja dengan nilai sebesar 3.58. Dikarenakan dalam aribut ini kualitas 

tahan lama sangat dipentingkan dan konsumen kurang puas dalam tingkat kinerja 

produk beras organik. 

Keamanan Mengonsumsi 

 

Keamanan mengonsumsi suatu produk adalah jaminan terhadap suatu 

produk terutama beras organik untuk mencegah cemaran seperti cemaran biologis, 

cemaran kimia dan cemaran lain yang dapat membahayakan setelah 

mengkonsumsi produk tersebut. 

Atribut ini memiliki nilai tingkat kepentingan sebesar 3.9 dan nilai tingkat 

kinerja sebesar 3.62. Konsumen sangat mementingkan keamanan menkonsumsi 

beras organik terhadap Kesehatan dan dampak positif. Tingkat kinerja sudah baik 

dan harus dipertahankan agar selalu mendapat kepercayaan konsumen. 
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SMART PLS 

 

Berikut pada gambar 29 terdapat gambar grafik PLS-PM (Partial Least 

Squares – Path Modeling) yang bertujuan untuk mengetahui kompleksitas 

hubungan antar variabel terobservasi dengan variabel laten. 

 

 

Gambar 29. Grafik PLS-PM (Partial Least Squares – Path Modeling) 

 

Dapat disimpulkan bahwa pada gambar 30 terdapat variabel endogen yaitu 

atribut produk, variabel eksogen yaitu harga dengan kofaktor berupa harga produk 

(H1) dan harga promosi (H2). variabel eksogen yaitu merek dengan kofaktor berupa 

pengenalan terhadap merek (M1), daya Tarik merek (M2) dan tampilan website 

(M3). variabel eksogen yaitu desain kemasan dengan kofaktor berupa keamanan 

kemasan produk (DK1), bentuk desain produk (DK2), variasi ukuran kemasan 

(DK3), keterangan label BPOM (DK4) dan label halal MUI (DK5). variabel 

eksogen yaitu kualitas dengan kofaktor berupa kualitas rasa (K1), kualitas aroma 

(K2), kualitas warna (K3), kandungan gizi (K4) dan komposisi  broken (K5). 
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variabel eksogen yaitu jaminan dengan kofaktor berupa kepuasan produk (J1), 

kualitas tahan lama (J2), keamanan menkonsumsi (J3) dan fleksibel tersedia untuk 

segala usia (J4) variabel eksogen yaitu pelayanan dengan kofaktor promosi yang 

diberikan (P1), mendapatkan informasi (P2) dan ketersediaan produk (P3). 
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KESIMPULAN DAN SARAN 
 

 

Kesimpulan 

 

Diperoleh hasil analisis preferensi konsumen dalam pembelian beras 

organik pada Pak Tani Digital, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hasil analisis karakteristik responden konsumen beras organik yang paling 

dominan adalah responden yang berjenis kelamin perempuan, menikah usia > 

40 tahun, S1, pegawai swasta dan pendapatam rata-rata perbulan Rp. 2500001 

– Rp. 4500000. 

 

2. Hasil analisis Proses keputusan pembelian tahap pengenalan kebutuhan adalah 

manfaat sebagai perwujudan gaya hidup sehat , motivasi yaitu kandungan gizi 

pada kemasan, Pencarian informasi melalui internet, fokus perhatian konsumen 

pada kandungan gizi. Pertimbangan pembelian beras organik pada kandungan 

gizi. Memutuskan cara membeli beras organik yaitu direncanakan pada hari 

libur, intensitas yaitu sebulan sekali, mempengaruhi teman dekat, besarnya 

pengeluaran paling banyak sebesar >Rp. 100.000. Tingkat kepuasan merasa 

puas. Rata – rata mengkonsumsi selama 6 bulan. Perilaku terhadap kenaikan 

harga yaitu akan tetap membeli Kembali dan persepsi terhadap produk adalah 

sepadan dengan kualitas. 

3. Hasil uji chi-square terdapat perbedaan yang signifikan pada karakteristik jenis 

kelamin terhadap pengeluaran perbulan, pendidikan terhadap pengeluaran 

perbulan, pekerjaan terhadap pihak yang mempengaruhi konsumen dan 

pendapatan perbulan terhadap pengeluaran perbulan. 
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4. Hasil analisis Customer Satisfaction Index (CSI) atau indeks kepuasan 

konsumen terhadap produk beras organik secara keseluruhan termasuk pada 

kriteria puas. 

5. Hasil analisis tingkat kepentingan dan tingkat kinerja/ Importance Performance 

Analysis (IPA) posisi tertinggi kepuasan produk dalam atribut jaminan dan 

harga produk dalam atribut harga sedangkan posisi terendah dilihat tingkat 

kepentingan dan tingkat kinerja dalam atribut desain kemasan yaitu bentuk 

desain produk. 

Saran 

 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran yang bisa dijadikan sebagai 

bahan pertimbangan bagi pihak manajemen Pak Tani Digital : 

1. Target sasaran yang cocok untuk produk beras organik di Pak Tani Digiral 

adalah pada usia dewasa yaitu lebih tua 40 tahun keatas dimana konsumen 

lebih difokuskan untuk Wanita yang sudah berstatus menikah. 

2. Desain kemasan pada produk perlu ditingkatkan agar lebih menarik 

konsumen dalam berbelanja. Promosi harus ditingkatkan terhadap merek 

beras organik baru dan diskon perlu dilakukan agar konsumen beras organik 

yang berbelanja di Pak Tani Digital lebih puas. 
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Lampiran 2. Karakteristik konsumen 
 

 

No Jenis Kelamin Usia Status Pernikahan Pendidikan Pekerjaan Rata-rata pendapatan per bulan 

1 Perempuan 25 – 32 Tahun Belum Menikah S1 PNS Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

2 Perempuan >40 Tahun Menikah S3 PNS >Rp. 8.500.001 

3 Perempuan >40 Tahun Menikah S3 Pegawai Swasta >Rp. 8.500.001 

4 Perempuan 33 - 40 Tahun Menikah S1 Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

5 Perempuan >40 Tahun Belum Menikah S2 Wiraswasta/Pengusaha Rp. 6.500.001 - Rp. 8.500.000 

6 Laki-laki >40 Tahun Menikah S2 Wiraswasta/Pengusaha >Rp. 8.500.001 

7 Perempuan 17 - 24 Tahun Belum Menikah SMA/SMAK Wiraswasta/Pengusaha Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

8 Perempuan >40 Tahun Menikah Diploma Wiraswasta/Pengusaha Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

9 Perempuan 25 - 32 Tahun Menikah S1 Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

10 Perempuan >40 Tahun Menikah Diploma Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

11 Laki-laki 25 - 32 Tahun Menikah Diploma Pegawai Swasta Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

12 Perempuan 17 - 24 Tahun Belum Menikah SMA/SMAK Pelajar/Mahasiswa Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 

13 Laki-laki 17 - 24 Tahun Belum Menikah SMA/SMAK Pegawai Swasta Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

14 Perempuan 25 - 32 Tahun Belum Menikah S1 Pegawai Swasta Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

15 Laki-laki 17 - 24 Tahun Belum Menikah SMA/SMAK Pelajar/Mahasiswa Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 

16 Perempuan 33 - 40 Tahun Menikah S2 PNS Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

17 Laki-laki 33 - 40 Tahun Menikah S1 Pegawai Swasta Rp. 6.500.001 - Rp. 8.500.000 

18 Laki-laki 25 - 32 Tahun Belum Menikah S1 Wiraswasta/Pengusaha Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

19 Perempuan 33 - 40 Tahun Menikah SD/SLTP Ibu Rumah Tangga Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 

20 Laki-laki 33 - 40 Tahun Menikah S1 Pegawai Swasta Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

21 Perempuan >40 Tahun Menikah SMA/SMAK Ibu Rumah Tangga Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 

22 Perempuan >40 Tahun Menikah S2 Pegawai Swasta Rp. 6.500.001 - Rp. 8.500.000 

23 Laki-laki 25 - 32 Tahun Belum Menikah S1 Pegawai Swasta Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

24 Perempuan 33 - 40 Tahun Menikah S1 Wiraswasta/Pengusaha Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 

25 Perempuan >40 Tahun Menikah SD/SLTP Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

26 Perempuan >40 Tahun Menikah SMA/SMAK Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

27 Laki-laki >40 Tahun Menikah S1 Wiraswasta/Pengusaha Rp. 6.500.001 - Rp. 8.500.000 

28 Perempuan >40 Tahun Menikah S1 Wiraswasta/Pengusaha Rp. 6.500.001 - Rp. 8.500.000 

29 Perempuan >40 Tahun Menikah S2 Pegawai Swasta Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

30 Perempuan 17 - 24 Tahun Belum Menikah Diploma Pegawai Swasta Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

31 Perempuan 17 - 24 Tahun Menikah S1 Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

32 Perempuan 33 - 40 Tahun Menikah SD/SLTP Wiraswasta/Pengusaha Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 
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33 Laki-laki >40 Tahun Menikah S1 Pensiunan Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

34 Laki-laki >40 Tahun Menikah S1 Pensiunan Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

35 Laki-laki 33 - 40 Tahun Menikah SD/SLTP Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

36 Laki-laki 33 - 40 Tahun Menikah SMA/SMAK Wiraswasta/Pengusaha Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

37 Laki-laki 25 - 32 Tahun Belum Menikah Diploma Pegawai Swasta Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

38 Laki-laki 25 - 32 Tahun Belum Menikah S1 Pegawai Swasta Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

39 Perempuan >40 Tahun Menikah SMA/SMAK Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

40 Laki-laki 33 - 40 Tahun Menikah S1 Wiraswasta/Pengusaha Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

41 Laki-laki 33 - 40 Tahun Belum Menikah S1 Pegawai Swasta Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

42 Laki-laki 25-32 Tahun Menikah S1 Wiraswasta/Pengusaha Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

43 Perempuan 33 - 40 Tahun Menikah S1 Ibu Rumah Tangga Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

44 Perempuan 25 - 32 Tahun Belum Menikah S2 PNS Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

45 Perempuan 25 - 32 Tahun Belum Menikah S2 Pegawai Swasta Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

46 Perempuan 17 - 24 Tahun Belum Menikah SMA/SMAK PNS Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 

47 Perempuan >40 Tahun Menikah Diploma Pegawai Swasta Rp. 2.500.001 - Rp. 4.500.000 

48 Perempuan 33 - 40 Tahun Menikah S1 Ibu Rumah Tangga Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 

49 Laki-laki >40 Tahun Menikah S1 PNS Rp. 4.500.001 - Rp. 6.500.000 

50 Perempuan 17 - 24 Tahun Belum Menikah SMA/SMAK Pelajar/Mahasiswa Rp. 500.001 - Rp. 2.500.000 
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Lampiran 3. Uji Validitas 
 

 

Pertanyaan Tingkat Kepentingan Tingkat kinerja 

 Pearson 

correlation 

Sig. 

(2-tailed) 

Pearson 

correlation 

Sig. 

(2-tailed) 

1 .537 .000 .607 .000 

2 .522 .000 .593 .000 

3 .546 .000 .671 .000 

4 .581 .000 .800 .000 

5 .561 .000 .831 .000 

6 .648 .000 .707 .000 

7 .742 .000 .776 .000 

8 .736 .000 .760 .000 

9 .714 .000 .626 .000 

10 .713 .000 .639 .000 

11 .728 .000 .829 .000 

12 .800 .000 .756 .000 

13 .792 .000 .754 .000 

14 .784 .000 .668 .000 

15 .785 .000 .819 .000 

16 .671 .000 .776 .000 

17 .605 .000 .768 .000 

18 .722 .000 .796 .000 

19 .692 .000 .808 .000 

20 .691 .000 .730 .000 

21 .716 .000 .759 .000 

22 .768 .000 .768 .000 

Keterangan : r tabel = 0,279 (α = 5%) 
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Lampiran 4. Uji Realibilitas 
 

 

Tingkat Kepentingan Tingkat Kinerja 

Cronbach’s alpha N Cronbach’s alpha N 

.946 22 .960 22 
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Lampiran 5. Rangkuman Hasil Analisis Uji Chi Square 
 

 

No Hubungan X2 

Hitung 
X2 

Tabel, 

5% 

Interpretasi 

1 

2 

3 

 
4 

 
5 

 
6 

 
7 

 
8 

9 

10 

11 

12 

13 

 
14 

 
15 

16 

17 

18 

 
19 

 
20 

 
21 

 
22 

23 

Jenis kelamin – manfaat 

Jenis kelamin – sumber informasi 

Jenis kelamin – Pertimbangan 

utama 

Jenis kelamin – pihak yang 

mempengaruhi 

Jenis kelamin – pengeluaran per 

bulan 

Jenis kelamin – perasaan setelah 

mengkonsumi 

Jenis kelamin – sikap terhadap 

kenaikan harga 

Usia – manfaat 

Usia – sumber informasi 

Usia – pertimbangan utama 

Usia – pihak yang mempengaruhi 

Usia – pengeluaran per bulan 

Usia – perasaan setelah 

mengkonsumsi 

Usia – sikap terhadap kenaikan 

harga 

Pendidikan – manfaat 

Pendidikan – sumber informasi 

Pendidikan – pertimbangan utama 

Pendidikan – pihak yang 

mempengaruhi 

Pendidikan – pengeluaran per 

bulan 

Pendidikan – perasaan setelah 

mengkonsumsi 

Pendidikan – sikap terhadap 

kenaikan harga 

Pekerjaan - manfaat 

Pekerjaan – sumber informasi 

5.312 

3.523 

7.478 

 
5.554 

 
9.504 

 
3.384 

 
0.141 

 
4.136 

5.140 

5.179 

5.264 

10.962 

5.157 

 
2.503 

 
20.425 

14.183 

8.816 

9.034 

 
27.727 

 
16.370 

 
7.386 

 
18.516 

12.266 

7.815 

7.815 

7.815 

 
7.815 

 
5.992 

 
5.992 

 
3.841 

 
16.919 

16.919 

16.919 

16.919 

12.592 

12.592 

 
7.815 

 
25.00 

25.00 

25.00 

25.00 

 
18.31 

 
18.31 

 
11.07 

 
25.00 

25.00 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

 
Tidak ada beda 

Ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

 
Tidak ada beda 

 
Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

 
ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 
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24 

25 

 
26 

 
27 

 
28 

 
29 

30 

 
31 

 
32 

 
33 

 
34 

 
35 

Pekerjaan – pertimbangan utama 

Pekerjaan – pihak yang 

mempengaruhi 

Pekerjaan – pengeluaran per 

bulan 

Pekerjaan – perasaan setelah 

mengkonsumsi 

Pekerjaan - sikap terhadap 

kenaikan harga 

Pendapatan per bulan - manfaat 

Pendapatan per bulan - sumber 

informasi 

Pendapatan per bulan – 

pertimbangan utama 

Pendapatan per bulan – pihak 

yang mempengaruhi 

Pendapatan per bulan – 

pengeluaran per bulan 

Pendapatan per bulan – perasaan 

setelah mengkonsumsi 

Pendapatan per bulan – sikap 

terhadap kenaikan harga 

13.936 

26.819 

 
9.504 

 
10.509 

 
9.463 

 
9.463 

12.889 

 
20.763 

 
13.235 

 
36.393 

 
4.793 

 
2.26 

25.00 

25.00 

 
18.307 

 
18.307 

 
11.070 

 
21.026 

21.026 

 
21.026 

 
21.026 

 
15.507 

 
15.507 

 
9.488 

Tidak ada beda 

ada beda 

 
Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

 
Tidak ada beda 

Tidak ada beda 

Ada beda 

Tidak ada beda 

Tidak ada beda 
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Lampiran 6. Hasil Perhitungan Customer Satisfaction Index (CSI) 
 

 

 Atribut Y X Importance 

Weight 

Performance 

Weighted 

score 

Harga Harga produk 4 3.96 4.75 18.81 

 Harga promosi 3.84 3.84 4.56 17.51 

Merek Pengenalan terhadap merek 3.8 3.64 4.51 16.42 

 Daya Tarik merek 3.46 3.42 4.11 14.05 

 Tampilan website 3.54 3.48 4.20 14.63 

Desain Keamanan kemasan produk 3.66 3.67 4.35 15.99 

kemasan Bentuk desain produk 3.4 3.4 4.04 13.73 

 Variasi ukuran kemasan 3.64 3.66 4.32 15.82 

 Keterangan label (BPOM) 4.1 3.7 4.87 18.01 

 Label halal (MUI) 3.98 3.74 4.73 17.67 

Kualitas Kualitas rasa 4 3.56 4.75 16.91 

 Kualitas aroma 3.92 3.48 4.65 16.20 

 Kualiatas warna 3.84 3.48 4.56 15.87 

 Kandungan gizi 3.9 3.6 4.63 16.67 

 Komposisi broken 3.84 3.52 4.56 16.05 

Jaminan Kepuasan produk 4.12 3.88 4.89 18.98 

 Kualitas tahan lama 3.86 3.58 4.58 16.41 

 Keamanan menkonsumsi 3.9 3.62 4.63 16.76 

 Fleksibel tersedia untuk 3.88 3.64 4.61 16.77 

 segala usia     

 

 

 

 

 
 

Jumlah 84.22 79.74 100 362.901 

Rata – rata 3.83 3.62   

CSI = 362.901 x 100/5 = 72.58 % 
 

Pelayanan Promosi yang diberikan 3.96 3.72 4.70 17.49 

Kemudahan mendapatkan 3.7 3.46 4.39 15.20 
informasi 

Ketersediaan produk 3.88 3.68 4.61 16.95 
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Lampiran 7. Penilaian Skor kepentingan dan Skor Kenyataan Terhadap 

Atribut 

 

 

 

At 
 

ribut 

 Skor Tingkat 

       Kepentingan (Y)  

 Bobot 

(Yi) 

 Skor Tingkat 

          Kenyataan (X)  

 Bobot 

(Xi) 
  1 2 3 4  5  1 2 3 4 5  

Harga Harga Produk 0 2 27 116  55 200 0 2 33 108 55 198 
 Harga Promosi 0 4 45 88  55 192 0 2 36 124 30 192 

 Pengenalan 

Terhadap merek 

0 6 48 76  60 190 0 8 54 80 40 182 

Merek Daya Tarik merek 0 18 45 80  30 173 0 8 84 52 30 171 
 Tampilan Website 0 14 51 72  40 177 0 8 72 64 30 174 

Desain 

Kemasan 

Keamanan 

Kemasan Produk 
0 14 39 80  50 183 0 8 42 104 30 184 

 Bentuk Desain 

Produk 

0 24 36 80  30 170 0 10 72 68 20 170 

 Variasi Ukuran 

Kemasan 

0 16 39 72  55 182 0 6 54 88 35 183 

 Keterangan Label 

(BPOM) 

0 4 24 92  85 205 0 6 54 80 45 185 

 Label Halal MUI 0 4 33 92  70 199 0 2 57 88 40 187 

Kualitas Kualiatas Rasa 0 2 36 92  70 200 0 4 66 88 20 178 
 Kualitas Aroma 0 4 39 88  65 196 0 6 72 76 20 174 
 Kualitas Warna 0 8 42 72  70 192 0 4 81 64 25 174 
 Kandungan Gizi 0 4 39 92  60 195 0 6 75 44 55 180 
 Komposisi Broken 0 4 54 64  70 192 0 10 63 68 35 176 

Jaminan Kepuasan Produk 0 4 33 64 115 206 0 2 51 76 65 194 

 Kualitas Tahan 

Lama 

0 2 54 42  65 193 0 6 66 72 35 179 

 Keamanan 

Mengonsumsi 

0 0 66 44  85 195 0 4 72 60 45 181 

 Fleksibel Tersedia 

Untuk Segala Usia 

0 10 39 60  85 194 0 4 72 56 50 182 

Pelayanan Promosi yang 

Diberikan 

1 4 33 80  80 198 0 4 57 80 45 186 

 Kemudahan 

Mendapatkan 

Informasi 

0 6 63 56  60 185 0 10 72 56 35 173 

 Ketersediaan 

Produk 

0 0 60 64  70 194 0 4 66 64 50 184 

 Total       4211      3987 
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Lampiran 8. Hasil Uji Chi Square (X2) 

 

1. Jenis kelamin – Manfaat 
 

 

 
2. Jenis kelamin – Sumber informasi 
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3. Jenis kelamin – Pertimbangan utama 
 

 

 

 
4. Jenis kelamin – Pihak yang mempengaruhi 

 



94 
 

 

 
 

5. Jenis kelamin – Pengeluaran per bulan 
 

 

6. Jenis kelamin – Perasaan setelah mengkonsumsi 
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7. Jenis kelamin – Sikap terhadap kenaikan harga 
 

 

8. Usia – Manfaat 
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9. Usia – Sumber Informas 
 

 

 

10. Usia – Pertimbangan utama 
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11. Usia – Pihak yang mempengaruhi 

 

 

12. Usia – Pengeluaran per bulan 
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13. Usia – Perasaan setelah mengkonsumsi 

 

 
14. Usia – Sikap terhadap kenaikan harga 
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15. Pendidikan – Manfaat 
 

 

 

 

 

16. Pendidikan – Sumber informasi 
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17. Pendidikan – Pertimbangan utama 
 

18. Pendidikan – Pihak yang mempengaruhi 
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19. Pendidikan – Pengeluaran per bulan 

 

 

20. Pendidikan – Perasaan setelah mengkonsumsi 
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21. Pendidikan – Sikap terhadap kenaikan harga 
 

 

 

22. Pekerjaan – Manfaat 
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23. Pekerjaan – Sumber informasi 
 

24. Pekerjaan – Pertimbangan utama 
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25. Pekerjaan – Pihak yang mempengaruhi 

 

 
26. Pekerjaan – Pengeluaran per bulan 
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27. Pekerjaan – Perasaan setelah mengkonsumsi 

 

 

28. Pekerjaan – Sikap terhadap kenaikan harga 
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29. Pendapatan per bulan – Manfaat 

 

 
30. Pendapatan per bulan – Sumber informasi 
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31. Pendapatan per bulan – Pertimbangan utama 

 

 
32. Pendapatan per bulan – Pihak yang mempengaruhi 
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33. Pendapatan per bulan – pengeluaran per bulan 

 

 

34. Pendapatan per bulan – Perasaan setelah mengkonsumsi 
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35. Pendapatan per bulan – Sikap terhadap kenaikan harga 

 


