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Abstract. The purpose of this study is to identify whether environmental concern,
consumers’ perceptions, health consciousness, subjective norms, and attitude have a
positive relationship towards organic food purchase intention. The type of research
used for this study is descriptive research with non probability sampling design. The
number of respondents was 202 respondents. Hypotheses were tested using Structural
Equations Model (SEM). The results showed that there are three unsupported
hypotheses out of five hypotheses. Supported hypotheses are hypothesis 2 and
hypothesis 5. The supported hypotheses are consumers’ perceptions and attitude.
Furthermore, this research showed that consumers’ perceptions and attitude have a
positive relationship toward purchase intention.

Keywords: organic food, health consciousness, subjective norms, attitude, purchase
intention

Abstrak. Tujuan dari penelitian ini adalah mengidentifikasi apakah kesadaran akan
lingkungan, persepsi konsumen, kesadaran akan kesehatan, norma subjektif, dan sikap
untuk membeli memiliki pengaruh positif terhadap niat beli makanan organik. Jenis
penelitian ini adalah penelitian deskriptif dengan desain sampel yaitu non probabilitas
sampel. Jumlah responden dalam penelitian ini adalah sebanyak 202 responden.
Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan alat analisis Structural
Equations Model (SEM). Dari hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa dari lima
hipotesis yang ada, tiga hipotesis tidak didukung. Sementara dua hipotesis lainnya
adalah didukung. Dua hipotesis yang didukung adalah persepsi konsumen dan sikap
untuk membeli terhadap niat beli. Hasil menunjukkan bahwa persepsi konsumen dan
sikap untuk membeli memiliki hubungan positif terhadap niat beli.

Kata Kunci: makanan organik, kesadaran akan kesehatan, norma subjektif, sikap untuk
membeli, niat beli

PENDAHULUAN

Isu lingkungan menjadi isu yang kian ramai diperbincangkan. Perubahan lingkungan
yang tidak menentu memberikan kekhawatiran bagi sejumlah orang. Tak hanya
individu yang kini menjadi semakin peduli terhadap lingkungan, namun bisnis dan
industri pun mulai menjadikan lingkungan sebagai peluang usaha. Produk-produk
ramah lingkungan dipandang sebagai sebuah kesempatan yang baik untuk memasuki
pasar yang lebih luas jangkauannya (Ishaswini dan Datta 2011). Salah satu bentuk
produk ramah lingkungan adalah makanan organik. Makanan organik tentu tidak asing
bagi orang-orang yang memiliki kecenderungan gaya hidup sehat. Terutama sekarang
ini, di zaman generasi Y yang terkenal dengan kehidupan yang serba instan. Para
remaja generasi Y dihadapkan pada gaya hidup yang membuat mereka harus menjaga
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pola makan dan selektif dalam pemilihan makanan itu sendiri. Tidak jarang program
diet dijalani sebagai realisasi kepedulian akan pola makan harian mereka.

Beberapa peneliti mencoba menjadikan makanan organik sebagai obyek
penelitian mereka (Effendi et al., 2015; Irianto, 2015; Lee dan Yun, 2015; Wijaya,
2014; Paul dan Rana, 2012; Saleki et al., 2012; Sangkumchaliang dan Huang, 2012;
Shafie dan Rennie, 2012; Suprapto dan Wijaya, 2012; VVoon et al., 2011; Salleh et al.,
2010; Gracia dan Magistris, 2007; Thio et al., 2008; Tarkiainen dan Sundqvist, 2005;
Magnusson et al., 2003). Sebagian besar penelitian sebelumnya menempatkan norma
subjektif berdasarkan Theory of Planned Behavior, dimana norma subjektif
memengaruhi niat beli. Padahal, beberapa penelitian menemukan bahwa norma
subjektif ternyata juga dapat memengaruhi sikap (lrianto, 2015; Saleki et al., 2012;
Han et al., 2010; Aertsens et al., 2009; Kim et al., 2009; Chow dan Chan, 2008;
Tarkiainen dan Sundqvist, 2005). Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk
meneliti pengaruh norma subjektif terhadap sikap untuk membeli, dengan
menggabungkan beberapa variabel lain seperti kesadaran akan lingkungan, persepsi
konsumen, dan kesadaran akan kesehatan.

Penelitian ini dilakukan dengan adanya tiga motivasi utama. Alasan pertama,
penelitian ini menggunakan metode pengembangan model. Tujuan dari pengembangan
model adalah memodifikasi model yang telah ada (Hair et al., 2006). Berbeda dengan
replikasi model yang menggunakan model yang sama, keunggulan pengembangan
model ini adalah menggabungkan variabel-variabel lain untuk meneliti suatu
fenomena. Sehingga hasil penelitian nantinya mampu menunjukkan hasil yang berbeda
meskipun obyek penelitian yang digunakan adalah sama. Alasan kedua, berbeda dari
Theory of Planned Behavior, peneliti melihat perspektif yang berbeda bahwa norma
subjektif justru dapat mempengaruhi sikap dahulu kemudian sikap mengarah ke niat
beli. Alasan ketiga, niat beli menurut Blackwell et al., (2007) merujuk kepada apa yang
dipikirkan oleh konsumen untuk dibeli olehnya. Sehingga niat beli juga dipengaruhi
oleh faktor internal. Secara khusus dalam konteks makanan organik, faktor internal
dapat berupa: kesadaran akan lingkungan, persepsi konsumen, dan kesadaran akan
kesehatan.

KAJIAN TEORI

Pemasaran Hijau dan Generasi Y. Pemasaran bersifat dinamis dan mengikuti
perkembangan zaman. Terkait dengan isu lingkungan yang semakin meluas, Kini
muncul salah satu bentuk pemasaran yang bertujuan meminimalkan kerusakan
lingkungan, yaitu pemasaran hijau. Tahun 1975 adalah pertama kalinya The American
Marketing Association (AMA) mengadakan seminar mengenai pemasaran ekologi.
Pemasaran lingkungan yang kemudian lebih dikenal sebagai pemasaran hijau sendiri
pertama kali diperkenalkan pada tahun 1980. Menurut Polonsky (2011) pemasaran
hijau bukan hanya meminimalkan kerusakan pada lingkungan, tetapi juga memberikan
nilai bagi kehidupan individu dan lingkungan sosialnya.

Sebagian besar orang mempercayai bahwa pemasaran hijau mengarah kepada
bentuk promosi atau iklan yang melulu pada produk yang berhubungan dengan
lingkungan (Kinoti, 2011). Selain itu, Grewal dan Levy (2010) mendefinisikan
pemasaran hijau sebagai usaha yang dilakukan oleh perusahaan guna menyediakan
barang-barang yang ramah lingkungan bagi konsumennya. Meskipun tren produk hijau
bukanlah hal baru, tetapi konsep tersebut selalu berkembang. Perkembangan produk
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hijau ini tidak lepas dari peran dan dominasi generasi Y yang menjadikan laju
pemasaran dan bisnis lebih dinamis dan kian moderen.

Generasi Y atau biasa disebut millennials merupakan orang-orang yang lahir
antara tahun 1980 dan 1990-an. Orang-orang dari Generasi Y percaya bahwa perubahan
iklim global disebabkan oleh aktivitas manusia. Kelompok Generasi Y ini memiliki
peluang dua kali lebih besar untuk membeli produk hijau dibandingkan dengan
konsumen yang berpikir bahwa perubahan iklim memang terjadi secara natural
(Ottman, 2011). Pemasaran hijau fokus kepada jenis produk hijau yang familiar dan
menjadi tren di kalangan Generasi Y, yaitu makanan organik. Hal ini pun tidak luput
dari kesadaran mereka akan pentingnya menjaga kondisi lingkungan.

Kesadaran akan Lingkungan. Kesadaran akan lingkungan didefinisikan sebagai
perilaku mental yang menggambarkan pengakuan individu, penilaian, dan
kecenderungan berperilaku berkaitan dengan isu lingkungan (Zheng, 2010). Perubahan
yang terjadi pada lingkungan dapat terjadi dalam skala kecil maupun besar, dengan
jangka waktu pendek ataupun panjang. Kesadaran akan lingkungan terdiri dari empat
komponen secara terpisah. Keempat komponen tersebut adalah kognitif, afektif,
konatif, dan perilaku (Schaffrin, 2011). Lebih lanjut, mengacu pada Schaffrin (2011),
komponen kognitif berhubungan dengan kepercayaan dan pengetahuan individu
mengenai tanggung jawab serta solusi untuk masalah lingkungan.

Komponen afektif merupakan emosi dan evaluasi individu tentang baik
buruknya dampak masalah lingkungan. Konatif dan perilaku dalam hal ini adalah
hampir serupa. Namun konatif masih berupa niat. Kesadaran akan lingkungan
merupakan elemen paling dasar yang mendorong perilaku pro lingkungan dalam
kehidupan sehari-hari. Secara umum, setiap orang pasti memilki kesadaran akan
lingkungan. Menurut Magnusson et al., (2003), kesadaran akan lingkungan tidak
bersifat egoistik, tetapi juga didasari akan kepentingan sosial. Kesadaran akan
lingkungan seseorang dapat membentuk persepsi dari konsumen untuk memilih produk
yang ramah lingkungan.

Persepsi Konsumen. Persepsi terhadap suatu situasi memengaruhi cara seseorang
untuk bertindak. Persepsi sendiri diartikan sebagai proses dimana seseorang memilih,
mengatur, and menginterpretasikan informasi menjadi sebuah gambaran yang
bermakna (Kotler dan Armstrong, 2014). Sementara Wang (2007) mendefinisikan
persepsi sebagai rangkaian proses kognitif sensasional otak pada fungsi lapisan alam
bawah sadar yang mendeteksi, menghubungkan, menafsirkan, dan mencari informasi
kognitif internal dalam pikiran. Stimulus yang sama dapat menimbulkan persepsi yang
berbeda bagi setiap orang. Hal tersebut dikarenakan adanya proses perseptual. Menurut
Kotler dan Armstrong (2014), terdapat tiga proses perseptual, yaitu: selective attention,
selective distortion, dan selective retention.

Persepsi seseorang akan suatu objek sangatlah bersifat subjektif (Tih dan Lee,
2013). Persepsi positif akan barang atau jasa dapat mendorong tumbulnya niat beli.
Persepsi konsumen tentang makanan organik berkaitan dengan apa yang yang benar
menurut pikiran konsumen. Sehingga ketika konsumen menentukan pilihan, konsumen
akan cenderung mengaitkan sikap dengan karakteristik objek tersebut, sesuai dengan
apa yang dipikirkannya (Yiridoe, 2005).

Kesadaran akan Kesehatan. Kesadaran akan kesehatan merupakan konsep yang
merefleksikan kesiapan seseorang untuk melakukan sesuatu bagi dengan kesehatannya
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(Kaynak dan Sevgi, 2014). Kesadaran akan kesehatan adalah kecenderungan untuk
memusatkan perhatian pada kesehatan seseorang (lversen dan Kraft, 2006). Bentuk
kesadaran akan kesehatan berkaitan dengan dua hal, yaitu konsumsi makanan dan
aktivitas fisik (Divine dan Lepisto, 2005). Kesadaran akan kesehatan tidak hanya
berkaitan bagaimana individu memperhatikan kesehatannya, tetapi juga bertanggung
jawab serta memiliki motivasi untuk senantiasa meningkatkan dan menjaga
kesehatannya (Hong, 2009).

Lebih lanjut, kesadaran akan kesehatan juga berhubungan dengan kondisi
psikologis seseorang (Divine dan Lepisto, 2005). Divine dan Lepisto (2005)
menyatakan bahwa seseorang yang sedang mengalami stress memiliki tingkat
kesadaran akan kesehatan yang rendah. Hal tersebut dikarenakan mereka cenderung
memilih makanan yang tidak sehat. Kesadaran akan kesehatan juga dapat dipengaruhi
oleh orang terdekat seperti keluarga dan teman, atau disebut norma subjektif.

Norma Subjektif. Norma subjektif adalah pengaruh sosial yang dirasakan seseorang
untuk menunjukkan perilaku tertentu (Kim dan Chung, 2011). Norma subjektif
menyatakan kepercayaan dari seorang individu tentang bagaimana kelompok yang
menjadi refensinya memberikan tanggapan apabila dirinya menunjukkan perilaku
tertentu (Al-Swidi et al., 2014). Keyakinan normatif dalam diri seseorang dapat
terbentuk melalui lebih dari satu kelompok atau individu yang menjadi panutannya.
Norma subjektif bersamaan dengan sikap dan kontrol terhadap persepsi secara
konsisten terbentuk dari keyakinan.

Terlepas dari bagaimana ketiga hal itu dibentuk, keyakinan tersebut mempengaruhi
niat dan perilaku (Ajzen, 2014). Saudara, kolega, dan rekan bisnis juga termasuk
kelompok orang yang dapat secara intensif mempengaruhi seseorang disekitarnya (Han
et al., 2010). Norma subjektif dapat diukur dengan menilai perasaan konsumen
terhadap apa yang dipikirkan orang sekitarnya seperti keluarga, teman, dan rekan kerja
(Schiffman dan Kanuk, 2007). Sehingga Norma subjektif memiliki pengaruh yang
signifikan dalam membentuk sikap seseorang terhadap suatu objek.

Sikap untuk membeli. Sikap menggambarkan evaluasi relatif seseorang, perasaan, dan
kecenderungan terhadap suatu objek atau ide. Ketika seseorang memiliki kecocokan
sikap pada suatu hal, akan sulit baginya untuk beradaptasi di hal lain jika salah satu
sikap tersebut harus diubah. Sikap dapat didefinisikan sebagai evaluasi seseorang
secara konsisten akan rasa suka maupun tidak suka, perasaan, dan tendensi terhadap
suatu objek atau ide (Kotler dan Armstrong, 2014). Serupa dengan Kotler dan
Armstrong (2014), menurut Blackwell et al., (2007), sikap adalah tindakan yang
mewakili apa yang disukai atau yang tidak disukai oleh konsumen. Sikap memiliki tiga
komponen, yaitu kognitif, afektif dan konatif (Schiffman dan Kanuk, 2007).

Kognitif merupakan pengetahuan dan persepsi seseorang yang berasal dari
pengalaman dan informasi yang diterima (Schiffman dan Kanuk, 2007). Masih
mengacu pada Schiffman dan Kanuk (2007), afektif berhubungan dengan emosi dan
perasaan konsumen. Konatif berhubungan dengan kecenderungan seseorang untuk
bertindak terhadap suatu objek (Schiffman dan Kanuk, 2007). Ketiga komponen sikap
tersebut kemudian disebut sebagai tricomponent attitude model. Salah satu komponen
dari sikap, yaitu komponen konatif merefleksikan bentuk niat untuk membeli
(Schiffman dan Kanuk, 2007). Sehingga dapat dikatakan bahwa sikap memilki
pengaruh dalam timbulnya niat beli terhadap suatu produk.
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Niat beli. Pengambilan keputusan untuk melakukan suatu pembelian sangat rumit. Niat
beli atas suatu produk berhubungan dengan perilaku konsumen, persepsi dan sikap
mereka (Jaafar et al., 2012). Niat beli adalah melakukan pembelian terhadap suatu
barang yang ada dipikiran kita (Blackwell et al., 2007). Terdapat dua faktor yang
mempengaruhi niat beli, yaitu sikap dari orang lain dan situasi yang tidak tidak terduga
(Kotler dan Armstrong, 2014). Orang yang penting bagi konsumen atau orang disekitar
konsumen dapat mempengaruhi konsumen dalam pembelian suatu produk.

Faktor kedua adalah situasi yang tidak terduga. Terdapat tiga faktor, seperti
penghasilan, harga, dan manfaat dari produk yang juga menjadi pertimbangan dalam
niat beli suatu produk (Kotler dan Armstrong, 2014). Terkadang hal-hal tak terduga
yang datang dapat mengubah niat beli. Misalnya, ketika ekonomi sedang tidak
menentu, kompetitor memasang harga lebih murah, ataupun manfaat yang diperoleh
tidak sesuai. Sehingga niat beli terhadap suatu produk belum tentu mengarah pada
pembelian aktual.

Model Penelitian dan Hipotesis. Model penelitian pada Gambar 1 merupakan model

pengembangan dari teori dan hasil penelitian-penelitian sebelumnya. Hubungan antar
variabel didasarkan pada penelitian-penelitian sebelumnya yang mendukung hubungan

tersebut.
Kesadaran akan
Kesehatan

H3

Kesadaran akan H1
Linakunaan
Persepsi
K nnaiimen

Sikap untuk
membeli

Niat Beli

H4

Norma
Subiektif

Gambar 1. Model Penelitian

Kesadaran akan Lingkungan dan Sikap Untuk Membeli. Kesadaran akan
lingkungan akan mendorong seseorang untuk memiliki sikap positif (Aman et al.,
2012). Bahkan kesadaran akan lingkungan menjadi pengaruh tertinggi kedua yang
memengaruhi pembentukan sikap untuk membeli. Penelitian-penelitian sebelumnya
pun mengidentifikasi pengaruh kesadaran akan lingkungan dengan sikap untuk
membeli (Irianto, 2015; Kim dan Chung, 2011; Tan, 2011). Berdasarkan penjelasan
diatas, maka dapat disusun hipotesis sebagai berikut:

H;:  Ada hubungan positif antara kesadaran akan lingkungan dan sikap untuk
membeli.

Persepsi Konsumen dan Sikap Untuk Membeli. Pemilihan makanan organik ataupun
non-organik secara signifikan dipengaruhi oleh persepsi konsumen akan dampak
makanan organik bagi kesehatan (Paul & Rana, 2012). Persepsi bahwa makanan
organik adalah sehat menjadi alasan yang paling sering disebutkan dalam pembelian
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makanan organik. Penelitian lain juga menyatakan hubungan persepsi dengan sikap
untuk membeli (Yiridoe, 2005; McEachern dan McClean, 2002). Berdasarkan
penjelasan diatas, maka dapat disusun hipotesis sebagai berikut:

Ho: Ada hubungan positif antara persepsi konsumen dan sikap untuk membeli.

Kesadaran akan Kesehatan dan Sikap Untuk Membeli. Penelitian yang dilakukan
oleh Kim dan Chung (2011) menunjukkan bahwa kesadaran akan kesehatan memiliki
pengaruh positif terhadap sikap untuk membeli. Sama halnya dengan Kim dan Chung
(2011), penelitian oleh Magnusson et al., (2003) menyatakan kesadaran akan kesehatan
menjadi faktor yang mempengaruhi sikap untuk membeli. Penelitian lain juga
menunjukkan bahwa kesadaran akan kesehatan berpengaruh terhadap sikap untuk
membeli (Irianto, 2015; Kaynak dan Sevgi, 2014; Michaelidou dan Hassan, 2008;
Tarkiainen dan Sundqvist, 2005). Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat disusun
hipotesis sebagai berikut:

Hs:  Ada hubungan positif antara kesadaran akan kesehatan dan sikap untuk
membeli.

Norma Subjektif dan Sikap Untuk Membeli. Ketika memprediksi perilaku
seseorang, perilaku tertentu biasanya akan memiliki hubungan yang erat dengan
kelompok yang menjadi referensinya (Wu dan Chen, 2014). Penelitian yang dilakukan
oleh Tarkiainen dan Sundqvist (2005) menunjukkan bahwa norma subjektif dapat
mempengaruhi sikap. Lebih lanjut, penelitian serupa yang dilakukan oleh Matos et al.,
(2007, 44) menemukan adanya hubungan antara norma subjektif dan sikap untuk
membeli. Penelitian lain juga mendukung adanya keterkaitan antara norma subjektif
dan sikap (Irianto, 2015; Al-Swidi et al., 2013; Saleki et al., 2012; Han et al., 2010;
Kim et al., 2009; Chow dan Chan, 2008). Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat
disusun hipotesis sebagai berikut:

Hs:  Ada hubungan positif antara norma subjektif dan sikap untuk membeli.

Sikap Untuk Membeli dan Niat Beli. Suprapto dan Wijaya (2012) melalui
penelitiannya mengungkapkan bahwa semakin tinggi nilai sikap individu terhadap
makanan organik, semakin tinggi pula niat beli yang ditimbulkan. Selain itu, penelitian
sebelumnya menunjukkan bahwa keyakinan adalah salah satu faktor pula yang
mempengaruhi seseorang dalam niat pembelian. Semakin positif sikap seseorang
berkaitan dengan suatu perilaku, maka niat semakin kuat pula niat individu tersebut
untuk menunjukkan perilaku tersebut dengan pertimbangan tertentu (Tarkiainen dan
Sundgvist, 2005). Sehingga dapat dikatakan bahwa sikap secara positif berhubungan
dengan niat pembelian (Irianto, 2015; Wijaya, 2014; Suprapto dan Wijaya, 2012; Alam
dan Sayuti, 2011; Chow dan Chan, 2008; Michaelidou dan Hassan, 2008; Jin dan Suh,
2005, Tarkiainen dan Sundgvist, 2005). Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat
disusun hipotesis sebagai berikut:

Hs: Ada hubungan positif antara sikap untuk membeli dan niat beli.

METODE

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif dengan pendekatan survei.
Penelitian deskriptif sendiri bertujuan untuk menggambarkan sesuatu (Malhotra, 2007).
Alasan pemilihan penelitian deskriptif dengan pendekatan survei ini adalah karena
mudah untuk dijalankan serta jawaban dari responden mudah untuk diidentifikasi
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karena pertanyaan yang diajukan terstruktur. Selain itu, pengolahan data penelitian
deskriptif menggunakan analisis secara statistik sehingga mampu membantu peneliti
memperoleh hasil yang akurat (Hair et al., 2013). Terdapat 6 variabel pada penelitian
ini dimana masing-masing variabel memiliki empat indikator. Sehingga jumlah
indikator pada penelitian ini adalah sebanyak 24 indikator. Skala pengukuran yang
digunakan dalam penelitian ini adalah skala interval. Sementara jenis skala interval
yang dipilih adalah skala Likert 5 poin (1 = sangat tidak setuju sampai 5 = sangat
setuju).

Metode sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah sampling non
probabilitas. Sementara sampling non probabilitas yang dipilih adalah judgemental
sampling. Sampel pada penelitian ini adalah mahasiswa dan mahasiswi Universitas
swasta di Tangerang. Responden yang menjadi subyek penelitian adalah mahasiswa
dan mahasiswi yang memiliki pengalaman dalam mengkonsumsi makanan organik.
Kriteria responden tersebut ditentukan melalui filter question atau pertanyaan
penyaring. Letak pertanyaan penyaring ini adalah di awal sebelum pertanyaan utama
mengenai variabel-variabel yang diteliti.

Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 225
responden. Penentuan jumlah sampel sebanyak 225 responden tersebut didasarkan pada
tiga alasan. Alasan pertama, sampel yang digunakan peneliti merupakan rata-rata
sampel dari penelitian-penelitian sebelumnya (Malhotra dan Birks, 2006). Alasan
kedua, bahwa jumlah sampel yang dianjurkan untuk model Structural Equation Model
(SEM) adalah 150-400 responden (Hair et al., 2006). Alasan ketiga adalah jumlah
sampel yang diperlukan untuk metode SEM yaitu minimal 200 responden (Santoso,
2007). Oleh karena itu sampel yang digunakan oleh peneliti adalah 225 responden.

Tabel 1. Rata-Rata Penelitian Sejenis

Nama Peneliti Jumlah Responden
Irianto (2015) 200
Sharaf et al., (2015) 191
Suprapto dan Wijaya (2012) 202
Alam dan Sayuti (2011) 258
Kim dan Chung (2011) 207
Michaelidou dan Hassan (2008) 222
Gracia dan Magistris (2007) 200
Hoogland et al., (2007) 371
Jin dan Suh (2005) 200
Tarkiainen dan Sundgvist (2005) 200
Rata-rata 225

Uji reliabilitas dan validitas merupakan bagian dari pengujian kebaikan data.
Reliabilitas adalah sejauh mana skala yang dibuat mampu menunjukkan hasil yang
sama atau konsisten apabila dilakukan pengukuran ulang (Hair et al., 2013; Malhotra,
2007). Penelitian ini menggunakan reliabilitas inter-item consistency. Pengujian
reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Cronbach’s alpha. Alasan penggunaan
Cronbach’s alpha adalah karena Cronbach’s alpha merupakan uji reliabilitas yang
paling sering digunakan dalam penelitian (Malhotra, 2007). Nilai Cronbach’s alpha
yang digunakan pada penelitian ini adalah diatas 0,70 (Hair et al., 2013). Meskipun
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demikian, nilai minimal Cronbach’s alpha yang masih dapat diterima untuk sebuah
instrument dikatakan andal adalah 0,60 (Malhotra, 2007).

Meskipun skala yang diuji telah dinyatakan andal, namun skala tersebut belum
tentu valid (Hair et al., 2013). Oleh karena itu, peneliti perlu melakukan uji validitas.
Validitas adalah mengukur apa yang seharusnya diukur (Hair et al., 2013). Uji validitas
yang digunakan dalam penelitian ini adalah validitas isi dan validitas konstruk.
Validitas konstruk bisa tercapai jika validitas konverjen dan validitas diskriminan telah
terpenuhi (Sekaran dan Bougie, 2013). Menurut Hair et al., (2010), validitas konverjen
diukur dengan menggunakan tiga cara yaitu factor loadings, Average Variance
Extracted (AVE), dan Construct Reliability (CR). Sementara validitas diskriminan
diukur dengan korelasi Pearson.

Sebelum dilakukan penyebaran kuesioner secara aktual, peneliti perlu
melakukan studi pendahuluan (Churchill dan lacobucci, 2005). Tujuan studi
pendahuluan ini adalah untuk mengidentifikasi dan memperbaiki kesalahan dalam
kuesioner (Malhotra, 2007). Hal tersebut dapat membantu peneliti untuk memperbaiki
susunan kuesioner yang ada, termasuk perkiraan berapa banyak waktu yang dibutuhkan
untuk pengisian kuesioner tersebut (Hair et al., 2013). Melalui studi pendahuluan dapat
dilihat apakah kuesioner tersebut sesuai untuk pengujian reliabilitas dan validitas. Hasil
studi pendahuluan menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s alpha variabel-variabel yang
ada adalah antara 0,605 sampai 0,963. Selain itu, berdasarkan hasil pengujian EFA
dapat terlihat bahwa indikator-indikator yang ada mengelompok pada komponennya
masing-masing. Faktor loading indikator tersebut berkisar antara 0,728 sampai 0,901,
atau lebih besar dari 0,40.

Uji statistik deskriptif merupakan uji merasakan data. Uji statistik deskriptif ini
dilakukan untuk melihat penyebaran data. Dalam uji deskriptif ini digunakan standar
deviasi dan rata-rata untuk mengetahui apakah data yang diperoleh dari responden telah
tersebar dengan baik.

Penelitian ini menggunakan metode Structural Equation Modeling (SEM) untuk
menganalisis data. SEM adalah model statistik yang digunakan untuk menjelaskan
hubungan antara beberapa variabel (Hair et al., 2006). Ada dua tahap analisis dalam
model SEM, yaitu measurement model dan structural model (Hair et al., 2006). Hair et
al., (2006) menyatakan bahwa SEM memiliki kemampuan untuk menganalisis variabel
laten. Variabel laten itu sendiri adalah konsep yang tidak teramati yang mampu
menggambarkan variabel yang diukur.

Metode SEM memungkinkan peneliti untuk membuat komparasi model. Tujuan
dari komparasi model adalah melihat kesesuaian model dengan membandingkan model
awal dengan model lain yang dikembangkan (Hair et al., 2006). Pengukuran terhadap
komparasi model dilakukan dengan menggunakan indeks-indeks sebagai standar
penentu. Terdapat tiga indeks yang digunakan untuk komparasi model. Ketiga indeks
tersebut adalah Parsimony Goodness-of-Fit Index (PGFI), Parsimony Normed Fit Index
(PNFI), dan Parsimony Comparative-of-Fit Index (PCFI).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan 225 kuesioner kepada responden. Dari
225 kuesioner yang disebar, jumlah kuesioner yang kembali adalah sebanyak 211
kuesioner. Sehingga tingkat pemgembalian kuesioner pada penelitian ini adalah 93,8%.
Lebih lanjut, dari 211 kuesioner yang kembali, hanya 202 kuesioner saja yang dapat
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digunakan untuk analisis data. Sehingga usable response rate pada penelitian ini

sebesar 95,7%.

Pengujian reliabilitas dalam penelitian aktual dilakukan dengan melihat nilai
Cronbach’s alpha dan corrected-item total correlation. Nilai corrected-item total
correlation yaitu lebih besar dari 0,30 (Tsiouris et al., 2003). Tabel 2 menunjukkan
hasil uji reliabilitas penelitian aktual. Sementara uji validitas penelitian aktual
dilakukan dengan faktor loading, AVE, dan CR untuk menguji validitas konverjen.
Sedangkan validitas diskriminan diuji dengan menggunakan korelasi Pearson. Nilai
faktor loading yang digunakan dalam pengujian EFA disesuaikan dengan jumlah
sampel penelitian. Jumlah sampel yang digunakan adalah sebanyak 225 responden.
Sehingga Nilai faktor loading adalah sebesar 0,40. Hasil pengujian EFA dapat dilihat

pada Tabel 3.
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas Penelitian Aktual

. . Keandalan Corrected-item Construct

Variabel /Indikator Cronbach’s alpha total correlation  Reliability AVE

Environmental Concern 0,889 0,893 0,808
- EC3 0,801
- EC4 0,801

Consumers’ Perceptions 0,716 0,718 0,559
- CP1 0,558
- CP4 0,558

Health Consciousness 0,715 0,717 0,560
- HC2 0,562
- HCH4 0,562

Subjective Norms 0,712 0,735 0,587
- SN1 0,555
- SN2 0,555

Attitude 0,735 0,742 0,591
- AT3 0,582
- AT4 0,582

Purchase Intention 0,815 0,855 0,747
- PI1 0,623
- PI2 0,649
- PI3 0,638
- PI4 0,628

321



Eles dan Sihombing 313 - 332 | MIX: Jurnal llmiah Manajemen, Volume VI, No. 3, Okt 2016

Tabel 3. Hasil Uji EFA Penelitian Aktual

Komponen

1 2 3 4 5 6
EC1 0.912
EC4 0.924
CP1 0.806
CP4 0.838
HC2 0.896
HC4 0.853
SN1 0.816
SN2 0.870
AT3 0.810
AT4 0.851
PI1 0.908
PI2 0.905

Keterangan:

EC = Kesadaran akan Lingkungan
CP = Persepsi Konsumen

HC = Kesadaran akan Kesehatan
SN = Norma Subjektif

AT = Sikap Untuk Membeli

Pl = Niat Beli

Ada dua tahap analisis dalam metode SEM, yaitu model pengukuran dan model
struktural (Hair et al.,, 2006, 714). Uji model pengukuran dilakukan dengan
Confirmatory Factor Analysis (CFA). CFA adalah alat analisis untuk menguji seberapa
baik variabel yang diukur dapat menggambarkan konsep dalam jumlah kecil (Hair et
al., 2006). Hasil CFA ini juga dilihat dari nilai indeks kelayakan SEM. Indeks yang
digunakan dalam penelitian ini adalah RMSEA, GFI, AGFI, dan CFI. Berikut adalah
hasil indeks-indeks tersebut GFI = 0,962; AGFI = 0,926; RMSEA = 0,034; CFI =
0,989.

Setelah melakukan uji model pengukuran, selanjutnya adalah uji model
structural. Hasil uji model struktural dapat dilihat pada Tabel 5. Nilai kritis masing-
masing indikator haruslah lebih besar dari £1,96 agar dapat dinyatakan valid. Nilai
indeks-indeks kelayakan SEM pada uji model struktural ini adalah GFI = 0,946; AGFI
= 0,905; RMSEA = 0,054; CFI = 0,9609.
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Pl

Tabel 4. Hasil Pengujian CFA

y Standardized
Jaur Regression Weight Nilai Kritis
EC4 <-— EC 0.839
EC3 < EC 0.954 8.510
CP4 <-- CP 0.725
CP1 <-- CP 0.771 7.866
HC4 <-— HC 0.706 13.811
HC2 < HC 0.788 13.811
SN2 <-SN 0.629 7.938
SN1 <-—-SN 0.883 10.170
AT 4 <— AT 0.701
AT 3 <-— AT 0.830 7.904
PI2 < PI 0.866 11.771
PI1 < PI 0.862 11.728
Keterangan:
EC = Kesadaran akan Lingkungan
CP = Persepsi Konsumen
HC = Kesadaran akan Kesehatan
SN = Norma Subjektif
AT = Sikap Untuk Membeli
= Niat Beli
Tabel 5. Hasil Uji Struktural Model
Jalur Standardized
“ Regression Weight Nilai Kritis
AT  <— EC -0.102 -1.329
AT < CP 0.611 4.937
AT < HC 0.081 0.968
AT < SN 0.168 1.668
PI < AT 0.381 4.561
EC4 < EC 0.843
EC3 <-— EC 0.949 7.163
CP4 < CP 0.727
CP1 < CP 0.768 7.862
HC4 <-- HC 0.706 13.813
HC2 < HC 0.789 13.813
SN2 <--SN 0.623
SN1 <-—SN 0.891 5.492
PI1 < PI 0.950
PI2 < PI 0.786 5.638
AT 3 <-— AT 0.815
AT 4 < AT 0.695 8.206

Sumber: Hasil Pengolahan Data 202 Responden (2015)

Catatan: GFI = 0,946; AGFI = 0,905; RMSEA = 0,054; CFIl = 0,969
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Komparasi model dilakukan untuk melihat kesesuaian model dengan
membandingkan model awal dengan model lain yang dikembangkan. Pengukuran
terhadap komparasi model dilakukan dengan menggunakan indeks-indeks sebagai
standar penentu (Parsimony Goodness-of-Fit Index, PGFI; Parsimony Normed Fit
Index, PNFI; Parsimony Comparative-of-Fit Index, PCFI). Gambar 2 memperlihatkan

hasil komparasi model.
Kesadaran akan
Kesehatan

H3

Kesadaran akan H1
Lingkungan

Persepsi
Konsumen

Niat Beli

Norma
Subjektif
H7

Gambar 2. Model Komparasi

Tabel 6. Hasil Komparasi Model

Indeks Pengukuran Model Awal Model komparasi
PGFI 8’2?2 0,513
PNFI 0,646 0,593
e Model awal lebih 0,622
Kesimpulan .

baik

Uji hipotesis menunjukkan bahwa dari lima hipotesis yang disusun, tiga hipotesis
tidak didukung. Hipotesis yang tidak didukung adalah hipotesis 1, hipotesis 3, dan
hipotesis 4. Sementara hipotesis yang didukung adalah hipotesis 2 dan hipotesis 5.
Hipotesis 1 menyatakan bahwa terdapat hubungan positif antara kesadaran akan
lingkungan dengan sikap untuk membeli. Hasil hipotesis 1 ini tidak didukung. Seiring
dengan berkembangnya pasar makanan organik, kemudian muncul pertanyaan tentang
alasan seseorang membeli makanan organik (Mc Carthy danMurphy, 2013). Setidaknya
ada lima motivasi dalam pembelian makanan organik, yaitu: faktor rasa, keamanan
makanan, manfaat kesehatan, faktor lingkungan, dan etika (McEachern dan McClean,
2002). Faktor lingkungan menduduki peringkat keempat. Sehingga dapat dikatakan
bahwa faktor lingkungan bukan menjadi motivasi utama untuk mendorong sikap positif
terhadap makanan organik.
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Selain itu, menurut responden berusia 18-25 tahun dan usia 31-40 tahun yang
menjadi motivasi utama mereka dalam pembelian makanan organik adalah rasa
(McEachern dan McClean, 2002). Lebih dari 3/4 responden (80,69%) dalam penelitian
ini berusia 18-21 tahun. Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa kesadaran akan
lingkungan yang dimiliki sebagian besar responden tidak mempengaruhi sikap untuk
membeli mereka secara positif.

Hasil uji hipotesis 2 menyatakan bahwa terdapat hubungan positif antara persepsi
konsumen dengan sikap untuk membeli. Hipotesis 2 merupakan hipotesis yang
didukung. Hal tersebut dapat disebabkan munculnya persepsi konsumen bahwa
makanan organik lebih sehat dibanding makanan non organik. Makanan organik sendiri
merupakan makanan yang bebas dari pestisida dan zat kimia lainnya (Carrington dan
Arnett, 2014). Sehingga manfaat makanan organik bagi kesehatan kemudian menjadi
salah satu motif konsumen untuk melakukan pembelian (Paul dan Rana, 2012).

Alasan lain adalah makanan organik kini mulai banyak tersedia di banyak tempat,
diantaranya supermarket, department store, retail, bahkan pasar tradisional (Paul dan
Ranna, 2012). Hal tersebut kemudian mengubah persepsi konsumen. Bahwa makanan
organik yang dahulu sulit didapatkan karena ketersediaannya yang terbatas di beberapa
tempat saja, kini sudah dapat dijangkau di berbagai tempat.

Hipotesis 3 menyatakan bahwa terdapat hubungan positif antara kesadaran akan
kesehatan dengan sikap untuk membeli. Namun hasil hipotesis ini tidak didukung.
Terdapat dua alasan hipotesis 3 tidak didukung. Alasan pertama, Seseorang yang
memiliki gaya hidup sehat cenderung memilih makanan sehat seperti buah dan sayuran
serta melakukan latihan fisik secara teratur atau berolahraga (Divine dan Lepisto,
2005). Kesadaran akan kesehatan tidak hanya bergantung dari jenis makanan yang
dikonsumsi saja. Kegiatan fisik seperti olahraga juga dinilai menjadi bentuk kesadaran
akan kesehatan. Sehingga konsumsi makanan organik bukan satu-satunya faktor yang
menentukan seseorang memiliki kesadaran akan kesehatan atau tidak.

Alasan kedua, secara spesifik disebutkan bahwa wanita berusia dewasa memiliki
kepedulian yang lebih tinggi akan kesehatan daripada wanita berusia muda (Tsakiridou
et al., 2008; Divine dan Lepisto, 2005). Dalam penelitian ini, lebih dari setengah
responden (68,81%) adalah mahasiswi berusia 18-21 tahun. Oleh karena itu, tingkat
kesadaran akan kesehatan mereka cenderung masih rendah dan tidak mendorong
timbulnya sikap positif untuk membeli makanan organik. Hal tersebut juga didukung
dengan profil responden yang menyatakan bahwa sebagian besar responden hanya satu
kali dalam seminggu melakukan pembelian makanan organik. Penelitian sebelumnya
juga menunjukkan tidak adanya hubungan positif antara kesadaran akan kesehatan dan
sikap untuk membeli (Kim dan Chung, 2011; Tarkiainen dan Sundqvist, 2005).

Hipotesis 4 menyatakan bahwa terdapat hubungan positif antara norma subjektif
dengan sikap untuk membeli. Namun, hasil menunjukkan bahwa hipotesis ini tidak
didukung. Tidak didukungnya hipotesis ini dapat disebabkan oleh pengartuh generasi Y
yang merupakan generasi yang hidup di era digital dan komputerisasi (Bolton et al.,
2013). Penggunaan sosial media telah melekat pada seluruh aspek kehidupan mereka.
Terlebih lagi, sosial media juga memiliki pengaruh yang besar bagi generasi Y
khususnya dalam hal pembelian suatu produk (Schawbel, 2015). Responden dalam
penelitian ini adalah mahasiswa dan mahasiswi berusia antar 18 sampai 21 tahun,
dimana mereka termasuk dalam generasi Y. Sehingga dapat dikatakan bahwa mereka
mendapatkan pengaruh yang lebih besar dari sosial media dibandingkan orang terdekat
mereka (keluarga dan teman).
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Terdapat alasan lain yaitu norma subjektif memiliki pengaruh yang tinggi
terhadap pengambilan keputusan pada wanita dibandingkan dengan pria (Lee et al.,
2013). Dalam hal ini, norma subjektif dihubungkan dengan sikap untuk membeli dan
bukan pada pengambilan keputusan. Sehingga, mengacu pada Lee et al., (2013), hasil
penelitian menunjukkan norma subjektif tidak memiliki pengaruh terhadap sikap
meskipun lebih dari 3/4 responden (80,69%) adalah wanita.

Hasil uji hipotesis 5 menyatakan bahwa terdapat hubungan positif antara sikap
untuk membeli dengan niat beli. Hipotesis ini adalah hipotesis yang didukung. Hal
tersebut disebabkan oleh sikap merupakan dasar terbentuknya niat seseorang. Sikap
positif terhadap makanan organik akan mendorong niat konsumen dalam melakukan
pembelian makanan organik (Wijaya, 2014). Hasil penelitian-penelitian sebelumnya
juga menemukan hubungan positif antara sikap untuk membeli dan niat beli (Irianto,
2015; Wijaya, 2014; Kim dan Chung, 2011; Han et al., 2010; Chow dan Chan, 2008;
Michaelidou dan Hassan, 2008; Jin dan suh, 2005; Tarkiainen dan Sundqvist, 2005).

Alasan berikutnya adalah sikap untuk membeli merupakan evaluasi individu.
Evaluasi tersebut dapat timbul salah satunya dari pengalaman pribadi. Ketika seseorang
memiliki pengalaman dalam mengkonsumsi makanan organik maka akan timbul
evaluasi positif terhadap produk tersebut. Evaluasi positif itulah yang kemudian
mendorong niat individu melakukan pembelian ulang (Budiman dan Wijaya, 2014).

Implikasi Teoritis. Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan, maka implikasi teoritis
penelitian ini dapat dijelaskan. Metode pengembangan model digunakan dalam
penelitian ini. Mengacu pada Hair et al., (2006), pengembangan model ini bertujuan
memodifikasi model yang telah ada. Lebih lanjut, pengembangan model dalam
penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi bagi ilmu pengetahuan.
Secara spesifik adalah memberikan pengetahuan bagi produsen atau industri makanan
organik. Hasil penelitian ini menunjukkan adanya dua variabel yang didukung atau
memiliki hubungan positif, yaitu persepsi konsumen dan sikap untuk membeli.
Sementara tiga variabel lainnya yaitu kesadaran akan lingkungan, kesadaran akan
kesehatan dan norma subjektif tidak terbukti memiliki hubungan positif terhadap sikap
untuk membeli. Melalui hasil penelitian ini, diharapkan produsen dapat memperoleh
masukan yang bermanfaat. Sehingga untuk kedepannya, produsen mampu merancang
strategi untuk membangun persepsi konsumen serta sikap positif terhadap makanan
organik.

Implikasi Manajerial. Berdasarkan hasil penelitian, terdapat empat hal yang perlu
diperhatikan oleh produsen makanan organik sehubungan dengan niat beli konsumen.
Hal pertama, sikap positif konsumen terhadap makanan organik salah satunya
dipengaruhi oleh persepsi bahwa makanan organik lebih sehat. Memberikan informasi
yang detail mengenai makanan organik dapat dilakukan oleh produsen untuk
mempertahankan persepsi tersebut. Lebih lanjut, penting pula untuk produsen
mencantumkan manfaat dari mengkonsumsi. Dengan demikian, konsumen mendapat
pemahaman mengenai manfaat apa yang diperoleh jika mengkonsumsi makanan
organik. Kurangnya pemahaman akan manfaat makanan organik dapat menjadi
penyebab rendahnya niat pembelian makanan organik.

Hal kedua, ketidaktahuan konsumen akan seperti apa tampilan makanan organik
menjadi faktor yang dapat menurunkan niat beli. Terkadang konsumen sulit
membedakan akan sayuran, buah-buahan segar atau makanan biasa dan yang organik.
Salah satu tindakan yang dapat dilakukan produsen adalah dengan promosi. Promosi
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dapat dilakukan melalui poster, banner, ataupun promo special di waktu tertentu.
Tujuannnya adalah meningkatkan kepekaan konsumen terhadap makanan organik.

Hal ketiga, kemudahan dalam pembelian makanan organik juga perlu
diperhatikan. Produsen harus dapat menjangkau pasar yang lebih luas. Sehingga
konsumen dapat lebih mudah mendapatkan makanan organik. Jika dahulu makanan
organik terbatas di tempat tertentu, produsen harus melakukan strategi distribusi yang
lebih luas. . Misalnya melakukan distrubusi makanan organik secara intensif di
supermarket-supermarket yang besar seperti Carrefour, Hypermart, Foodmart, dan lain
sebagainya.

Hal keempat, penting untuk produsen untuk melakukan evaluasi terhadap
penjualan makanan organik. Salah satunya adalah dengan survei. Survei ini digunakan
untuk mengetahui seberapa besar niat beli konsumen terhadap makanan organik. Retail
dan produsen dapat bekerja sama untuk melihat perkembangan penjualan selama
periode tertentu. Sistem yang diaplikasikan adalah saat konsumen melakukan
pembayaran di kasir maka secara otomatis akan laporannya akan diterima oleh
produsen juga. Produsen dapat mengetahui banyaknya produk yang terjual dalam
periode tertentu, misalnya per satu bulan serta mengidentifikasi niat beli konsumen
tersebut.

Tabel 7. Ringkasan implikasi manajerial bagi produsen makanan organik.

Indikator yang Tindakan yang dapat

Variabel diprioritaskan dilakukan perusahaan
Persepsi Konsumen Persepsi konsumen - Memberikan informasi
bahwa makanan organik yang jelas mengenai
lebih sehat makanan organik
kepada konsumen
- Melakukan promosi
lewat banner, poster,
atau acara tertentu
- Organic Food
Labelling
Sikap untuk membeli Kemudahan dalam - Distribusi yang lebih
mendapatkan makanan luas

Niat Beli

organik

Niat melakukan
pembelian makanan
organik

Merancang kemasan
yang lebih menarik

Melakukan survey
mengenai niat beli
konsumen

Bekerja sama dengan
pihak retail untuk
pendataan konsumen
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PENUTUP

Kesimpulan. Penelitian ini bertujuan mengidentifikasi pengaruh kesadaran akan
lingkungan, persepsi konsumen, kesadaran akan kesehatan, norma subjektif, dan sikap
untuk membeli niat beli makanan organik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
persepsi konsumen memiliki hubungan positif terhadap sikap untuk membeli. Selain
itu, sikap untuk membeli juga berpengaruh positif terhadap niat beli makanan organik.
Dari lima hipotesis yang disusun, terdapat tiga hipotesis yang tidak didukung. Ketiga
hipotesis tersebut adalah hubungan antara kesadaran akan lingkungan dan sikap untuk
membeli, hubungan kesadaran akan kesehatan dan sikap untuk membeli serta hubungan
norma subjektif dan sikap untuk membeli.

Keterbatsan Penelitian dan Saran. Penelitian ini juga tidak lepas dari keterbatasan.
Terdapat tiga keterbatasan dalam penelitian ini. Keterbatasan pertama, obyek dalam
penelitian ini adalah makanan organik yang meliputi sayuran, buah-buahan dan
makanan yang menggunakan bahan organik. Sehingga makanan organik tidak mewakili
produk hijau lainnya. Oleh sebab itu, hasil penelitian ini hanya dapat
diimplementasikan pada makanan organik saja. Keterbatasan kedua yaitu sampel dalam
penelitian ini adalah mahasiswa dan mahasiswi Universitas Pelita Harapan dengan usia
rata-rata 18-21 tahun. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini tidak dapat
mewakili keseluruhan konsumen makanan organik. Padahal, konsumen makanan
organik dapat berasal dari kalangan serta usia yang berbeda. Keterbatasan ketiga adalah
penelitian ini dilakukan dengan menggunakan enam variabel. Variabel-variabel yang
digunakan adalah kesadaran akan lingkungan, persepsi konsumen, kesadaran akan
kesehatan, norma subjektif, sikap untuk membeli dan niat beli. Dengan demikian
penelitian tentang niat beli makanan organik dianalisis hanya berdasarkan variabel
tersebut.

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan tiga saran yang dapat
digunakan bagi penelitian-penelitian selanjutnya. Saran pertama adalah pemilihan
objek penelitian. Penelitian selanjutnya disarankan untuk memilih produk hijau selain
makanan organik sebagai objek penelitian. Dengan demikian hasil penelitian dapat
digeneralisasikan untuk produk hijau lainnya. Saran kedua yaitu pemilihan sampel.
Penelitian selanjutnya dapat dilakukan dengan menggunakan sampel yang berbeda.
Misalnya diujikan kepada siswa SMP dan SMA. Selain itu, karyawan juga dapat
dijadikan sampel penelitian selanjutnya. Saran ketiga adalah penambahan variabel
penelitian. Penelitian selanjutnya dapat dilakukan dengan variabel berbeda, misalnya
faktor penghasilan, tingkat pendidikan, jenis kelamin dan budaya. Sehingga pihak
produsen ataupun perusahaan yang terjun dalam industri makanan organik dapat
memperoleh pengetahuan lebih luas tentang meningkatkan niat beli konsumen.
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