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ABSTRACT

MARKETING STRATEGIES IN IMPROVING PURCHASING
DECISIONS IN SYIFA HYDROPONIC HYDROPONIC
AGRICULTURE BUSINESSES IN MEDAN CITY

Name : Vira Rezkika Sitorus

Npm :22.180.5024

Program : Magister Manajemen
Supervisor | : Dr. Ihsan Effendi, SE, M.Si
Supervisor 11 : Ahmad Rafiki, BBA, MM, Ph.D

This research was conducted to analyze marketing strategies in
hydroponic farming businesses using price, social media, attitudes and
subjective norms as independent variables on purchasing decisions as the
dependent variable, and purchase intention as an intervening variable.
This research uses TRA theory. This research method is quantitative
research with data analysis using Structural Equation Modeling Partial
Square (SEM-PLS). This research was conducted at the hydroponic
company Syifa Hidroponik in the city of Medan. The sampling technique
used the Simple Random Sampling technique and 109 samples were found.
The results of this research show that price has a positive influence on
purchase intention, social media has a positive influence on purchase
intention, attitude has a positive influence on purchase intention, and
subjective norms have a positive influence on purchase intention, and
purchase intention has a positive influence on purchase decisions.

Keywords: Price, Social Media, Attitude, Subjectve norms, purchase

intentions, purchasing decisions
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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA USAHA PERTANIAN HIDROPONIK SYIFA
HIDROPONIK DI KOTA MEDAN

Nama : Vira Rezkika Sitorus

Npm :22.180.5024

Program : Magister Manajemen
Pembimbing I : Dr. Ihsan Effendi, SE, M.Si
Pembimbing I1 : Ahmad Rafiki, BBA, MM, Ph.D

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis strategi pemasaran pada usaha
pertanian hidroponik dengan menggunakan harga, media sosial, sikap dan
norma subjektif sebagai variabel independen, keputusan pembelian
sebagai variabel dependen. Penelitian ini menggunakan teori TRA. Metode
penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan analisis data
menggunakan Structural Equation Modeling Partial Square (SEM-PLS).
Penelitian ini dilakukan di perusahaan hidroponik Syifa Hidroponik di kota
Medan. Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik Simple Random
Sampling dan diperoleh 109 sampel. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
harga berpengaruh positif terhadap niat beli, media sosial berpengaruh
positif terhadap niat beli, sikap berpengaruh positif terhadap niat beli, dan
norma subjektif berpengaruh positif terhadap niat beli, dan niat beli
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci : Harga, Media Sosial, Sikap, Norma subyektif, Niat membeli,

Keputusan pembelian
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Hidroponik merupakan metode budidaya tanaman tanpa
penggunaan media tanah. Istilah "hidroponik" berasal dari bahasa
Yunani, terdiri dari kata "hydro" yang berarti air, dan "ponos"” yang
berarti kerja atau usaha. Secara literal, hidroponik berarti "beroperasi
dengan air". Istilah ini diperkenalkan oleh Dr. William Frederick Gericke
pada tahun 1937 untuk merujuk pada metode penanaman tanaman tanpa
tanah, melainkan using air yang diperkaya nutrisi sebagai media
pertumbuhan (Sutanto, 2015).

Namun Sesuai dengan kemajuan teknologi terkini, hidroponik
diterapkan untuk pertumbuhan tanaman dengan mengatur nutrisi sesuai
kebutuhan spesifiknya. Larutan unsur hara atau nutrisi sebagai sumber
air dan mineral adalah faktor krusial untuk pertumbuhan dan kualitas
hasil tanaman dalam budidaya hidroponik. Penggunaan larutan nutrisi
pada tanaman hidroponik harus mempertimbangkan jenisnya dan
memerlukan pengendalian yang tepat. Ketidak sesuaian kadar nutrisi
dengan kebutuhan tanaman menyebabkan pertumbuhan tanaman
terhambat, ditandai dengan kerdilnya ukuran, penguningan, dan
penurunan daun. Hidroponik menjadi semakin populer sebagai solusi
pertanian perkotaan untuk mengatasi masalah kekurangan lahan dan
sumber daya air (Indrawati, 2012).

Hidroponik telah menarik perhatian para peneliti dan praktisi
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pertanian karena efisiensinya dalam penggunaan sumber daya.
Pendekatan hidroponik dalam pertanian menghilangkan
ketergantungan pada lahan yang luas dan menggantinya dengan
sistem berbasis air yang lebih efisien. Selain itu teknologi hidroponik
memungkinkan kontrol yang lebih baik terhadap faktor lingkungan
seperti nutrisi, kelembaban, produksi yang berkualitas dan berlimpah,
perlindungan dari serangan hama dan penyakit, kemampuan untuk
diterapkan secara berkelanjutan tanpa tergantung pada musim,dan pH
tanah. Penggunaan hidroponik juga membuka peluang untuk
mengembangkan pertanian vertikal di mana tanaman dapat ditanam
dalam lapisan bertingkat. Hal ini memberikan potensi untuk
meningkatkan produksi pangan dalam keterbatasan lahan serta
memberikan solusi bagi masalah ketahanan pangan di wilayah yang
padat penduduk (Waluyo dkk, 2021).

Penggunaan teknologi hidroponik di Indonesia telah mengalami
perkembangan yang signifikan. Sejarah mencatat bahwa teknologi
hidroponik diperkenalkan di Indonesia pada tahun 1970-an dan mulai
berkembang secara industri pada tahun 1982. Sejak saat itu, teknologi ini
telah menjadi sorotan utama dalam pengembangan sektor pertanian di
Indonesia (Subandi dkk., 2020). Pengembangan pertanian hidroponik di
Indonesia khususnya pada tanaman sayuran menunjukkan prospek yang
cerah. Pemanfaatan teknologi hidroponik di Indonesia telah membuka
peluang baru dalam pengembangan sektor pertanian, memberikan

kontribusi yang signifikan terhadap keberlanjutan pangan dan
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pertumbuhan ekonomi negara. Hal ini tentu menjadikan pertanian
hidroponik menjadi peluang bisnis yang sangat menguntungkan.
Budidaya tanaman hidroponik memiliki berbagai keuntungan salah
satunya adalah penggunaan air lebih sedikit, hingga 90% dibandingkan
pertanian konvensional dan tidak memerlukan tanah sama sekali,
sehingga bisa diterapkan di daerah dengan tanah yang kurang subur atau
bahkan di dalam ruangan. Tanaman dengan teknik hidroponik sering kali
tumbuh lebih cepat karena nutrisi langsung diserap oleh akar. (Lorian,
2023).

Perkembangan hidroponik di Indonesia dapat memenuhi
kebutuhan dalam negeri dan menangkap peluang ekspor. Sistem
hidroponik yang efisien dapat memproduksi hasil panen berkualitas
tinggi secara konsisten sepanjang tahun, tanpa dipengaruhi oleh
perubahan musim. Tanaman yang dihasilkan melalui budidaya
hidroponik memiliki kualitas premium dan lebih sehat dibandingkan
dengan tanaman yang ditanam secara konvensional. Tanaman yang
dihasilkan melalui budidaya hidroponik tidak mengandung pestisida dan
zat kimia berbahaya bagi kesehatan manusia. Oleh karena itu hidroponik
tidak hanya memberikan solusi inovatif dalam pertanian modern, tetapi
juga membuka peluang ekonomi baru yang berkelanjutan. (Sayekti,
2023).

Pasar produk hidroponik Indonesia telah mengalami
pertumbuhan signifikan dalam beberapa tahun terakhir, seiring dengan

meningkatnya pengetahuan konsumen mengenai kesehatan, bahaya
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pestisida untuk konsumsi, serta isu lingkungan yang berkelanjutan. Hal
ini membuat permintaan sayuran hidroponik mulai diminati oleh
masyarakat. Tanaman dengan teknik hidroponik sering kali tumbuh lebih
cepat karena nutrisi langsung diserap oleh akar (Umar dkk., 2018).

Bercocok tanam secara hidroponik juga memiliki beberapa
permasalahan diantaranya adalah investasi awal untuk sistem hidroponik
tergolong cukup tinggi daripada pertanian konvensional sehingga hal ini
menjadikan harga jual produk sayuran hidroponik lebih tinggi daripada
sayuran kovensial karena biaya produksinya yang lebih mahal. Hal ini
tentu akan menjadi hambatan bagi konsumen yang sensitif terhadap
harga, akhirnya menjadi permasalahan baru saat hidroponik mulai di
distribusikan ke pasar tradisional. Pemanfaatan media sosial, pameran
produk, dan kerjasama dengan restoran atau pasar modern dapat
membantu meningkatkan visibilitas produk. Strategi pemasaran yang
efektif harus mencakup penggunaan konten kreatif dan informatif serta
interaksi yang aktif dengan konsumen (Widiati dkk., 2024).

Pemasaran produk hidroponik di Indonesia memerlukan strategi
yang efektif untuk menjangkau berbagai segmen pasar, mulai dari
konsumen rumah tangga hingga bisnis kuliner dan supermarket. Strategi
pemasaran yang krusial adalah bauran pemasaran (marketing mix).
Pemasaran bauran mencakup kombinasi elemen-elemen pemasaran yang
terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi, yang dikenal sebagai 4P
(Product, Price, Place, Promotion). Bauran pemasaran memberikan

justifikasi bagi konsumen untuk membeli suatu produk. Strategi
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pemasaran ini mencakup berbagai taktik yang dirancang untuk
memengaruhi konsumen (Artana & Sujianto, 2019).

Berdasarkan Sensus Pertanian 2023 Tahap I oleh Badan Pusat
Statistik (BPS) Sumatera Utara, terdapat 494 unit usaha urban farming
perorangan di provinsi ini. Sebanyak 137 unit atau 27,73% dari jumlah
tersebut berada di Kota Binjai, yang menunjukkan tingginya minat
masyarakat terhadap pertanian perkotaan, termasuk budidaya
hidroponik. Selain itu Pemerintah Provinsi Sumatera Utara juga telah
menggalakkan kampanye pola tanam hidroponik sebagai upaya menjaga
ketahanan pangan dan mengurangi ketergantungan pada pasokan dari
luar daerah. Kampanye ini telah dimulai sejak lima tahun terakhir dan
semakin masif dalam satu tahun terakhir.

Sebuah studi kasus oleh Universitas Alwashliyah di PT.
Hidrotani Sejahtera, Kecamatan Sunggal, Kabupaten Deli Serdang,
menunjukkan bahwa usaha sayuran hidroponik memiliki potensi
keuntungan yang signifikan. Dengan biaya produksi tertinggi pada
komoditas Pakcoy sebesar Rp14.529.329 per bulan dan penerimaan
sebesar Rp37.750.000 per bulan, perusahaan ini mampu meraih
keuntungan sebesar Rp6.497.558 per bulan. Rasio R/C (Revenue/Cost)
antara 1,12 hingga 1,27 menunjukkan efisiensi usaha yang baik, dengan
komoditas sawi putih menjadi yang paling efisien

Kota Medan adalah salah satu kota metropolitan di Indonesia
dengan pertumbuhan dan kepadatan penduduk yang tinggi, serta

memiliki potensi signifikan dalam pengembangan bisnis, termasuk
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pertanian hidroponik. Kota Medan telah mengimplementasikan konsep
pertanian vertikal di sejumlah gedung tinggi, termasuk di pusat
perbelanjaan. Produksi dari kebun ini dimanfaatkan untuk konsumsi
domestik. Pertanian komersial perkotaan didirikan untuk tujuan dapur
komersial untuk memproduksi makanan bernilai tambah dan
memasarkan produk tersebut kepada pasar petani dan restoran.
Pertanian hidroponik telah muncul sebagai solusi inovatif untuk
mengatasi tantangan konversi lahan pertanian di daerah perkotaan.
(Garcia, 2022). Syifa Hydroponik merupakan pelaku usaha mikro, kecil,
dan menengah (UMKM) yang bergerak di bidang pertanian
hidroponik. Syifa Hydroponik didirikan oleh Ir. Suardi Raden pada
tahun 2014 dan beralamat di Jalan Bromo Lorong Amal No.11, Tegal

Sari III, Kecamatan Medan Area, Kota Medan, Sumatera Utara.

Usaha ini berawal dari hobi sepasang suami istri yang
membudidayakan tanaman seadanya di sekitar tempat tinggal mereka
dengan memanfaatkan barang bekas yang masih berfungsi untuk
memenuhi  kebutuhan sayur rumah tangga mereka. Syifa
Hydroponik menyediakan berbagai peralatan dan produk yang
berhubungan dengan budidaya hidroponik. Syifa Hydroponik juga
melakukan inovasi dengan memasarkan berbagai macam produk
tanaman. Produk turunan pertama yang ditawarkan oleh Syifa

Hydroponik adalah nugget sayur.

Syifa Hidroponik Medan adalah contoh dalam industri

sayuran segar, khususnya dalam budidaya hidroponik di Medan. Sistem
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hidroponik telah terbukti sebagai alternatif efektif untuk pertanian di area
dengan lahan terbatas, menjadikannya pilihan menarik bagi petani di
kota tersebut (As’ad dkk., 2024)."

Tabel 1.1 Penjualan Sayuran Hidroponik di Syifa Hidroponik

Jenis 2020 2021 2022 2023 Harga
Sayuran Kg | (Kg | (Kg | (Kg | (Kgy
tahun
Basil 150kg | 144kg |100kg | 80kg |Rp.80.000
Sawi 360kg | 360kg |240kg | 180kg |Rp.20.000
Bayam 200kg | 150kg | 150kg | 100 kg |Rp.25.000
Kangkung 150kg | 120kg | 80kg 80kg | Rp.25.000

Berdasarkan tabel di atas, penjualan sayuran hidroponik di Syifa
Hidroponik mengalami penurunan dari tahun 2023 ke tahun 2020.
Penurunan ini berdampak pada omset penjualan sayur hidroponik yang
tentu juga menurun. Penurunan penjualan sayuran di Syifa Hidroponik
disebabkan oleh beberapa faktor di antaranya harga jual yang cukup
tinggi dari sayuran konvensional. Dimana untuk sayuran basil yang
ditanam secara konvensional rata-rata harga(kg)/tahun Rp. 40.000,
sementara sayuran sawi Rp. 15.000/kg , bayam Rp. 20.000/kg dan
kangkung Rp. 20.000/kg.

Keputusan konsumen untuk membeli suatu produk yang
ditawarkan sangat dipengaruhi oleh persepsi mereka terhadap harga,
produk, promosi, dan lokasi (bauran pemasaran) yang diterapkan oleh
perusahaan. Terdapat suatu hubungan antara harga dan keputusan
pembelian. Semakin tinggi harga keputusan untuk membeli cenderung

semakin rendah. Sebaliknya, apabila harga lebih rendah, kecenderungan
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untuk melakukan keputusan pembelian akan meningkat (Kotler et al.,
2005).

Media sosial berfungsi sebagai faktor pertimbangan dalam
keputusan pembelian dengan menyajikan informasi dan berita yang
menarik minat beli konsumen. Konsumen yang tertarik pada informasi
di media sosial akan dipengaruhi dalam keputusan untuk membeli atau
tidak membeli suatu produk.

Keputusan konsumen ini juga dapat menghasilkan dampak
lebih lanjut denganmemberikan rekomendasi kepada konsumen lain
melalui media sosial mereka. Penelitian oleh Mileva (2018)
menunjukkan bahwa media sosial memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Ini menunjukkan bahwa pengelolaan media sosial

yang efektif dan menarik dapat meningkatkan keputusan pembelian.

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, peneliti
berminat untuk melaksanakan penelitian dengan judul “Strategi
Pemasaran dalam Meningkatkan Keputuan Pembelian Pada Usaha
Pertanian Hidroponik Syifa Hidroponik di Kota Medan’’ Pemilihan
judul ini didasarkan pada urgensi untuk memahami dan mengembangkan
strategi pemasaran yang efektif. Analisis ini diharapkan tidak hanya
membantu meningkatkan penjualan tetapi juga memperluas pangsa pasar
produk hidroponik. Dengan demikian, penelitian ini akan memberikan
kontribusi signifikan dalam menciptakan ekosistem pertanian yang
berkelanjutan dan menguntungkan, serta membantu para pelaku usaha

hidroponik dalam mengatasi berbagai tantangan pemasaran yang
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dihadapi. Hal inilah yang mendasari pengembangan bisnis sayuran
hidroponik membutuhkan analisis strategi pemasaran yang efektif untuk

meningkatkan keputusan pembelian

1.2 Rumusan Masalah

Penjualan sayuran hidroponik di Syifa hidroponik mengalami
penurunan dari tahun 2023 ke tahun 2020. Penurunan ini berdampak
pada omset penjualan sayur hidroponik yang tentu juga menurun.
Penurunan penjualan sayuran di Syifa Hidroponik disebabkan oleh
beberapa faktor di antaranya harga jual yang cukup tinggi dari sayuran
konvensional. Dimana untuk sayuran basil yang ditanam secara
konvensional rata-rata harga(kg)/tahun Rp. 40.000, sementara sayuran
sawi Rp. 15.000/thn, bayam Rp. 20.000/thn dan kangkung Rp.
20.000/thn, karena hal tersebut di perlukan pengembangan strategi

pemasaran yang efektif untuk menjangkau konsumen .

1.3 Batasan Masalah

Sehubungan dengan identifikasi masalah yang telah dilakukan,
peneliti merasa perlu untuk membatasi masalah agar tetap terfokus pada
isu yang relevan demi mencapai tujuan yang diinginkan. Oleh karena itu,
penulis membatasi penelitian ini hanya pada strategi pemasaran yang
mencakup harga, media sosial, attitude dan subjective norm untuk
meningkatkan keputusan pembelian produk hidroponik di Syifa

hidroponik.
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1.3 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti menjabarkan
identifikasi masalah yang akan dikaji dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut :
1. Apakah harga berpengaruh terhadap niat ?
2. Apakah sosial media berpengaruh terhadap niat ?
3. Apakah attitude berpengaruh terhadap niat ?
4. Apakah subjective norm berpengaruh terhadap niat ?

5. Apakah niat berpengaruh terhadap keputusan pembelian ?

1.4 Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti menjabarkan
tujuan penelitian dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui apakah harga berpengaruh terhadap niat.

2. Untuk mengetahui apakah sosial media berpengaruh terhadap niat.

3. Untuk mengetahui apakah attitude berpengaruh terhadap niat.

4. Untuk mengetahui apakah subjective norm berpengaruh terhadap
niat.
5. Untuk mengetahui apakah niat berpengaruh terhadap keputusan

pembelian.

1.5 Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian adalah sebagai berikut :
1. Bagi peneliti, penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan

wawasan terkait strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan
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produk hidroponik.

2. Bagi Syifa hidroponik, penelitian ini diharapkan untuk memberikan
informasi terkait strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan
penjualan produk hidroponik di Syifa hidroponik.

3. Bagi peneliti selanjutnya, peneliti ini di harapkan dapat menjadi
bahan referensi dalam pengkajian masalah-masalah yang terkait

dengan strategi pemasaran.

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 5/7/25

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)5/7/25



ViraRezkika Sitorus - Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian...

BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Hidroponik

2.1.1 Pengertian Hidroponik dan Pengembangannya

Hidroponik adalah  praktik menanam tanaman tanpa
menggunakan tanah. Kata "hidrokultur" berasal dari kata Yunani
"hydro" yang berarti air dan "ponos" yang berarti kerja atau usaha.
Hidroponik secara harafiah berarti "bekerja dengan air." Istilah ini
pertama kali digunakan oleh Dr. Digunakan. William Frederick Gericke,
1937 (Sutanto, 2015).

Hidroponik memiliki sejarah yang kaya dan panjang, yang
dimulai pada zaman kuno dan terus mengalami perkembangan hingga
saat ini. Meskipun istilah "hidroponik" baru dikenal pada abad ke-20,
konsep ini telah diterapkan selama berabad-abad. Istilah "hidroponik"
diperkenalkan oleh Dr. Itu. William Frederick Gericke oleh Universitas
California. Frederick Guericke merupakan individu pertama yang
berhasil menumbuhkan tomat yang sehat dalam larutan nutrisi tanpa
menggunakan tanah. Awal tahun 1930-an Dr. William Frederick Gericke
dari University of California di Berkeley merupakan seorang agronomis
mulai mempromosikan secara terbuka tentang "solution culture” yang
digunakan untuk menghasilkan tanaman pertanian. Gericke menegaskan

bahwa istilah ini disarankan oleh W.A. Setchell dari University of
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California. Gericke menciptakan sensasi dengan menumbuhkan tomat
yang menjalar setinggi dua puluh lima kaki di halaman belakang

rumahnya dengan larutan nutrien mineral selain tanah (Setiawan, 2019).

Setelah perang dunia II penelitian hidroponik terus berkembang.
Militer Amerika Serikat menggunakan teknik hidroponik untuk
menanam sayuran segar bagi pasukan di pulau-pulau terpencil di Pasifik.
Penelitian ini menunjukkan bahwa hidroponik bisa menjadi metode
pertanian yang efisien dan dapat diandalkan di lingkungan yang sulit.
Pada tahun 1960-an dan 1970-an, hidroponik mulai diterapkan secara
komersial di negara-negara seperti Jepang dan Belanda. Negara Jepang
menggunkan hidroponik untuk menanam sayuran di lingkungan
perkotaan sementara, di Belanda teknik ini diterapkan di rumah kaca
untuk meningkatkan produksi bunga dan sayuran. Penerapan komersial
ini membantu mendorong kemajuan teknologi dan penelitian lebih lanjut
dalam bidang hidroponik (Susilawati, 2019).

Negara-negara maju yang unggul dalam teknologi hidroponik
mencakup Belanda, Australia, Prancis, Inggris, Kanada, dan Amerika
Serikat. Tomat, selada, mentimun, dan paprika adalah komoditas penting
yang paling banyak dibudidayakan secara hidroponik di seluruh dunia.
Di Indonesia, komoditas yang paling populer untuk budidaya hidroponik

tidak jauh berbeda, yakni paprika dan selada (Sharma dkk., 2018).

2.1.2 Perkembangan Hidroponik di Indonesia
Indonesia sendiri juga telah membangun pertanian hidroponik,

pengusaha hidroponik di Indonesia yang berhasil mengekspor hasil
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kebunnya adalah Bob Sadino. Pemerintah Indonesia juga mulai
memberikan dukungan terhadap pengembangan hidroponik. Berbagai
program bantuan dan pelatihan untuk petani serta dukungan kebijakan
yang mendukung pertanian berkelanjutan telah membantu mempercepat
adopsi teknologi ini. Jakarta menjadi salah satu pusat utama
perkembangan hidroponik. Banyak komunitas urban farming yang
tumbuh di Jakarta dengan memanfaatkan lahan-lahan sempit di
perkotaan untuk bercocok tanam. Pemerintah DKI Jakarta juga aktif
mendukung inisiatif ini dengan program-program seperti "Jakarta
Berkebun" yang mengajak warga untuk memanfaatkan lahan kosong
dengan teknik hidroponik. Kota-kota besar lainnya seperti Bandung,
Surabaya, dan Yogyakarta menjadi pusat utama budidaya hidroponik di
Indonesia yang juga menunjukkan potensi besar untuk pertanian

berkelanjutan di masa depan. (Istigomah, 2007).

2.1.3 Hidroponik di Kota Medan

Kota Medan memiliki peluang usaha hidroponik yang
menjanjikan. Hal ini didorong oleh meningkatnya permintaan pasar akan
sayur segar dan organik serta lahan pertanian yang semakin terbatas
karena kepadatan penduduk yang terjadi di kota Medan. Berbagai
peluang usaha hidroponik di Medan seperti menjual hasil panen,
peralatan dan bahan hidroponik, jasa pelatihan dan konsultasi, dan bibit
tanaman hidroponik, tentu dapat memberikan keuntungan yang besar
bagi para pemula maupun pengusaha berpengalaman (Wiyati dkk.,

2024).
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Peningkatan penjualan suatu perusahaan bergantung pada banyak
faktor. Salah satunya adalah penerapan inovasi produk. Inovasi
merupakan strategi perubahan yang bertujuan untuk menciptakan
sesuatu yang lebih baik atau berbeda dari produk yang sudah ada.
Inovasi yang diterima konsumen membawa manfaat yang signifikan
bagi pelaku ekonomi. Oleh karena itu, UMKM Syifa Hidroponik
Medan terus fokus melakukan inovasi pada produk turunan yang
ditawarkannya. Produk turunan yang dihasilkan UMKM Hidroponik
Syifa antara lain berbagai produk olahan dari sayuran hidroponik
lainnya, seperti keripik rendang kangkung, keripik alsik kangkung,
keripik sawi, gabus kangkung, dan produk turunan sirup bunga telang

(Surbakti & Mulia, 2023).

2.2 Kemajuan Teknologi Dalam Hidroponik

Perkembangan teknologi pertanian meningkat pesat setiap tahun,
namun hal ini menyebabkan sebagian petani tertinggal dalam
memanfaatkan kemajuan tersebut dan tidak memperoleh keuntungan
maksimal dari usaha mereka. Perkembangan teknologi pertanian seiring
dengan kemajuan teknologi informasi. Di negara maju, mayoritas petani
telah mengadopsi teknologi dalam praktik pertanian. Selain untuk
mengoptimalkan hasil panen, penerapan teknologi dalam pertanian juga
bertujuan untuk menyederhanakan proses bertani dan meningkatkan
tingkat keberhasilan panen.

Implementasi teknologi pertanian tidak hanya dihadapi oleh para

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 5/7/25

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Access From (repository.uma.ac.id)5/7/25



ViraRezkika Sitorus - Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian...

16

agraris. Individu di kawasan urban yang memiliki minat dalam pertanian
atau berkeinginan untuk berprofesi sebagai petani juga menghadapi
tantangan tambahan, seperti keterbatasan lahan yang luas dan waktu
yang tersedia untuk aktivitas bertani. Kepadatan lahan dan aktivitas di
kawasan perkotaan merupakan faktor utama dalam permasalahan ini.
Sistem hidroponik diharapkan menjadi alternatif untuk lahan terbatas,
sehingga dapat berfungsi sebagai sumber penghasilan yang memadai
bagi masyarakat. Masalah keterbatasan waktu dapat diatasi melalui
penerapan system teknologi yang mendukung hidroponik (Buana et al.,

2019).

2.3 Tantangan Dalam Usaha Hidroponik
2.3.1 Tantangan Dari Segi Teknis

Hidroponik memerlukan infrastruktur dan teknologi yang
canggih. Kontrol lingkungan dalam hidroponik memerlukan teknologi
dan manajemen yang canggih. Keberhasilan produksi sangat bergantung
pada kemampuan untuk mengontrol suhu, kelembaban, dan pencahayaan
secara konsisten. Sistem hidroponik memerlukan peralatan khusus
seperti pompa, sistem irigasi otomatis, sensor nutrisi, dan penerapan
teknologi sistem hidroponik dalam rumah kaca. Pertanian hidroponik
memanfaatkan teknologi pencahayaan LED yang dikendalikan secara
otomatis untuk mensimulasikan sinar matahari, memberikan
pencahayaan yang optimal bagi tanaman tanpa bergantung pada kondisi
cuaca. Oleh karna itu dari segi teknis untuk produksi dalam skala

komersial pertanian hidroponik tentu memerlukan investasi awal yang
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tinggi. Selain itu, manajemen nutrisi dan keseimbangan pH dalam larutan

menjadi salah satu tantangan utama (Rambe dkk., 2024).

2.3.2 Tantangan Dari Segi Ekonomi

Tantangan ekonomi dalam usaha hidroponik selain investasi awal
untuk memulai sistem hidroponik cukup besar, mencakup biaya
peralatan, instalasi, dan pelatihan. Biaya operasioanal seperti listrik
untuk pencahayaan dan pompa serta bahan kimia untuk nutrisi juga
tinggi, yang tentunya meningkatkan biaya produksi secara keseluruhan.
Selain itu dalam pemasaran produk hidroponik menghadapi tantangan

karena harganya sering lebih tinggi dibandingkan produk konvensional.

Sehingga sayuran hidroponik mengalami kesulitan untuk bersaing di
pasar, terutama di daerah yang masyarakatmya dengan tingkat

pendapatan menengah (Widiati dkk., 2024).

2.3.3 Tantangan Dari Perspektif Sosial

Penerimaan dan kesadaran konsumen terhadap produk
hidroponik masih rendah. Banyak konsumen belum terbiasa dengan
produk hidroponik dan mungkin ragu untuk membayar lebih mahal
dibandingkan produk konvensional. Pendidikan konsumen dan
peningkatan kesadaran akan manfaat kesehatan produk hidroponik
menjadi kunci untuk meningkatkan penerimaan pasar. Selain itu
hidroponik memerlukan tenaga kerja yang terampil dan berpengetahuan
tentang teknologi ini, namun ketersediaan tenaga kerja tersebut masih

terbatas serta perubahan kebijakan dan regulasi terkait pertanian dan
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keamanan pangan juga mempengaruhi usaha hidroponik, karena
perubahan kebijakan dapat menciptakan ketidakpastian bagi para pelaku
usaha (Salsabila, 2022).

Meskipun hidroponik menawarkan banyak keuntungan namun
terdapat berbagai tantangan yang harus diatasi oleh para pelaku usaha.
Tantangan ini mencakup aspek teknis, ekonomi, dan sosial yang
kompleks. Dengan dukungan yang tepat dari pemerintah, peningkatan
kesadaran konsumen, dan inovasi teknologi, tantangan-tantangan ini
dapat diatasi, sehingga hidroponik dapat menjadi solusi berkelanjutan

untuk pertanian masa depan.

2.4 Strategi Pemasaran Produk Hidroponik

Strategi pemasaran memainkan peran krusial dalam perusahaan
untuk memasarkan produk mereka kepada konsumen secara efisien.
Implementasi  strategi  pemasaran  yang  komprehensif  dan
terstruktur dengan baik memungkinkan perusahaan mencapai tujuan
yang sudah ditetapkan. Melalui strategy yang efektif, perusahaan dapat
menarik perhatian konsumen, meningkatkan volume penjualan, dan
memperkuat posisi kompetitif di pasar. Oleh karena itu, strategy
pemasaran yang optimum adalah faktor kunci dalam mencapai
keberhasilan dan keberlanjutan bisnis jangka panjang. Strategi
pemasaran merupakan sistem komprehensif yang mencakup berbagai
aktivitas bisnis yang bertujuan untuk merencanakan, menetapkan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang serta jasa guna

memperoleh keuntungan (Artana & Sujianto, 2019).
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Komponen bauran pemasaran memainkan peran krusial dalam
merancang strategi pemasaran yang efisien untuk mendukung perusahaan
dalam mencapai tujuannya. Bauran pemasaran merupakan sekumpulan
alat taktis yang dapat dikelola oleh perusahaan dan digunakan secara
simultan untuk menghasilkan respons yang diinginkan di pasar sasaran.
Strategi pemasaran bauran mencakup kombinasi terencana dari berbagai
elemen pemasaran yang menjadi dasar bagi upaya pemasaran suatu produk
atau layanan. Elemen-elemen tersebut mencakup aspek product yang
disediakan, penetapan harga yang akurat, distribusi yang efektif, serta
promosi yang strategis. Dalam literatur pemasaran, kombinasi ini dikenal
sebagai 4P, yang mencakup Product (produk), Price (harga), Place
(tempat/distribusi), dan Promotion (promosi). Konsep 4P ini mendukung
perusahaan dalam merumuskan strategi pemasaran yang holistik dan
terintegrasi, dengan mempertimbangkan berbagai faktor eksternal dan
internal yang memengaruhi kinerja pemasaran produk atau layanan

tersebut (Artana & Sujianto, 2019).

2.4.1 Harga

Harga merupakan salah satu keputusan paling vital dalam
pemasaran. Harga adalah satu-satunya komponen dalam bauran
pemasaran yang menghasilkan pendapatan bagi perusahaan, sedangkan
tiga komponen lainnya (produk, tempat, dan promosi) justru
menimbulkan biaya. Harga memainkan peran yang sangat penting,
terutama dalam mempertahankan dan meningkatkan posisi perusahaan,

serta dalam meningkatkan penjualan dan keuntungan (Abdullah, 2024).
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Harga adalah satu-satunya elemen dalam bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan penjualan, sementara elemen lainnya bersifat
konvensional (Assauri, 2014). Perusahaan dapat menetapkan harga
melalui empat pendekatan: penetapan harga berbasis pasar, penetapan
harga berbasis biaya, penetapan harga berbasis kompetisi, dan penetapan
harga berbasis nilai. Penetapan harga berbasis pasar adalah penentuan
harga yang disesuaikan dengan harapan pasar. Pendekatan ini
menunjukkan bahwa produk yang ditawarkan merupakan komoditas
yang mudah dibandingkan dengan produk lain, serta mudah untuk ditiru
dan diserang oleh produk yang memberikan nilai tambah yang lebih
tinggi. Penetapan harga berdasarkan biaya berarti bahwa suatu
perusahaan terlebih dahulu menentukan biaya produksinya dan
kemudian menambahkan markup untuk menentukan harga. Harga
kompetitif. Harga produk ditentukan oleh perusahaan. Dengan penetapan
harga berbasis nilai, harga ditentukan berdasarkan nilai dan manfaat
suatu produk, bukan berdasarkan biaya. Layanan yang ditawarkan tidak
selalu berharga mahal (Vildayanti, 2020).

Menurut Abdurrahman et al. (2015), harga adalah sejumlah uang
yang dikenakan untuk suatu product atau jasa, atau nilai yang
dipertukarkan oleh pelanggan untuk mendapatkan manfaat serta
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut.

Harga menyampaikan posisi nilai yang dimaksudkan dari product
atau merek perusahaan kepada pasar. Produk yang dirancang dan

dipasarkan secara efektif dapat dijual dengan harga premium dan
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menghasilkan keuntungan substansial. Harga bukan sekadar angka pada
label, melainkan memiliki berbagai bentuk dan fungsi; harga juga terdiri
dari banyak komponen, and harga yang tercantum dapat disesuaikan
dengan rabat dan insentif distributor (Desiana, 2015). Hubungan antara
harga dan keputusan pembelian adalah bahwa harga memengaruhi
keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. Semakin tinggi
harga, semakin rendah keputusan pembelian, dan sebaliknya, jika harga
rendah, keputusan pembelian meningkat. Konsumen memiliki persepsi
bahwa semakin tinggi harga suatu produk, semakin tinggi pula kualitas
produk tersebut. Hal ini terjadi ketika konsumen tidak memiliki
petunjuk lain mengenai kualitas produk selain harga (Kotler dkk.,
2005).

Harga merupakan salah satu faktor utama yang dipertimbangkan,
karena apabila harga yang ditawarkan sejalan dengan kemampuan
finansial konsumen, hal ini akan mendorong mereka untuk mengambil
keputusan pembelian terhadap produk yang diinginkan. Sebaliknya,
apabila harga ditetapkan terlalu tinggi dan tidak terjangkau, konsumen
akan melakukan evaluasi ulang sebelum memutuskan untuk melakukan
pembelian.

Penelitian yang dilakukan oleh Indrayani et al. (2014)
menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan antara harga dan
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa harga yang wajar
akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Namun

berbeda dengan pendapat (Mandey, 2013), yang menyatakan bahwa
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variabel harga tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian.

Riskyady & Sulistyowati, 2021 menyatakan bahwa harga adalah
biaya uang yang harus dibayarkan untuk mendapatkan produk atau
layanan tertentu. Ada empat indikator utama yang mendasari penetapan

harga:

1. Keterjangkauan harga, penetapan harga disesuaikan dengan

kemampuan konsumen untuk membayarnya.

2. Daya saing harga, yaitu proses perbandingan harga suatu produk
dengan produk lain untuk mengevaluasi pilihan antara yang

mahal dan yang murah.

3. Kesesuaian antara harga dan kualitas produk, di mana konsumen
mengevaluasi harga dengan membandingkan kualitas produk
atau jasa yang disediakan, dengan asumsi bahwa harga yang lebih

tinggi mencerminkan kualitas yang superior.

4. Kesesuaian antara harga dan manfaat, di mana konsumen
mengalami manfaat yang sebanding atau melebihi harga yang
dibayarkan, yang selanjutnya memengaruhi keputusan

pembelian.

2.4.2 Promosi Media Sosial

Promosi adalah upaya perusahaan untuk memengaruhi calon

pembeli melalui komunikasi persuasif dengan memanfaatkan semua
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elemen acuan pemasaran guna mencapai tujuan dan sasaran perusahaan.
Promosi adalah elemen yang digunakan untuk menginformasikan dan
memengaruhi pasar mengenai produk perusahaan, sehingga pasar dapat
mengenali produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut (Abdullah,
2024).

Menurut Vildayanti (2020), promosi merupakan elemen
dalam bauran pemasaran yang memiliki peranan krusial bagi
perusahaan dalam memperkenalkan produk kepada pelanggan. Setelah
memahami produk perusahaan, langkah selanjutnya adalah merancang
strategi promosi yang efektif untuk menarik minat pelanggan dan
mendorong mereka untuk membeli produk, sehingga perusahaan dapat
meningkatkan volume penjualannya.

Perusahaan harus mampu memengaruhi pelanggan untuk
menciptakan permintaan terhadap produk yang diproduksi. Upaya
tersebut dapat dilaksanakan melalui kegiatan promosi, yang merupakan
salah satu strategi dalam bauran pemasaran. Promosi adalah salah satu
elemen dalam bauran pemasaran yang digunakan untuk
menginformasikan, meyakinkan, dan mengingatkan mengenai produk
perusahaan (Murya & Wulandari, 2016). Promosi dianggap sebagai
suatu kombinasi dari berbagai elemen yang berkaitan dalam media
promosi. Komunikasi hasil dari pengolahan elemen komunikasi yang
digunakan untuk membangun hubungan positif dengan pelanggan
meliputi promosi penjualan, periklanan, hubungan masyarakat,

publisitas, penjualan langsung, dan penjualan personal (Kartajaya,
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2007).

Promosi penjualan berfungsi sebagai dorongan jangka pendek
untuk mendukung penjualan produk dan jasa, periklanan mencakup
segala bentuk promosi dan presentasi ide, produk, dan jasa dari sponsor,
hubungan masyarakat dan publisitas adalah program yang dirancang
untuk memperbaiki, mempertahankan, atau melindungi citra perusahaan
atau produk; penjualan langsung merupakan sistem pemasaran interaktif
yang memanfaatkan satu atau lebih media periklanan untuk
memengaruhi respons dan transaksi di suatu lokasi; sedangkan penjualan
pribadi dapat mencakup presentasi penjualan, pertemuan penjualan,
program insentif, dan pameran (Maziriri & Chinomona, 2016).

Pemasaran media sosial merupakan metode pemasaran yang
dilakukan secara langsung maupun tidak langsung untuk meningkatkan
pengakuan, kesadaran, dan membangun ingatan terhadap merek, produk,
atau entitas lainnya dengan memanfaatkan alat seperti microblogging,
blogging, berbagi konten, penandaan sosial, dan jejaring sosial
(Riskyady & Sulistyowati, 2021).

Pemasaran media sosial memengaruhi keputusan pembelian
dengan menyediakan platform bagi masyarakat untuk memberikan
ulasan secara daring, yang dapat memengaruhi pemikiran konsumen saat
membuat keputusan pembelian terhadap suatu produk. Keputusan
pembelian melibatkan berbagai elemen, termasuk jenis barang yang akan
dibeli, keputusan untuk melakukan pembelian, waktu pembelian, lokasi

pembelian, dan metode pembayaran (Susan, 2011).
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Harga dan media sosial memiliki dampak signifikan terhadap
keputusan pembelian, karena penggunaan media sosial dapat
menurunkan biaya pemasaran perusahaan, sedangkan konten menarik di
media sosial dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Informasi harga yang terdapat di media sosial memfasilitasi konsumen
dalam mencari data saat mempertimbangkan pembelian suatu produk.
Jaringan pemasaran media sosial menawarkan keuntungan signifikan
bagi bisnis dalam perdagangan sosial dan berpotensi menurunkan biaya
operasional (Ali & Akbar, 2018).

InRiskyady & Sulistyowati (2021) mengidentifikasi empat aspek

utama sebagai indikator kesuksesan pemasaran media sosial.

1. Penciptaan Konten yang meliputi strategi untuk menghasilkan

konten yang inovatif dan menarik.

2. Content Sharing, yang merupakan kegiatan membagikan
konten kepada komunitas di media sosial untuk memperluas

jaringan bisnis dan menarik konsumen

3. Connecting, yang melibatkan membangun jejaring sosial

untuk menarik mitra dan kelompok dengan minat yang sama

4. Pembangunan Komunitas, yang merupakan usaha untuk
membentuk komunitas daring melalui platform-platform media

sosial.

2.5 Teori TRA (Theory of Reasoned Action)

Teori ini diperkenalkan oleh Fishbein dan Ajzen pada tahun
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1975, dan sering disebut sebagai teori Ajzen dalam analisis perilaku
individu dalam psikologi.

Theory of Reasoned Action (TRA) menyatakan bahwa tahap
pertama adalah perilaku individu ditentukan oleh niat mereka. Niat ini
adalah faktor esensial yang menentukan apakah seseorang akan
melakukan atau menghindari suatu tindakan. Langkah kedua
menjelaskan bahwa niat terbentuk dari dua komponen utama, yaitu sikap
terhadap perilaku dan norma subyektif. Sikap terhadap perilaku
mencerminkan penilaian individu mengenai sejauh mana perilaku
tersebut dianggap positif atau negatif, sedangkan norma subjektif
berkaitan dengan persepsi individu mengenai tekanan sosial atau harapan
dari orang-orang di sekitarnya yang memengaruhi keputusan untuk
melakukan perilaku tertentu. Tahapan ketiga menjelaskan bahwa sikap
dan norma subyektif terbentuk oleh keyakinan individu mengenai
konsekuensi dari suatu perilaku serta kepercayaan normatif yang dirujuk
dari individu atau kelompok yang dianggap signifikan oleh individu
tersebut. Dengan demikian, individu akan mengevaluasi konsekuensi
atau efek dari perilaku tersebut serta perspektif atau ekspektasi dari
orang-orang berpengaruh dalam hidupnya sebelum mengambil
keputusan untuk bertindak (Amalia, 2018).

Theory of Reasoned Action (TRA) menegaskan bahwa penentu
paling penting dari perilaku seseorang adalah niat untuk melakukan
perilaku tersebut. Niat ini berperan sebagai indikator utama yang

memprediksi kemungkinan seseorang untuk melaksanakan suatu
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tindakan atau tidak. Seseorang yang meyakini bahwa individu tertentu
berpendapat dia harus melakukan suatu perilaku, dan termotivasi untuk
memenuhi harapan tersebut. Sebaliknya jika individu tersebut meyakini
bahwa referensi sosialnya berpendapat bahwa ia seharusnya tidak
melakukan perilaku tersebut, maka ia akan mengembangkan norma
subjektif yang negatif. Individu yang kurang termotivasi untuk
mengikuti referensi tersebut akan memiliki norma subyektif yang relatif
netral. Esensi dari TRA adalah asumsi bahwa faktor penentu langsung
yang paling penting dari perilaku adalah niat perilaku. Keberhasilan teori
ini dalam menjelaskan perilaku bergantung pada sejauh mana perilaku
tertentu berada di bawah kendali kehendak, yaitu sejauh mana individu
dapat memiliki kontrol besar atas perilaku tersebut (Brownson dkk.,

2015).

1. Attitude towards the behavior, di dalam tulisan ini disebut Sikap

Sebagaimana disebutkan dalam tulisan ini, merujuk pada konsep
yang dikemukakan oleh Ajzen (2005). Menurutnya, sikap terhadap suatu
perilaku dipengaruhi oleh keyakinan mengenai konsekuensi yang akan
timbul dari perilaku tersebut, yang secara singkat disebut sebagai
keyakinan perilaku (behavioral beliefs). Keyakinan ini berkaitan
dengan bagaimana seseorang menilai dunia di sekitarnya serta cara
individu memahami dirinya sendiri dan lingkungannya. Seseorang
membentuk keyakinan ini dengan menghubungkan suatu perilaku
dengan manfaat atau kerugian yang mungkin didapat jika ia memilih

untuk melakukannya atau tidak. Jika berdasarkan penilaian pribadi
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perilaku tersebut dianggap menguntungkan, maka keyakinan ini akan
semakin memperkuat sikap positif terhadap perilaku tersebut. Perasaan
senang dan puas adalah pengalaman subjektif yang bisa berbeda bagi
setiap individu, karena dipengaruhi oleh harapan, seperti kualitas atau
kecepatan pekerjaan, serta nilai-nilai pribadi. Jika seseorang tidak terlalu
mengharapkan komunikasi yang cepat dalam pekerjaannya, maka ia
cenderung memberikan evaluasi yang lebih rendah terhadap aspek

tersebut.

Contoh jika seorang mahasiswa mempertimbangkan untuk
mengikuti kursus bahasa Inggris. Jika ia percaya bahwa kursus tersebut
akan meningkatkan kemampuannya dan membantunya mendapatkan
pekerjaan yang lebih baik, maka sikapnya terhadap kursus itu akan
positif. Sebaliknya, jika ia menganggap kursus itu membuang waktu dan

tidak terlalu bermanfaat, maka sikapnya akan negatif.

2. Subjective Norm, disebut Norma Subjektif

Norma subjektif adalah persepsi individu terhadap harapan
orang-orang berpengaruh dalam hidupnya mengenai suatu perilaku.
Persepsi ini bersifat subjektif dan dipengaruhi oleh keyakinan. Jika sikap
terhadap perilaku didasarkan pada keyakinan pribadi (behavioral belief),
maka norma subjektif bergantung pada pandangan orang lain (normative
belief).

Dalam kehidupan sehari-hari interaksi antar individu dapat
dikategorikan menjadi dua jenis yaitu vertikal, yang mencakup hubungan

antara atasan dan bawahan atau antara guru dan murid, serta horizontal
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yang melibatkan interaksi antara rekan sebaya. Dalam konteks hubungan
vertikal, harapan sering kali dipandang sebagai suatu tuntutan yang
mengakibatkan terbentuknya norma subjektif sebagai hasil dari motivasi
untuk mematuhi. Sementara itu, dalam konteks hubungan horizontal,
harapan cenderung bersifat deskriptif mendorong individu untuk meniru

atau mengikuti perilaku orang lain.

Contoh mahasiswa yang ingin kursus bahasa inggris juga
mempertimbangkan pendapat orang-orang di sekitarnya. Jika orang tua
dan teman-temannya mendorongnya untuk ikut kursus karena mereka
percaya itu penting, ia mungkin merasa terdorong untuk ikut (normative
belief dari hubungan vertikal dan horizontal). Namun, jika
lingkungannya menganggap kursus itu tidak perlu, ia mungkin memilih
untuk tidak mengikutinya. Dari contoh ini bisa dilihat bahwa attitude
berasal dari keyakinan pribadi terhadap manfaat atau kerugian suatu
perilaku, sedangkan norma subjektif berasal dari harapan dan pandangan

orang lain.

2.6 Penelitian Terdahulu
Berikut ringkasan penelitian yang relevan yang mendasari
adanya penelitian ini di antaranya adalah:

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Nama peneliti Judul Tahun Hasil Penelitian
Yuliana Kansrini Penumbuhan 2024 Hasil penelitian pada
Wirausahawan Milineal disertasi 1n1 menunjukkan
Melalui Program bahwa niat, kepribadian,
Penumbuhan g )
. efikasi diri, ekosistem
Wirausaha Muda Kewi h . .
Pertanian (PWMP) Di ewirausahaan, inovasi
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Nama peneliti

Judul

Tahun

Hasil Penelitian

wilayah Sumatera

berpengaruh langsung
terhadap keberhasilan
usaha. Terdapat pengaruh
tidak langsung
kepribadian, efikasi diri,
dan inovasi melalui
literasi digital terhadap
keberhasilan usaha.

Sarwindah, dkk

Memanfaatkan digital
marketing bagi usaha
rumahan sayuran
hidroponik dengan e-
commerce sebagai
media promosi.

2021

Kesimpulan dari
penelitian ini adalah
pemanfaatan e-commerce
sebagai salah satu media
digital marketing untuk
mempromosikan sayuran
hidroponik dapat
meningkatkan penjualan
bagi UMKM.

Ardi, dkk

Analisis Strategi
Pemasaran Sayuran
Hidroponik di Tengah
Pandemi Covid-19

2022

Hasil penelitian
menunjukkan bahwa
strategi pemasaran
sayuran yang diterapkan
oleh Bale Hidroponik
Salatiga di tengah
pandemi Covid-19 adalah
strategi yang mendapat
nilai tertinggi STAS,
yaitu menjalin kerja sama
dengan distributor yang
potensial untuk
menambah pangsa pasar.

Rapani

Pengaruh Green
Marketing Mix
terhadap Minat Beli
Produk Sayur
Hidroponik di
Kabupaten Bekasi,
Jawa Barat

2024

Kesimpulan dari
penelitian adalah
bahwa green product,
green price, green
place, dan green
promotion baik secara
parsial maupun secara
simultan berpengaruh
terhadap minat beli
masyarakat
Kabupaten Bekasi
terhadap produk sayur
hidroponik.
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Pemasaran Digital
Jinawi Farm

Nama peneliti Judul Tahun Hasil Penelitian
Rambe, dkk Analisis Keefektifan 2023 Hasil penelitian
Instagram menunjukkan bahwa
(@jinawigreens) tingkat keefektifan
Sebagai Media Instagram, yang
Komunikasi diperoleh dari hasil EPIC

Rate sebesar 3,74, berada
pada rentang skala

Kamar Hotel
Menggunakan
Aplikasi Pemesanan
Kamar Hotel Online.

Hidroponik keputusan 3,41 — 4,20
Karanganyar yang memiliki makna
efektif.
Ramadan, dkk Optimisasi Pasokan {2023 Hasil penelitian
Dalam Usaha menunjukkan bahwa
Hidroponik Di Titik tingkat keterampilan dan
Tanam inovasi dalam budidaya
hidroponik kategori
tinggi. Artinya,
pernyataan tersebut
memiliki pengaruh yang
paling signifikan. Selain
itu, media sosial seperti
WhatsApp dan Facebook
juga memiliki pengaruh
besar terhadap penjualan
sayuran
Kurniawan, dkk Integrasi Theory of (2022 Hasil penelitian
Reasoned Action menunjukkan bahwa
(TRA) pada Minat kepuasan pelanggan
Pemesanan Kembali memiliki pengaruh

positif tetapi tidak
signifikan terhadap
kualitas pelayanan.
kepuasan pelanggan
secara parsial memiliki
pengaruh signifikan

terhadap minat melakukan
pemesanan kembali.

Lukman, dkk Faktor yang 2016
Mempengaruhi
Pemilihan Karir
sebagai Akuntan
Publik bagi
Mahasiswa PTS
Swasta dengan
Pendekatan
Reasoned Action

Hasil penelitian
menunjukkan bahwa nilai
intrinsik, persepsi
mahasiswa, dan pengaruh
orang tua memiliki
pengaruh signifikan
terhadap kecenderungan
mahasiswa untuk bekerja
sebagai akuntan publik.

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 5/7/25

Access From (repository.uma.ac.id)5/7/25




ViraRezkika Sitorus - Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian...

32
Nama peneliti Judul Tahun Hasil Penelitian
Model. Berdasarkan TRA Model,
hasil riset ini konsisten
dengan TRA Model.
liana Kansrini Ayutyas, | Strategi Pemasaran  |2023 Memanfaatkan digital
dkk dengan marketing dapat
Memanfaatkan menyerap pasar dan
Sosial Media pada berdampak pada
Perusahaan Ikifarm memaksimalkan
Hidroponik, pemasaran, serta
Kabupaten Bogor menambah pendapatan
bagi perusahaan
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2.7 Kerangka Konseptual

(Nurrohman, 2021)

(X2)
Keputusan
Attitude
X3) (Maharani,2022)
Subjectiv 2021)
e

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual

2.7 Hipotesis Penelitian
Hipotesis penelitian adalah dugaan sementara yang dirumuskan
untuk menjelaskan hubungan antar variabel.
HI : Harga berpengaruh signifikan dan positif terhadap niat
H2 : Sosial media berpengaruh signifikan dan positif terhadap niat
H3 : Attitude berpengaruh signifikan dan positif terhadap niat
H4 : Subjective norm berpengaruh signifikan dan positif niat

HS5 : Niat berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Studi ini menerapkan metode kuantitatif. Menurut Nadirah

(2022), metode penelitian kuantitatif merupakan pendekatan penelitian

yang berlandaskan pada filsafat positivisme.

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan dari Juni 2024 hingga Desember

2024, di Syifa Hidroponik, sebuah industri pengolahan sayuran

hidroponik yang berlokasi di Jalan Bromo Lorong Amal No. 11, Kota

Medan, Sumatera Utara.

3.2 Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional bertujuan untuk menilai sejauh mana

variabel dari suatu faktor berkaitan dengan variabel faktor lainnya.

Berikut adalah definisi operasional dari masing-masing variabel dalam

penelitian ini.

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel

No Variabel Definisi Indikator
1. | Harga Harga yaitu sejumlah uang 1. Harga
yang ditagihkan, atas suatu Terjangkau
produk atau jasa atau jumlah | 2. Kesesuaian
dari nilai yang ditukarkan para harga terhadap
pelanggan untuk memperoleh kualitas produk
manfaat produk atau jasa
(Abdurrahman dkk, 2015).
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No

Variabel

Definisi

Indikator

3. Daya saing
harga

4. Kesesuaian
harga dengan
manfaat

Sosial Media

Promotion (promosi)
merupakan bauran pemasaran
yang memiliki peranan
penting bagi perusahaan untuk
mengenalkan produk ke
pelanggan (Vildayanti, 2020).

1. Conten
Creation

2. Conten
Sharing

3. Connecting
4. Community
Building

Attitude

Sikap (attitude) adalah sejauh
mana seseorang memiliki
evaluasi pribadi yang positif
atau negatif terhadap pilihan
menjadi seorang pengusaha
(Stern, 2016)

1. Memilih
produk dengan
kualitas yang
baik
2. Memilih
produk
berdasarkan
kesehatan
3. Memilih
produk
berdasarkan
ketersediaan
4. Memilih
produk
berdasarkan
kualitas yang
lebih tinggi
5.Memilih Produk
berdasarkan harga
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No Variabel Definisi Indikator
4. | Subjective Norm Subjective norm (norma 1. Pengaruh
subyektif) merupakan suatu Pasangan
bentuk tekanan sosial pada 2.Pengaruh
seseorang untuk terlibat atau | Orangtua
tidak terhadap perilaku dan 3. Pengaruh
dapat dikembangankan Teman
dengan dasar pengaruh 4. Referensi
orang disekitarnya seperti Kelompok
keluarga (Stern, 2016) 5. Pengaruh
Anak
5. | Keputusan Keputusan pembelian adalah | 1. Pembelian
Pembelian tahap dalam proses produk
pengambilan keputusan di 2.Pembelian
mana konsumen akhirnya merek
melakukan pembelian produk. | 3. Pemilihan
Sebelum transaksi terjadi, saluran
terdapat berbagai pembelian
pertimbangan yang menyertai | 4.Penentuan
setiap pembelian (Kurniasari | waktu pembelian
& Budiatmo, 2018). 5. Jumlah
6. | Niat Niat beli konsumen adalah 1. Kontrol prilaku
keinginan terhadap bebrapa 2. Resiko yg
merk yang tersedia (Suyono, dirasakan
2012) 3. Manfaat
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3.3 Populasi dan Sampel

Populasi adalah area generalisasi yang terdiri dari objek/subjek
dengan kualitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti
untuk dianalisis dan kemudian disimpulkan. Populasi dalam penelitian
ini terdiri dari 150 konsumen di Syifa Hidroponik selama periode satu
bulan.

Sampel merupakan bagian dari totalitas dan atribut yang dimiliki
oleh populasi tersebut. Ketika populasi besar dan peneliti tidak dapat
mempelajari seluruh populasi, misalnya karena keterbatasan dana,
sumber daya manusia, dan waktu, peneliti dapat menggunakan sampel
yang diambil dari populasi tersebut (Sugiyono, 2017). Dalam penelitian
ini, populasi diperpendek menggunakan teknik Simple Random
Sampling yaitu pengambilan sampel secara acak dari populasi tanpa
mempertimbangkan strata yang terdapat dalam populasi tersebut
(Sugiyono, 2017), dengan menggunakan rumus Slovin maka digunakan

sampel sebanyak 109 sampel.

3.4 Jenis dan Sumber Data

Menurut (Sugiyono, 2017), jenis dan sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data Primer adalah data penelitian
yang bersumber secara langsung dari responden dan dihasilkan dengan

mengisi kuisoner yang telah diberikan pada responden.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Menurut (Sugiyono, 2017) cara atau teknik pengumpulan data
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dapat dilakukan dengan interview (wawancara), kuesioner
(angket), observasi (pengamatan), dan gabungan ketiganya. Pada
penelitian ini penulis menggunakan data primer berupa data yang didapat
langsung dari hasil wawancara, obervasi langsung dan kuesioner yang

dibagikan langsung kepada responden.

3.6 Model Analisis Data

Metode analisis data yang diterapkan adalah structural equation
modelling-partial least squares (SEM-PLS) menggunakan perangkat
lunak SmartPLS. Dengan SEM-PLS, tidak hanya hubungan kausalitas
(langsung dan tidak langsung) antara variabel atau konstruk yang diamati
dapat diidentifikasi, tetapi juga komponen-komponen yang berkontribusi
terhadap pembentukan konstruk tersebut dapat diukur secara akurat.
Oleh karena itu, hubungan kausalitas antara variabel atau konstruk

menjadi lebih informatif, komprehensif, dan akurat.

3.6.1 Model Pengukuran (Outer Model)

Untuk memastikan bahwa indikator yang digunakan memenuhi
syarat sebagai parameter pengukuran yang valid dan reliabel, dilakukan
analisis model luar. Model pengukuran (outer model) dalam penelitian
ini akan mengidentifikasi hubungan antara variabel laten dan setiap
indikator. Pengujian pada model luar adalah:

1. Uji validitas
Setelah memilih metode penelitian yang tepat, peneliti dapat

merancang instrumen penelitian. Instrumen ini berfungsi sebagai alat
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pengumpul data, yang dapat berupa tes, angket/kuesioner, pedoman
wawancara, atau observasi. Sebelum instrumen digunakan untuk
pengumpulan data, instrumen penelitian harus diuji coba validitas dan
reliabilitasnya terlebih dahulu. Nilai instrumen yang lebih tinggi
menunjukkan representasi yang lebih baik terhadap pertanyaan

penelitian (Sugiyono, 2017).

Pedoman umum yang sering diterapkan untuk mengevaluasi
validitas konvergen adalah bahwa nilai faktor pemuatan harus melebihi
0,7 untuk penelitian konfirmatori sedangkan nilai faktor pemuatan
antara 0,6 hingga 0,7 masih dapat diterima untuk penelitian eksploratori.
Selain itu, nilai average variance extracted (AVE) harus lebih besar dari
0,5 (Ghozali & Latan, 2015).

2. Ujireabilitas

Indikator untuk mengukur suatu konstruk dapat dianalisis melalui
koefisien variabel laten. Untuk menilai keandalan komposit, terdapat dua
instrumen yaitu konsistensi internal dan alpha Cronbach. Dalam
pengukuran ini, jika nilai yang diperoleh melebihi 0,70, maka konstruk

tersebut dianggap memiliki reliabilitas tinggi (Ghozali & Latan, 2015).

3.6.2 Model Struktural (Inner Model)
Analisa Inner Model menggambarkan hubungan antara variabel
laten berdasarkan substantive theory. Analisa Inner Model dievaluasi

dengan menggunakan:

a. R-Square
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Evaluasi model internal dimulai dengan menganalisis R-square
untuk setiap variabel laten dependen. Selanjutnya, dalam
penginterpretasiannya, sama dengan interpretasi pada regresi. Fluktuasi
nilai R-square dapat digunakan untuk mengevaluasi pengaruh variabel
laten independen tertentu terhadap wvariabel laten dependen, serta
menentukan apakah pengaruh tersebut bersifat substantif. Nilai R- Nilai
kuadrat 0.75, 0.50, dan 0.25 menunjukkan bahwa model tersebut
memiliki kekuatan yang kuat, moderat, dan lemah (Ghozali & Latan,
2015).

b. O-Square

0O-square mengukur seberapa baik nilai observasi dihasilkan oleh
model dan estimasi parameternya. Nilai O-square lebih besar dari 0 (nol)
menunjukkan bahwa model mempunyai nilai predictive relevance,
sedangkan apabila nilai Q- square kurang dari 0 (nol), maka
menunjukkan bahwa model kurang memiliki predictive relevance
(Ghozali & Latan, 2015).

c. Uji Hipotesis (t-statistik)

Dalam pengujian hipotesis dapat dilihat dari nilai t-statistik dan
nilai probabilitas. Untuk pengujian hipotesis yaitu dengan menggunakan
nilai statistik maka untuk alpha 5% nilai t-statistik yang digunakan
adalah 1,96. Sehingga kriteria penerimaan/penolakan hipotesa adalah Ha
diterima dan HO di tolak ketika t-statistik > 1,96. Untuk
menolak/menerima hipotesis menggunakan probabilitas maka Ha di

terima jika nilai p < 0,05 (Ghozali & Latan, 2015).
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BAB YV

HASIL PENELITIAN & PEMBAHASAN

5.1 .Karakteristik Responden
5.1.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Karakteristik responden berdasarkan usia konsumen Syifa

Hidroponik Medan sebagai berikut:

Usia
m 20-25 Tahunm26-30 Tahun #31-35 Tahun
B 36-40 Tahunm> 40 Tahun

Sumber: data diolah penulis, 2024

Gambar 5.1 Pie Chart Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Gambar 5.1 diatas menguraikan responden dengan usia 20-25

tahun sebanyak 26 orang dengan jumlah persentase 24%. Responden
dengan usia 26-30 tahun sebanyak 24 orang dengan persentase 22%.
Responden dengan usia 31-35 tahun sebanyak 40 orang dengan
persentase 37%. Responden dengan usia 36-40 tahun sebanyak 12 orang
dengan persentase 11%. Dan responden dengan usia 26- 30 tahun
sebanyak 7 orang dengan persentase 6%. Dapat disimpulkan bahwa

kebanyakan konsumen Syifa Hidroponik Medan berusia 31-35 tahun.
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5.1.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin

konsumen Syifa Hidroponik Medan sebagai berikut:

Jenis Kelamin

mlaki mPerempuan

Sumber: data diolah penulis, 2024
Gambar 5.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Gambar 5.2 diatas menguraikan responden dengan gender laki-laki
sebanyak 40 orang dengan jumlah persentase 37%. Dan responden
dengan gender perempuan sebanyak 69 orang dengan persentase 63%.
Dapat disimpulkan bahwa kebanyakan konsumen Syifa Hidroponik

Medan adalah perempuan.

5.1.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan

Karakteristik responden berdasarkan pendidikan dapat dilihat di
bawah ini :
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Pendidikan

m SMA/Sederajat mD3 mS1 mS2 mS3

Sumber: data diolah penulis, 2024
Gambar 5.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan

Gambar 5.3 diatas menguraikan responden dengan Pendidikan
SMA/Sederajat sebanyak 27 orang dengan jumlah persentase 25%.
Responden dengan Pendidikan D3 sebanyak 11 orang dengan persentase
10%. Responden dengan Pendidikan S1 sebanyak 65 orang dengan
persentase 59%. Responden dengan Pendidikan S2 sebanyak 4 orang
dengan persentase 4%. Responden dengan Pendidikan S3 sebanyak 2
orang dengan persentase 2%. Dapat disimpulkan bahwa kebanyakan
konsumen Syifa Hidroponik Medan memiliki Pendidikan S1.
5.2 Hasil Analisis Data
5.2.1 Outer Model
1. Uji Validitas

Adapun hasil pengolahan data untuk pengujian uji validitas,

adalah sebagai berikut
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Tabel 5.1 Uji Validitas

Attitude Keputusan
(X3)

. . Social Subjectiv
Pembelian Niat Beli (Z) Media e Norm
(Y) (X2) (X4)

Harga (X1)

A1 0,853
A2 0,943
A3 0,942
A4 0,979
A5 0,860
H1 0,937
H2 0,939
H3 0,770
H4 0,769
KP1 0,887
KP2 0,788
KP3 0,890
KP4 0,782
KP5 0,793
NB1 0,854
NB2 0,987
NB3 0,925
NB4 0,824
SM1 0,867
SM2 0,881
SM3 0,943
SM4 0,935
SN1 0,834
SN2 0,867
SN3 0,841
SN4 0,963
SN5 0,937
Sumber: data diolah peneliti (2024)

Berdasarkan hasil uji validitas menggunakan SMARTPLS pada
Tabel 5.1, dapat dilihat nilai loading factor pada item pernyataan dari
tiap variabel lebih dari 0,7. Hal ini menunjukkan bahwa instrument dari

tiap variabel dinyatakan valid.
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48

Untuk mengevaluasi composite reliability, terdapat dua alat

ukur yaitu internal consistency dan cronbach’s alpha. Dalam

pengukuran ini, jika nilai yang diperoleh lebih dari 0,70, maka konstruk

tersebut dianggap memiliki reliabilitas yang tinggi (Ghozali & Latan,

2015). Adapun hasil pengolahan data untuk pengujian uji reliabilitas,

adalah sebagai berikut:

Tabel 5.2 Hasil Uji Reliabilitas

Cronbac Composite Composite Average
h's reliability reliability variance

alpha (rho_a) (rho_c)

extracted

(AVE)

Harga (X1) 1,003 0,901

Social Media R 0,915 0,859 0,643
(X2)

Attitude (X3) 0,953 0,976 0,963 0,841
Subjective

Norm (X4) 0,848 0,914 0,887 0,634
Keputusan

Pembelian (Y) 0,755 0,813 0,841 0,529
Niat Beli (Z) 0,825 0,918 0,882 0,669

Sumber: data diolah peneliti (2024)

Variabel Harga (X1), Sosial Media (X2), Attitude (X3),

Subjective Norm (X4) Keputusan Pembelian (Y), dan Niat (Z) di atas

menunjukkan hasil yang sangat konsisten dengan nilai Cronbach's Alpha

lebih dari 0,70, seperti yang ditunjukkan dalam Tabel 4.2 di atas. Oleh

karena itu, item-item dari variabel- variabel tersebut dapat digunakan

untuk pengukuran selanjutnya.

5.2.2 Inner Model

1. R-Square
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Evaluasi inner model dimulai dengan melihat nilai R-square
untuk setiap variabel laten dependen. Interpretasi ini serupa dengan
interpretasi pada regresi. Perubahan nilai R-square digunakan untuk
menilai pengaruh substantif dari variabel laten independen terhadap
variabel laten dependen. Nilai R-Square 0,75, 0,50, dan 0,25
menunjukkan bahwa model memiliki kekuatan yang kuat, sedang, dan
lemah (Ghozali & Latan, 2015). Adapun hasil pengolahan data untuk
pengujian uji R-Square, adalah sebagai berikut:

Tabel 5.3 Hasil Uji R-Square

(Jud (Jud

ep an Pempelia 0,635 0,593

at Be 0,599 0,565
Sumber : data diolah peneliti (2024)

Berdasarkan hasil pengolahan data untuk R-Square pada Tabel
5.3, diperoleh nilai R-Square untuk Niat Beli sebesar 0,599 yang
menunjukkan bahwa model regresi pengaruh Harga, Sosial Media,
Attitude, dan Subjective Norm terhadap Niat Beli memiliki kekuatan
yang sedang karena nilai R-Square lebih besar 0,50 dan kurang 0,75
(0,50 < 0,599 < 0,75). Sedangkan nilai R-Square untuk keputusan
pembelian sebesar 0,635 yang menunjukkan bahwa model regresi
pengaruh harga, sosial media, attitude, dan subjective norm terhadap
keputusan pembelian melalui Niat Beli memiliki kekuatan yang sedang
karena nilai R-Square lebih kecil 0,50 dan lebih besar dari 0,25 (0,25 <
0,635 < 0,50).
2. Q-Square

O-Square mengukur seberapa baik model dan estimasi

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 5/7/25

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)5/7/25



ViraRezkika Sitorus - Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian...
50

parameternya menghasilkan nilai observasi. Nilai OQ-Square yang lebih
besar dari 0 menunjukkan bahwa model memiliki predictive relevance,
sementara nilai Q- Square yang kurang dari 0 menunjukkan bahwa
model kurang memiliki predictive relevance (Ghozali & Latan, 2015).
Adapun hasil pengolahan data untuk pengujian uji Q-Square, adalah
sebagai berikut:

Tabel 5.4 Hasil Uji Q-Square

Q2 (=1-SSE/SS0)
Niat Beli (Z) 384,136 0,141
Keputusan Pembelian (Y) 387,017 0,134
Harga (X1) 484,000
Social Media (X2) 349,000
Attitude (X3) 484,000
Subjective Norm (X4) 495,000

Sumber: data diolah peneliti (2024)

Berdasarkan hasil pengolahan data untuk Q-Square pada Tabel
5.4, diperoleh nilai Q-Square yang lebih besar dari 0. Dimana diperoleh
nilai Q- Square untuk niat beli sebesar 0,134 lebih besar dari 0 (0,134 >
0) yang menunjukkan bahwa model regresi pengaruh harga, sosial
media, attitude, dan subjective norm terhadap niat beli memiliki
predictive relevance. Sedangkan nilai Q-Square untuk keputusan
pembelian sebesar 0,141 lebih besar dari 0 (0,141 > 0) yang
menunjukkan bahwa model regresi pengaruh harga, sosial media,
attitude, dan subjective norm terhadap keputusan pembelian melalui niat
beli memiliki predictive relevance.
3. Uji Statistik

Pengujian hipotesis dapat dilihat dari nilai t-statistik dan nilai
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probabilitas. Untuk pengujian hipotesis dengan menggunakan nilai

statistik, pada alpha 5%, nilai t-statistik yang digunakan adalah 1,696.

Kriteria penerimaan atau penolakan hipotesis adalah Ha diterima dan HO

ditolak ketika t-statistik > 1,696. Untuk menolak atau menerima hipotesis

berdasarkan probabilitas, Ha diterima jika nilai p < 0,05 (Ghozali &

Latan, 2015). Adapun hasil pengolahan data untuk pengujian uji

hipotesis, adalah sebagai berikut:

a. Pengaruh Langsung (Direct Effect)

1) Persamaan 1 (Z = o + p1X1 + p2X2 + p3X3 + f4X4 + ¢)
Adapun hasil pengolahan data untuk pengujian uji hipotesis pada

persamaan 1, adalah sebagai berikut:

Tabel 5.5 Hasil Uji Hipotesis Persamaan 1

Harga (X1) -> Niat
Beli (2)

Social Media (X2) -
> Niat Beli (Z)

Attitude (X3) ->

Niat Beli (Z)
Subjective Norm
(X4)

-> Niat Beli (Z)

Origina
[ sample
(O)

0,048

Standa

rd

deviatio

T
statistics
(|O/STDEV

P values

2,246

0,036 0,022 0,115 2,317 0,016
0,148 0,149 0,097 2,517 0,013
0,272 0,295 0,095 2,851 0,005

Sumber: data diolah peneliti (2024)

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 5.5, maka pengaruh

langsung dari harga, sosial media, attitude, dan subjective norm terhadap

niat beli dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Pengaruh dari Harga (X1) terhadap Niat (Z). Berdasarkan hasil
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pengujian pada Tabel 5.5, diperoleh nilai koefisien regresi sebesar
0,052 dan nilai t-statistic sebesar 2,246 dengan nilai probability
sebesar 0,008. Nilai probability lebih besar dari toleransi kesalahan
yang telah ditetapkan (0,008 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa
Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat, sehingga H1
diterima.

2. Pengaruh Sosial Media (X2) terhadap Niat (Z). Berdasarkan hasil
pengujian pada Tabel 5.5, diperoleh nilai koefisien regresi sebesar
0,036 dan nilai t- statistic sebesar 2,317 dengan nilai probability
sebesar 0,016. Nilai probability lebih kecil dari toleransi kesalahan
yang telah ditetapkan (0,016 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa
Sosial Media berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat,

sehingga H2 diterima.

3. Pengaruh Attitude (X3) terhadap Niat (Z). Berdasarkan hasil
pengujian pada Tabel 5.5, diperoleh nilai koefisien regresi sebesar
0,148 dan nilai t-statistic sebesar 2,517 dengan nilai probability
sebesar 0,013. Nilai probability lebih kecil dari toleransi kesalahan
yang telah ditetapkan (0,013 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa
Attitude berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat, sehingga
H3 diterima.

4. Pengaruh Subjective Norm (X4) terhadap Niat (Z). Berdasarkan hasil
pengujian pada Tabel 5.5, diperoleh nilai koefisien regresi sebesar
0,272 dan nilai t-statistic sebesar 2,851 dengan nilai probability

sebesar 0,005. Nilai probability lebih kecil dari toleransi kesalahan
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yang telah ditetapkan (0,005 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa
Subjective Norm berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat,
sehingga H4 diterima.
1) Persamaan 1 (Y=a+ B1Z +¢)
Adapun hasil pengolahan data untuk pengujian uji hipotesis pada
persamaan 2, adalah sebagai berikut:
Tabel 5.6 Hasil Uji Hipotesis Persamaan 2

Stand
ard
deviat
ion

T
statistics

(jossToE  values

st VD

%)

Niat Beli (Z) ->
Keputusan Pembelian 2,583 | 0,006

(Y)

Sumber: data diolah peneliti (2024)
Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 5.5, maka pengaruh
langsung dari harga, sosial media, attitude, dan subjective norm terhadap
keputusan pembelian dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Pengaruh Niat (Z) terhadap keputusan pembelian (Y). Berdasarkan
hasil pengujian pada Tabel 5.6, diperoleh nilai koefisien regresi
sebesar 0,067 dan
nilai t-statistic sebesar 2,583 dengan nilai probability sebesar 0,006.
Nilai probability lebih kecil dari toleransi kesalahan yang telah
ditetapkan (0,006 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa Niat
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,

sehingga HS diterima.
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5.3 Pembahasan
5.3.1 Pengaruh Harga Terhadap Niat Beli

Hasil analisis statistik untuk pengujian hipotesis pertama
menunjukkan bahwa nilai koefisien regresi adalah 0,052, dengan nilai t-
statistik sebesar 2,246 dan nilai probabilitas sebesar 0,008. Nilai
probability lebih besar dari toleransi kesalahan yang telah ditetapkan
(0,008 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa Harga berpengaruh positif

dan signifikan terhadap Niat, sehingga H1 diterima.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap niat beli di Syifa
Hidroponik. Oleh karena itu, semakin baik persepsi harga maka akan
semakin baik niat beli. Apabila konsumen menganggap harga suatu
produk sebagai wajar, hal ini akan memberikan dampak positif terhadap
motivasi mereka untuk melakukan pembelian. Dengan demikian, untuk
meningkatkan minat beli, pemilik Syifa Hidroponik perlu
memperhatikan kualitas produk serta penetapan harga. Perusahaan dapat
memanfaatkan produk sebagai daya tarik untuk menarik konsumen
dalam melakukan transaksi pembelian, terutama apabila suatu produk
memiliki keunggulan dibandingkan dengan produk sejenis lainnya.
Dalam hal ini, konsumen cenderung memilih produk berdasarkan
keunggulan yang ditawarkannya.

Oleh karena itu harga yang kompetitif di kalangan masyarakat
akan menarik minat konsumen untuk membeli produk dari Syifa

Hidroponik. Harga yang dapat diakses oleh seluruh konsumen dan
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mencerminkan nilai produk yang sesuai.

Hasil penelitian ini juga didukung dengan karakteristik dari
responden yang merupakan konsumen di Syifa Hidroponik. Responden
yang merupakan konsumen di Syifa Hidroponik rata-rata berusia 31- 35
tahun, dimana pada usia tersebut kebanyakan sudah berumah tangga
sehingga harga sangat mempengaruhi niat beli konsumen. Rata-rata
karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin adalah perempuan,
dan seperti pada umumnya, perempuan sangat mempertimbangkan harga
sehingga dapat mempengaruhi terhadap niat belinya. Begitu juga dengan
karakteristik responden berdasarkan pendidikan rata-rata dengan
Pendidikan terakhir S1, dimana responden atau konsumen bisa lebih
memperhitungkan untuk kelayakan harga produk dan petimbangannya
terhadap niat beli.

Temuan ini didukung oleh teori dari pendapat yang diungkapkan
oleh Sandy & Ernungtyas (2020), yang mengungkapkan bahwa harga
merupakan salah satu syarat yang mempengaruhi niat beli konsumen.
Sama dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa harga mempunyai

pengaruh yang signifikan terhadap niat beli

5.3.2 Pengaruh Sosial Media Terhadap Niat Beli
Hasil analisis statistik untuk pengujian hipotesis kedua diperoleh
nilai koefisien regresi sebesar ,036 dan nilai t-statistic sebesar 2,317
dengan nilai probability sebesar 0,016. Nilai probability lebih kecil dari

toleransi kesalahan yang telah ditetapkan (0,016 < 0,05). Hal ini
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menunjukkan bahwa Sosial Media berpengaruh positif dan signifikan

terhadap Niat, sehingga H2 diterima.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel sosial media
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap niat beli pada
Syifa Hidroponik. Hal ini menunjukkan bahwa minat beli seorang
konsumen dipengaruhi dari media sosial yang mereka gunakan. Apabila
mereka terbiasa menggunakan media sosial seperti Instagram maka
mereka akanberminat membeli sesuatu barang yang mereka lihat di
media sosial tersebut. Sosial media adalah salah satu contoh dari sebuah
media berbasis online yang memiliki banyak pengguna yang tersebar
hingga ke seluruh penjuru dunia. Sosial media umumnya dimanfaatkan
untuk saling berbagi dan berpartisipasi. Tidak jarang, sosial media juga
digunakan sebagai sarana untuk melakukan interaksi sosial. Hal ini
dikarenakan kemudahan dalam mengakses sosial media yang dapat
dilakukan kapan pun dan di mana pun.

Menurut Kotler & Kelle (2021)menjelaskan jika sosial media
adalah alat atau cara yang dilakukan oleh konsumen untuk memberikan
informasi berupa teks, gambar, audio, dan video kepada orang lain dan
perusahaan ataupun sebaliknya. Sementara itu, menurut Boyd dalam
Nasrullah (2015) mendefinisikan sosial media sebagai kumpulan
perangkat lunak yang memungkinkan individu maupun komunitas untuk
berkumpul, berbagi, berkomunikasi, dan dalam kasus tertentu saling
berkolaborasi. Hasil penelitian ini juga didukung dengan karakteristik

dari responden yang merupakan konsumen di Syifa Hidroponik.
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Responden yang merupakan konsumen di Syifa Hidroponik rata-rata
berusia 31- 35 tahun, dimana pada usia tersebut kebanyakan sudah
berumah tangga dan aktif dalam menggunakan sosial media sehingga
harga sangat mempengaruhi niat beli konsumen. Rata-rata karakteristik
responden berdasarkan jenis kelamin adalah perempuan, dan seperti
pada umumnya, perempuan sangat mempertimbangkan review ataupun
iklan di sosial media sehingga dapat mempengaruhi terhadap niat
belinya. Begitu juga dengan karakteristik responden berdasarkan
pendidikan rata- rata dengan Pendidikan terakhir S1, dimana responden
atau konsumen bisa lebih memperhitungkan untuk kualitas produk
berdasarkan promosi di sosial media dan petimbangannya terhadap niat
beli.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Sayekti et al. (2023) dan Lestari et al. (2023) menunjukkan bahwa sosial
media memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli online.
Hal ini menunjukkan bhwa sosial media merupakan salah satu faktor

dalam meningkatkan niat beli konsumen secara online.

5.3.3 Pengaruh Attitude Terhadap Niat Beli

Hasil analisis statistik untuk pengujian hipotesis ketiga diperoleh
nilai koefisien regresi sebesar 0,148 dan nilai t-statistic sebesar 2,517
dengan nilai probability sebesar 0,013. Nilai probability lebih kecil dari
toleransi kesalahan yang telah ditetapkan (0,013 < 0,05). Hal ini
menunjukkan bahwa Afttfitude berpengaruh positif dan signifikan

terhadap Niat, sehingga H3 diterima.
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel attitude
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap niat beli pada
Syifa Hidroponik. Hasil penelitian ini juga didukung dengan
karakteristik dari responden yang merupakan konsumen di Syifa
Hidroponik. Responden yang merupakan konsumen di Syifa Hidroponik
rata-rata berusia 31-35 tahun, dimana pada usia tersebut kebanyakan
sudah berumah tangga sehingga untuk mengevaluasi apa yang harus
dikonsumsi untuk keluarganya sehingga sangat mempengaruhi niat beli
konsumen. Rata-rata karakteristik responden berdasarkan jenis
kelamin adalah perempuan, dan seperti pada umumnya, perempuan
sangat mempertimbangkan dari sisi positif dan negative suatu produk
sehingga dapat mempengaruhi terhadap niat belinya. Begitu juga dengan
karakteristik responden berdasarkan pendidikan rata-rata dengan
Pendidikan terakhir S1, dimana responden atau konsumen bisa lebih
memperhitungkan untuk kelayakan produk dan petimbangannya
terhadap niat beli.

Temuan ini memperkuat teori TRA yang dikemukakan oleh
Ajzen bahwa attitude dapat digambarkan sebagai elemen penting dalam
memprediksi dan menggambarkan perilaku/tindakan manusia. Hasil
penelitian serupa didapati oleh Mranani & Lastianti (2022) yang juga
menunjukkan bahwa attitude berpengaruh positif terhadap niat beli
konsumen, khususnya produk makanan sehat. Hal ini berarti bahwa
attitude yang dimiliki konsumen terhadap produk makanan akan

meningkatkan niat beli konsumen terhadap produk tersebut. Hal ini

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 5/7/25

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Access From (repository.uma.ac.id)5/7/25



ViraRezkika Sitorus - Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian...

59

disebabkan karena attitude mencerminkan kesadaran konsumen akan
perlunya mengkonsumsi makanan sehat serta pengetahuan konsumen

seputar produk makanan.

5.3.4 Pengaruh Subjective Norm Terhadap Niat Beli

Hasil analisis statistik untuk pengujian hipotesis keempat
diperoleh nilai koefisien regresi sebesar 0,272 dan nilai t-statistic sebesar
2,851 dengan nilai probability sebesar 0,005. Nilai probability lebih
kecil dari toleransi kesalahan yang telah ditetapkan (0,005 < 0,05). Hal
ini menunjukkan bahwa Subjective Norm berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Niat, sehingga H4 diterima.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Subjective Norm
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap niat beli pada
Syifa Hidroponik. Studi sebelumnya menunjukkan bahwa subjecttive
norm sebagai predikator niat, hubungan yang positif antara subjective
norm dan niat beli dapat dipengaruhi oleh faktor-faktor eksternal seperti
kelompok referensi dan keluarga. Faktor eksternal lainnya seperti teman,
kolega, dan istri, telah ditemukan mempengaruhi pengambilan keputusan
hingga 45% dan faktor sosial dan budaya, yang ditentukan oleh agama,
kekerabatan, dan hubungan sosial, memainkan peran penting dalam niat
beli. Konsumen sering dipengaruhi oleh masukan teman, faktor sosial
memainkan peran penting dan bahwa subjective norm memengaruhi niat
beli (Wiyati et al., 2024).

Penelitian lain menemukan subjective norm secara positif terkait

dengan intention. Dalam budaya yang lebih individualis seperti budaya
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barat, konsumen memandang dirinya tidak bergantung dengan kelompok
dan memprioritaskan tujuan pribadi dari pada tujuan bersama, yang akan
mementingkan keperluan pribadi lebih tinggi dibandingkan norma sosial
dalam melakukan suatu perilaku/tindakan. Di sisi lain, dalam budaya
kolektif seperti budaya Muslim, konsumen cenderung menganggap
dirinya saling bergantung dengan kelompok dan cenderung berjuang
untuk tujuan kelompok dari pada tujuan pribadi (Umar, Sasongko, &

Aguzman, 2018).

5.3.5 Pengaruh Niat Beli Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil analisis statistik untuk pengujian hipotesis kesembilan
diperoleh nilai koefisien regresi sebesar 0,067 dan nilai t-statistic
sebesar 2,583 dengan nilai probability sebesar 0,006. Nilai probability
lebih kecil dari toleransi kesalahan yang telah ditetapkan (0,006 < 0,05).
Hal ini menunjukkan bahwa Niat berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian, sehingga HS diterima.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Niat mempunyai
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Syifa Hidroponik. Ini memperlihatkan bahwa minat beli sangat
menentukan bagi konsumen untuk membeli atau tidak. Menurut Mranani
& Lastianti (2022) tahap kecenderungan responden untuk melakukan
suatu tindakan sebelum benar-benar memutuskan untuk melakukan
pembelian disebut dengan minat beli. Minat beli konsumen untuk
melakukan pembelian dapat muncul akibat dari adanya rangsangan

(stimulus) yang ditawarkan oleh perusahaan. Masing-masing stimulus
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tersebut dirancang untuk mempengaruhi tindakan pembelian oleh
konsumen.

Menurut Swastha dan [rawan (2013), keputusan pembelian yaitu
sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk
membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan
kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan,
pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan
pembelian dan tingkah laku setelah pembelian. Mranani & Lastianti
(2022) mengatakan bahwa keputusan pembelian merupakan suatu proses
dimana konsumen melakukan penilaian terhadp berbagai alternatif
pilihan dan memilih salah satu atau lebih alternatif yang diperlukan
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tertentu.

Adapun struktur keputusan pembelian adalah keputusan tentang
jenis produk, keputusan tentang bentuk produk, keputusan tentang
merek, keputusan tentang penjualnya, keputusan tentang jumlah produk,
keputusan tentang waktu pembelian, keputusan tentang cara
pembayaran. Berdasarkan hasil penelitian secara parsial diperoleh bahwa
aspek dimensi perhatian dan dimensi ketertarikan memiliki hubungan

positif dan signifikan dengan aspek jenis produk. Responden

sebelum memutuskan membeli produk di Syifa Hidroponik mencari
informasi terlebih dahulu jenis produk apa saja yang terdapat di Syifa
Hidroponik melalui teman, keluarga, penjual maupun media sosial.
Selain itu, responden tertarik untuk membeli di Syifa Hidroponik karena

hasil rekomendasi dari teman maupun keluarga yang sudah pernah
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membeli produk di tempat tersebut. Berdasarkan kondisi dilapangan
responden memutuskan membeli produk dikarenakan jenis produk yang
di jual di Syifa Hidroponik.

Dalam penelitian ini keputusan pembelian sayuran hidroponik
dianalisis menggunakan pendekatan Theory of Reasoned Action (TRA).
Teori ini menekankan bahwa perilaku pembelian tidak terjadi secara
langsung, melainkan didahului oleh niat. Niat beli sendiri dipengaruhi
oleh berbagai faktor, seperti harga, media sosial, sikap (attitude), dan
norma subjektif.

Berdasarkan hasil uji  hipotesis menggunakan pendekatan
Structural Equation Modeling dengan Partial Least Square (SEM-PLS)
yang ditampilkan pada Tabel 4.5, diketahui bahwa seluruh variabel
independen (harga, media sosial, sikap, dan norma subjektif) memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap niat beli (p-value < 0,05). Namun
demikian, besar kecilnya pengaruh masing-masing variabel berbeda-
beda.

Variabel Subjective Norm (X4) merupakan faktor yang paling
berpengaruh terhadap niat beli, ditunjukkan oleh nilai original sample
sebesar 0,272 dengan nilai T-statistic 2,851 dan p-value 0,005. Nilai
koefisien jalur yang paling tinggi menunjukkan bahwa pengaruh norma
subjektif terhadap niat beli konsumen pada produk hidroponik Syifa di
Kota Medan lebih kuat dibandingkan wvariabel lainnya. Hal ini
mengindikasikan bahwa keputusan konsumen untuk membeli produk

hidroponik sangat dipengaruhi oleh pandangan, dorongan, atau ajakan
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dari lingkungan sekitar seperti keluarga, teman, atau komunitas yang
memiliki pengaruh sosial. Temuan ini sejalan dengan teori TRA oleh
Ajzen (1991) yang menyatakan bahwa norma subjektif merupakan
keyakinan individu terhadap tekanan sosial yang dirasakan dari orang-
orang terdekat dalam pengambilan keputusan.

Sementara itu variabel yang memiliki pengaruh paling kecil
terhadap niat beli adalah Social Media (X2) dengan nilai original sample
sebesar 0,036, T-statistic 2,317, dan p-value 0,016. Meskipun
pengaruhnya signifikan secara statistik, namun besarnya pengaruh
tersebut relatif kecil dibandingkan variabel lainnya. Hal ini menunjukkan
bahwa keberadaan media sosial sebagai sarana promosi belum
sepenuhnya mampu mendorong intensi konsumen untuk melakukan
pembelian secara maksimal. Kemungkinan, konten promosi di media
sosial belum cukup kuat, belum tepat sasaran, atau belum membangun
kepercayaan dan urgensi pada konsumen dalam mengambil keputusan
pembelian.

Sayuran hidroponik masih tergolong baru bagi sebagian besar
konsumen, edukasi menjadi faktor krusial dalam membentuk niat beli,
sebagaimana dijelaskan dalam Theory of Reasoned Action (TRA). Teori
ini menekankan bahwa perilaku seseorang didorong oleh niat, yang
dipengaruhi oleh sikap (attitude) dan norma subjektif (subjective norm).
Dalam konteks sayuran hidroponik, pembentukan niat beli sangat
bergantung pada persepsi individu terhadap manfaat produk serta

pengaruh sosial dari lingkungan sekitarnya.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan
Penelitian ini menguji harga, sosial media, attitude, dan
subjective norm terhadap keputusan pembelian dengan niat beli menjadi
variabel mediasi pada konsumen Syifa Hidroponik Medan. Berdasarkan
hasil analisis dan pembahasan, maka diperoleh kesimpulan sebagai
berikut:
1. Harga (X1) berpengaruh signifikan terhadap niat beli
Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli
konsumen terhadap produk hidroponik Syifa di Kota Medan. Meskipun
nilai koefisien pengaruhnya relatif kecil, hasil ini menunjukkan bahwa
pertimbangan harga tetap menjadi salah satu faktor dalam membentuk niat
konsumen untuk membeli, terutama bagi konsumen yang sensitif terhadap
harga produk sehat seperti hidroponik.
2. Media Sosial (X2) berpengaruh paling rendah terhadap niat beli
Media sosial memiliki pengaruh yang signifikan namun paling
rendah dibanding variabel lainnya terhadap niat beli konsumen. Hal ini
menunjukkan bahwa promosi atau konten di media sosial Syifa
Hidroponik belum cukup kuat mendorong konsumen membentuk intensi
pembelian, meskipun tetap memiliki kontribusi terhadap terbentuknya niat

beli.
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3. Sikap (Attitude/X3) berpengaruh positif terhadap niat beli

Sikap konsumen terhadap produk hidroponik terbukti memberikan
pengaruh yang signifikan terhadap niat beli. Semakin positif pandangan
atau penilaian konsumen terhadap manfaat dan nilai produk, maka
semakin besar pula keinginan mereka untuk membeli. Ini menunjukkan
pentingnya edukasi dan pemahaman manfaat produk hidroponik terhadap
pola pikir konsumen.

4. Norma Subjektif (X4) menjadi faktor paling dominan dalam
membentuk niat beli.

Norma subjektif atau pengaruh sosial dari lingkungan sekitar
menjadi faktor paling dominan yang memengaruhi niat beli konsumen.
Konsumen cenderung mengikuti dorongan atau rekomendasi dari orang-
orang terdekat mereka dalam mengambil keputusan pembelian. Temuan
ini menegaskan bahwa strategi pemasaran yang berbasis komunitas atau
referensi sosial sangat efektif untuk pasar ini.

5. Niat Beli (Z) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
(Y)

Niat beli terbukti berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Artinya, semakin kuat niat konsumen
untuk membeli, maka kemungkinan mereka melakukan pembelian juga
semakin tinggi. Ini memperkuat pentingnya membangun niat beli terlebih
dahulu melalui strategi pemasaran yang tepat agar dapat mendorong

keputusan pembelian yang nyata.
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6.2 Saran

Dengan memperhatikan hasil temuan penelitian, terdapat
beberapa saran yang dapat memperluas hasil temuan dalam penelitian
ini, antara lain:

1. Bagi peneliti selanjutnya, untuk dapat memperluas objek penelitian
dengan melibatkan pihak lainnya, dan menggunakan variabel lain
yang mempengaruhi niat beli dan keputusan pembelian.

2. Bagi Syifa Hidroponik Medan, Berdasarkan hasil penelitian norma
subjektif merupakan variabel yang paling kuat memengaruhi niat beli
konsumen terhadap produk hidroponik Syifa. Oleh karena itu
disarankan agar Syifa Hidroponik memaksimalkan strategi
pemasaran yang berbasis pada kekuatan pengaruh sosial. Hal ini
dapat dilakukan dengan membangun komunitas pelanggan loyal,
memanfaatkan testimoni konsumen, program referral (ajak teman),
dan bekerja sama dengan figur yang berpengaruh di lingkungan
sekitar (seperti tokoh masyarakat, guru, atau ibu rumah tangga aktif).
Media sosial merupakan variabel dengan pengaruh paling rendah
terhadap niat beli. Syifa Hidroponik perlu melakukan evaluasi dan
perbaikan terhadap konten dan strategi distribusi informasi di media
sosial. Disarankan untuk menggunakan format konten yang lebih
menarik dan edukatif, seperti video singkat tentang proses tanam,
manfaat konsumsi sayur hidroponik, serta testimoni konsumen yang
dikemas secara visual dan komunikatif untuk meningkatkan daya

tarik dan membentuk persepsi positif di benak konsumen.
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DAFTAR LAMPIRAN

1. Kuesioner Penelitian

KUESIONER PENELITIAN

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN
PENJUALAN PRODUK PADA USAHA PERTANIAN HIDROPONIK DI
SYIFA HIDROPONIK DI KOTA MEDAN

Kepada Yth,

Bapak/Ibu Konsumen Syifa Hidroponik
Di — Tempat

Dengan Hormat,

Dengan ini saya memohon kepada Bapak/Ibu untuk
dapat berpartisipasi dalam mengisi kuesioner penelitian ini.
Saya menyadari permohonan ini sedikit banyaknya akan
mengganggu aktivitas Bapak/Ibu. Penelitian ini digunakan
hanya untuk kepentingan penyelesaian tesis saya.

Atas kesediaan Bapak/Ibu dalam mengisi kuesioner ini saya ucapkan
terima kasih.

PROFIL RESPONDEN
Nomor Responden
1. Usia

2. Jenis Kelamin

3. Pendidikan Terakhir

PETUNJUK PENGISIAN
1. Jawaban setiap pertanyaan sesuai dengan pendapat anda.

2. Pilihlah jawaban dengan memberi tanda (X) pada salah
satu jawaban yang paling sesuai menurut anda.

3. Adapun makna dari tanda tersebut
adalah sebagai berikut: Skor 1
Sangat Tidak Setuju (STS)
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Skor 2 : Tidak Setuju (TS)
Skor 3 : Kurang Setuju (KS)
Skor 4 : Setuju (S)

Skor 5 : Sangat Setuju (SS)
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1. Indikator Variabel Harga

No

Pernyataan

STS| TS| N|S|SS

1

Harga yang diberikan dapat dikatakan terjangkau

2

Kualitas produk yang diberikan sesuai dengan harganya.

Harga yang diberikan mampu bersaing dengan toko sejenis
karena kualitas dan harga sebanding

4

Kualitas produk merupakan produk yang memiliki kualitas dan
mutu yang baik serta sesuai dengan harga yang ditawarkan

2.Indikator Varabel Sosial Media

Pemasaran produk melalui sosial media sudah dilakukan dengan
baik

Pemasaran menggunakan konten di sosial media lebih efektif
dibandingkan dengan cara konvensional

Melalui sosial media, dapat menjalin koneksi yang lebih mudah
dengan pelanggan

Sosial media menjadi sarana untuk saling terhubung dengan
pelanggan.

3.Indikator Variabel Keputusan Pembelian

—_

Pembelian produk dilakukan tergantung dengan kebutuhan dan
kondisi saat melakukan pembelian produk

Saat melakukan keputusan dalam pembelian, merk juga menjadi
bahan pertimbangan dalam pembelian produk

Saluran pembelian juga menjadi salah satu pertimbangan saat
melakukan pembelian agar menghindari ketidaksesuaian dalam
Pembelian

Penentuan waktu pembelian harus dipertimbangkan saat
melakukan pembelian produk

Jumlah produk yang dibeli mempengaruhi kepurusan pembelian

4. Indikator Niat

Untuk memiliki niat beli, pelanggan harus merasa tertarik terlebih
dahulu dengan produk

Saat memiliki niat beli, pelanggan pastinya akan memiliki
keinginan untuk membeli produk tersebut.

Pemilihan produk akan terjadi ketika pelanggan sudah memiliki
niat beli yang besar.

Saat pelanggan memiliki keinginan untuk mengetahui manfaat
produk yang dibeli, maka niat untuk membeli akan muncul.

5. Indikator Attitude

Sayuran hidroponik merupakan sayuran yang sangat baik untuk
1 | Kesehatan
Sayuran hidrponik merupakan pilihan yang bagus untuk dibeli
2
Sayuran hidroponik harusnya bisa tersedia kapanpun dan mudah
3 | untuk mendapatkannya
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Kualitas sayuran hidroponik dinilai lebih baik dibandingkan
sayuran biasa

5 | Harga sayuran hidroponik lebih tinggu dibanding sayuran biasa.

1. Indikator Variabel Subjective norm

Orangtua menyarankan untuk memilih sayuran hidroponik untuk
1 | dibeli

Banyak teman yang memberikan saran untuk membeli sayuran
2 | hidroponik

Referensi dari kelompok sangat mempengaruhi keputusan untuk
3 | membeli produk

Saat memilih untuk membeli, pengaruh dari pasangan sangat
4 | dipertimbangkan

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 5/7/25

Access From (repository.uma.ac.id)5/7/25

67



ViraRezkika Sitorus - Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian...

68

2. Data Tabulasi Hasil Kuesioner

KP2 | KP3 | KP4 | KP5

SM4 | KP1

SM2 | SM3

H2 | H3 | H4 | SM1

H1

No

10
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17
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21

22
23

24
25

26
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28

29
30

31
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44
45

46

47
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KP3 | KP4 | KP5

KP2

SM4 | KPI

SM2 | SM3

H4 | SM1

H3

H2

H1

No
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SN4 | SN5

KP3 | KP4 | KP5

SN3

KP2

SN2

SNI1

SM4 | KPI

A4 | AS

SM2 | SM3

A2 | A3

H4 | SM1

NB4 | Al

H3

H2

NB2 | NB3

H1

No
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3. Nilai hasil Loading Faktor

A

0,853

0,943

0,942

0,979

0,860

0,937

0,939

0,770

0,769

0,887

0,788

0,890

0,782

0,793

0,854
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0,987
0,925
0,824
0,867
0,881
0,943
0,935
0,834
0,867
0,841
0,963
0,937

4. Pengujian Validitas Berdasarkan Quter Loading

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 5/7/25

Access From (repository.uma.ac.id)5/7/25

73



Vira Rezkika Sitorus - Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Keputusan Pembelian...

5. Construct reliability and validity

Composite Composite
reliability reliability
(rho_a) (rho_c)

Cronbach'
s alpha

Average variance
extracted (AVE)

Attitude (X3)
Harga (X1)
Keputusan
Pembelian (Y)
Niat Beli (Z)
Social Media
(X2)
Subjective
Norm (X4)

6. R-Square

R-square R-square adjusted
0,635 0,593
0,599 0,565

Keputusan Pembelian (Y)
Niat Beli (Z)
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7. Q-Square
0 Q 0

at Be 447,000 | 384,136 0,141
eputusan Pembelia 447,000 | 387,017 0,134
arga 484,000 | 484,000

ocial Media 349,000 | 349,000

Attitude 484,000 | 484,000

bjective No 4 495,000 | 495,000
8. Inner Model

Origina Sampl Standard
L e mean deviati
sample M) on
(0) (STDE
V)
Attitude (X3) ->
Keputusan
Pembelian (Y)

T statistics
(JO/STDEV])

P values

Attitude (X3) ->
Niat Beli (Z)

Harga (X1) ->
Keputusan
Pembelian (Y)

Harga (X1) ->
Niat
Beli (Z)

Niat Beli (Z) ->
Keputusan
Pembelian (Y)

Social Media (X2)

->
Keputusan
Pembelian

(Y)

Social Media (X2)
-> Niat Beli (Z)

Subjective Norm
(X4) -> Keputusan
Pembelian (Y)

Subjective Norm
(X4) -> Niat
Beli (2)
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9. Specific indirect effects

Origina Pl
[ sample statistics
(0)) (]0/STDEV|)

P values
deviatio
n

(STDE
V)
Social Media (X2) -> Niat Beli
(Z) -

> Keputusan Pembelian (Y)
Subjective Norm (X4) -> Niat
Beli

(Z) -> Keputusan Pembelian (Y)
Attitude (X3) -> Niat Beli (Z) ->
Keputusan Pembelian (Y)
Harga (X1) -> Niat Beli (Z) ->
Keputusan Pembelian (Y)
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10. Lampiran Usaha Pertanian Syifa Hidroponik
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