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ABSTRAK

Meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap pola hidup sehat serta perkembangan sistem pembayaran digital
mendorong peningkatan konsumsi sayuran hidroponik dan penggunaan Quick Response Code Indonesian
Standard (QRIS) sebagai metode transaksi. Karakteristik konsumen merupakan informasi penting untuk
memahami perilaku pembelian pada setiap tahapan keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan menganalisis
karakteristik konsumen pengguna QRIS berdasarkan tahapan keputusan pembelian sayuran hidroponik di
Pontianak Hydroponic Center (PHC). Penelitian dilaksanakan pada bulan November 2025 dengan metode
survei terhadap 100 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan
secara deskriptif bivariat menggunakan tabulasi silang (cross tabulation) antara karakteristik konsumen dan
tahapan keputusan pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa konsumen pengguna QRIS didominasi
oleh masyarakat yang berdomisili di Pontianak Selatan (41%), berusia 2635 tahun (47%), berjenis kelamin
perempuan (63%), berpendidikan SMA (34%), telah menikah (66%), bekerja sebagai ibu rumah tangga (43%),
serta memiliki pendapatan Rp3.500.000-Rp5.000.000 per bulan (36%). Pada setiap tahapan keputusan
pembelian, karakteristik tersebut menunjukkan bahwa konsumen utama sayuran hidroponik pengguna QRIS
berasal dari kelompok usia produktif yang memiliki kesadaran kesehatan tinggi dan telah terbiasa
memanfaatkan transaksi digital

Kata kunci: karakteristik konsumen, QRIS, keputusan pembelian, sayuran hidroponik, perilaku konsumen

ABSTRACT

The increasing public awareness of healthy lifestyles and the development of digital payment systems have
encouraged the consumption of hydroponic vegetables as well as the use of the Quick Response Code
Indonesian Standard (QRIS) as a transaction method. Consumer characteristics are important information for
understanding purchasing behavior at each stage of the purchasing decision process. This study aims to
analyze the characteristics of consumers using QRIS based on the stages of the purchasing decision process
for hydroponic vegetables at Pontianak Hydroponic Center (PHC). The research was conducted in November
2025 using a survey method involving 100 respondents selected through purposive sampling. Data analysis
was carried out descriptively using bivariate analysis through cross-tabulation between consumer
characteristics and stages of the purchasing decision process. The results show that QRIS-using consumers
are predominantly residents of South Pontianak (41%), aged 2635 years (47%), female (63%,), high school
graduates (34%), married (66%), working as housewives (43%), and earning IDR 3,500,000-5,000,000 per
month (36%). Across the stages of the purchasing decision process, these characteristics indicate that the main
consumers of hydroponic vegetables using QRIS are individuals in productive age groups with high health
awareness and familiarity with digital transactions.

Keywords: consumer characteristics, QRIS, purchasing decision, hydroponic vegetables, consumer behavior

PENDAHULUAN

Indonesia sebagai negara agraris menjadikan sektor pertanian memiliki peran penting dalam
pembangunan ekonomi nasional. Salah satu subsektor yang terus berkembang adalah hortikultura
yang mencakup komoditas sayuran, buah-buahan, tanaman hias, dan biofarmaka. Data Badan Pusat
Statistik (2024) menunjukkan bahwa Produk Domestik Bruto (PDB) hortikultura mengalami
peningkatan dari Rp262.471,30 miliar pada tahun 2021 menjadi Rp308.557,10 miliar pada tahun
2024. Peningkatan tersebut menunjukkan bahwa komoditas hortikultura semakin dibutuhkan
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masyarakat, terutama sayuran yang menjadi bagian penting dalam pemenuhan kebutuhan pangan dan
gizi.

Salah satu inovasi budidaya hortikultura yang berkembang di wilayah perkotaan adalah sistem
hidroponik. Hidroponik merupakan metode budidaya tanaman tanpa menggunakan tanah dengan
memanfaatkan larutan nutrisi sebagai sumber hara tanaman (Sumarni & Okyranida, 2023). Sistem
ini dinilai mampu menghasilkan produk yang lebih higienis, efisien dalam penggunaan lahan, dan
mendukung konsep pertanian perkotaan (urban farming). Khairiyakh et al. (2022) menyatakan
bahwa hidroponik menjadi salah satu alternatif untuk mendukung ketahanan pangan perkotaan akibat
semakin terbatasnya lahan pertanian. Permintaan sayuran hidroponik di Indonesia juga menunjukkan
tren peningkatan sekitar 10-20% setiap tahun (Muntaha, 2018).

Peningkatan konsumsi sayuran hidroponik tidak terlepas dari meningkatnya kesadaran masyarakat
terhadap pola hidup sehat. Kurniawan Husain dan Amran (2022) menyatakan bahwa konsumsi
sayuran hidroponik mencerminkan kesadaran masyarakat terhadap pentingnya pangan sehat.
Kesadaran kesehatan merupakan kondisi ketika individu memahami pentingnya menjaga kesehatan
melalui pemilihan pangan yang dikonsumsi (Riandono, 2020). Di Kota Pontianak, Pontianak
Hydroponic Center (PHC) menjadi salah satu pelaku usaha yang tidak hanya memproduksi dan
memasarkan sayuran hidroponik, tetapi juga berperan dalam edukasi pertanian perkotaan dan
promosi pola konsumsi sehat kepada masyarakat.

Perkembangan teknologi digital turut mengubah perilaku masyarakat dalam melakukan transaksi.
Indonesia merupakan salah satu negara dengan tingkat adopsi pembayaran digital yang tinggi,
termasuk penggunaan Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS). QRIS merupakan standar
nasional kode QR yang dikembangkan Bank Indonesia untuk mempermudah transaksi pembayaran
digital lintas platform. Penggunaan QRIS memberikan kemudahan, efisiensi waktu, dan keamanan
transaksi sehingga semakin banyak digunakan oleh konsumen maupun pelaku usaha (Bank
Indonesia, 2023). Menurut Sari et al. (2025), QRIS memberikan pengalaman transaksi yang lebih
praktis karena dapat digunakan melalui berbagai aplikasi pembayaran digital.

Perilaku konsumen dalam membeli suatu produk dipengaruhi oleh berbagai faktor yang tercermin
dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Kotler dan Armstrong (2018) menjelaskan bahwa
keputusan pembelian terdiri atas lima tahapan, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi,
evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pascapembelian. Karakteristik konsumen
seperti jenis kelamin, usia, tingkat pendidikan, pekerjaan, pendapatan, status pernikahan, dan
domisili dapat memengaruhi bagaimana konsumen melalui setiap tahapan tersebut. Penelitian
Rakasyifa dan Mukti (2020) menunjukkan bahwa faktor pribadi dan psikologis berpengaruh terhadap
keputusan pembelian produk hortikultura, sedangkan Shelbiana dan Trimo (2022) menemukan
bahwa kemudahan penggunaan sistem pembayaran digital turut memengaruhi keputusan pembelian
konsumen.

Kajian mengenai perilaku konsumen dan pembayaran digital telah banyak dilakukan, kajian yang
menghubungkan karakteristik konsumen pengguna QRIS dengan tahapan keputusan pembelian
sayuran hidroponik masih relatif terbatas. Sebagian besar penelitian sebelumnya berfokus pada
produk organik atau adopsi pembayaran digital secara umum tanpa mengaitkannya dengan produk
hortikultura hidroponik. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis karakteristik konsumen
pengguna QRIS pada setiap tahapan keputusan pembelian sayuran hidroponik di Pontianak
Hydroponic Center.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan di Pontianak Hydroponic Center (PHC), Kota Pontianak, Provinsi
Kalimantan Barat pada bulan November 2025. PHC dipilih sebagai lokasi penelitian karena
merupakan salah satu pusat produksi dan pemasaran sayuran hidroponik di Kota Pontianak yang
telah menerapkan sistem pembayaran digital Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS)
dalam transaksi penjualan produk kepada konsumen.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Fokus penelitian adalah
mendeskripsikan karakteristik konsumen pengguna QRIS pada setiap tahapan keputusan pembelian
sayuran hidroponik di Pontianak Hydroponic Center. Variabel yang diamati meliputi karakteristik
konsumen yang terdiri atas domisili, usia, jenis kelamin, tingkat pendidikan, pekerjaan, dan
pendapatan, serta tahapan keputusan pembelian yang meliputi pengenalan kebutuhan, pencarian
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informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pascapembelian berdasarkan
konsep Kotler dan Armstrong (2018).

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Pontianak Hydroponic Center yang pernah
membeli dan mengonsumsi sayuran hidroponik menggunakan QRIS. Teknik pengambilan sampel
dilakukan secara purposive sampling dengan kriteria responden berusia 17-55 tahun, berdomisili di
Kota Pontianak, merupakan pengguna QRIS, serta pernah membeli dan mengonsumsi sayuran
hidroponik PHC minimal satu kali dalam tiga bulan terakhir. Jumlah sampel ditentukan
menggunakan rumus Lemeshow et al. (1990) dengan tingkat kepercayaan 95%, proporsi 0,5, dan
margin of error 10%, sehingga diperoleh kebutuhan sampel sebanyak 96 responden yang kemudian
dibulatkan menjadi 100 responden.

Data yang digunakan terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh melalui
penyebaran kuesioner, wawancara, dan observasi langsung kepada konsumen PHC. Sementara itu,
data sekunder diperoleh dari literatur, jurnal ilmiah, laporan penelitian, serta publikasi instansi terkait
yang mendukung penelitian.

Analisis data dilakukan secara deskriptif. Analisis deskriptif digunakan untuk menggambarkan
karakteristik konsumen serta tahapan keputusan pembelian sayuran hidroponik oleh pengguna QRIS
di Pontianak Hydroponic Center. Data yang diperoleh dikelompokkan berdasarkan kategori jawaban
responden, kemudian disajikan dalam bentuk tabel distribusi frekuensi dan persentase. Selanjutnya,
dilakukan tabulasi silang (cross tabulation) antara karakteristik konsumen dan tahapan keputusan
pembelian untuk memberikan gambaran mengenai karakteristik konsumen pada setiap tahapan
keputusan pembelian, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian, dan perilaku pascapembelian.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Konsumen Pengguna QRIS
Tabel 1. Karakteristik Konsumen Pengguna QRIS di Pontianak Hydroponic Center

No  Variabel Indikator Persentase
1 Domisili Pontianak Barat 9%
Pontianak Kota 24%
Pontianak Selatan 41%
Pontianak Tenggara 14%
Pontianak Timur 7%
Pontianak Utara 5%
2 Usia 17-25 28%
26-35 47%
>36 25%
3 Jenis Kelamin ~ Perempuan 63%
Laki-laki 37%
4 Pendidikan SMA 34%
Diploma 21%
S1 33%
S2 12%
5 Pekerjaan Bapak/IRT 43%
Pelajar/Mahasiswa 9%
Pegawai Swasta 28%
PNS 11%
Lainnya 9%
6 Pendapatan >Rp. 5.000.000 29%
Rp. 3.500.000-Rp.5.000.000 36%
Rp. 1.000.000-Rp. 3.500.000 24%
<Rp. 1.000.000 11%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa konsumen pengguna QRIS didominasi oleh masyarakat yang
berdomisili di Pontianak Selatan (41%), berusia 26-35 tahun (47%), berjenis kelamin perempuan
(63%), berpendidikan SMA (34%), bekerja sebagai ibu rumah tangga (43%), serta memiliki
pendapatan Rp3.500.000-Rp5.000.000 per bulan (36%).
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Karakteristik Domisili Responden Menurut Tahapan Keputusan Pembelian

Karakteristik Responden disajikan tabulasi silang antara karakteristik responden dan tahapan
pengambilan keputusan pembelian sayuran hidroponik dengan Qris di PHC. Analisis dilakukan
secara statistik deskriptif bivariat menggunakan tabulasi silang (Cross Tabulation) untuk
menggambarkan pola distribusi data responden pada setiap tahap keputusan pembelian.
Karakteristik responden yang dilihat dalam penelitian ini dibedakan berdasarkan domisili, usia, jenis
kelamin, pendidikan, status pernikahan, pekerjaan, pendapatan, dan jumlah tanggungan, frekuensi
pembelian, jenis sayur dan berat sayur. Tabel 2 menunjukkan disribusi domisili menurut tahap
pengenalan kebutuhan.

Tabel 2. Domisili Menurut Tahap Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan Kebutuhan

Motivasi
Domisili Kebutuhan Kesadaran Gaya Hidup Sehat  Lainnya  Total
Pontianak Selatan 19 12 8 2 41%
Pontianak Kota 8 9 6 1 24%
Pontianak Tenggara 5 4 4 1 14%
Pontianak Barat 3 3 2 1 9%
Pontianak Timur 2 2 3 0 7%
Pontianak Utara 1 1 3 0 5%
Total 38% 31% 26% 5% 100%
Manfaat
Domisili Hemat Praktis Hemat Cashbac  Total
Pontianak Selatan 20 14 5 2 41%
Pontianak Kota 10 9 3 2 24%
Pontianak Tenggara 6 5 2 1 14%
Pontianak Barat 4 3 1 1 9%
Pontianak Timur 3 2 1 1 7%
Pontianak Utara 1 6 0 0 5%
Total 44% 39% 11% 6% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 2, pada tahap pengenalan kebutuhan, konsumen didominasi oleh masyarakat yang
berdomisili di Pontianak Selatan (41%), diikuti Pontianak Kota (24%) dan wilayah lainnya dengan
persentase lebih kecil. Pada tahap pengenalan kebutuhan terlihat bahwa responden Pontianak Selatan
paling banyak memilih kebutuhan makanan sehat (19%) dan manfaat hemat waktu (20%). Kesadaran
kesehatan (health consciousness) diketahui menjadi faktor penting yang memengaruhi preferensi
konsumen terhadap produk pangan sehat karena konsumen semakin memperhatikan kandungan gizi,
keamanan pangan, dan manfaat kesehatan yang diperoleh dari produk yang dikonsumsi (Dorce et al.,
2021). Kesadaran Kesehatan dan kepedulian terhadap keamanan pangan berpengaruh positif
terhadap niat membeli makanan organik, dengan keterlibatan konsumen sebagai mediator parsial
yang memperkuat hubungan tersebut (Alfiansyah, M., & Daulay, M. Y. L. 2025).

Tabel 3. Domisili Menurut Tahap Pencarian Informasi
Pencarian Informasi

Domisili Instagram  keluarga  Teman  Facebook Total
Pontianak Selatan 18 12 6 5 41%
Pontianak Kota 11 7 3 3 24%
Pontianak Tenggara 5 6 2 1 14%
Pontianak Barat 4 2 2 1 9%
Pontianak Timur 2 2 2 1 7%
Pontianak Utara 2 2 0 1 5%

Total 42% 31% 15% 12% 100%
Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 3, pada tahap pencarian informasi, mayoritas responden memilih Instagram
sebagai sumber utama informasi (42%), terutama di Pontianak Selatan (18 responden) dan Pontianak
Kota (11 responden). Dominasi Instagram menunjukkan bahwa media sosial telah menjadi sumber
informasi utama bagi konsumen dalam mencari informasi mengenai produk sayuran hidroponik.
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Media sosial memungkinkan konsumen memperoleh informasi secara cepat melalui konten visual,
ulasan pelanggan, promosi, serta komunikasi langsung dengan penjual. Rahman et al. (2025)
menemukan bahwa penggunaan media sosial berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen
dan keputusan pembelian selain itu, e-WOM memengaruhi keputusan pembelian secara tidak
langsung melalui kepercayaan dan perilaku konsumen.

Tabel 4. Domisili Menurut Tahap Evaluasi Alternatif
Evaluasi Alternatif

Domisili Kualitas Harga Promosi Kemasan Total
Pontianak Selatan 19 12 6 4 41%
Pontianak Kota 10 8 4 2 24%
Pontianak Tenggara 5 5 3 1 14%
Pontianak Barat 4 2 2 1 9%
Pontianak Timur 3 2 1 1 7%
Pontianak Utara 2 2 0 1 5%
Total 43% 31% 16% 10% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 4, pada tahap evaluasi alternatif, kualitas adalah atribut yang paling sering dipilih
oleh responden dengan total (43%) terutama di Pontianak Selatan (19 responden) dan Pontianak Kota
(10 responden), diikuti harga, promosi, dan kemasan. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun
menggunakan sistem pembayaran QRIS. Keyakinan kesehatan membentuk sikap konsumen terhadap
pangan organik, yang pada akhirnya meningkatkan kesediaan membayar harga premium (willingness
to pay premium). Sensitivitas harga memoderasi hubungan antara sikap dan kesediaan membayar
tersebut, yang menunjukkan bahwa persepsi kualitas yang didorong oleh manfaat kesehatan dapat
mengatasi hambatan harga bagi banyak konsumen. Namun, pengaruh tersebut tetap dibatasi oleh
tingkat sensitivitas ekonomi masing-masing konsumen (Andika & Setyanta, 2024).

Tabel 5. Domisili Menurut Tahap Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian
Domisili  Sesuai Dengan  Telah Berniat  Tidak Berniat Menggunakan Namun Memilih  Total

Pontianak 21 15 5 41%
Pontianak 11 9 4 24%
Pontianak 7 4 3 14%
Pontianak 4 3 2 9%
Pontianak 3 3 1 7%
Pontianak 2 2 1 5%
Total 48% 36% 16% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 5, pada tahap keputusan pembelian mayoritas responden di setiap domisili
memilih karena sesuai dengan kebutuhan dengan total (48%), sedangkan sisanya memiliih telah
berniat menggunakan dan tidak berniat menggunakan proporsi pilihannya lebih sedikit. Hal ini
sejalan dengan penelitian Shelbiana dan Trimo (2022) dimana konsumen melakukan keputusan
pembelian sayuran menggunakan Go-Pay dikarenakan sesuai dengan kebutuhan dengan persentase
sebesar 75 persen.

Berdasarkan Tabel 6, pada tahap perilaku pasca pembelian mayoritas responden di setiap domisili
merasa puas dengan total (62%), terutama responden berdomisili di Pontianak Selatan memilih puas
(24 responden). Pada pembelian ulang mayoritas responden di setiap domisili bersedia untuk
melakukan pembelian ulang dan rekomendasi dengan total (93%). Hal ini menunjukkan bahwa
kepuasan konsumen berperan penting dalam membentuk loyalitas dan rekomendasi positif, ini sesuai
dengan penelitian Fajarwati et al. (2024) menemukan bahwa kualitas beras yang tinggi dan nilai yang
dirasakan konsumen berkontribusi terhadap peningkatan kepuasan pelanggan, yang selanjutnya
mendorong perilaku pembelian ulang serta rekomendasi kepada konsumen lain.
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Tabel 6. Domisili Menurut Perilaku Pasca Pembelian
Perilaku Pasca Pembelian

Kepuasan
Domisili Sangat Puas  Puas  Tidak Puas Sangat Tidak Puas Total
Pontianak Selatan 15 24 2 0 41%
Pontianak Kota 8 15 1 0 24%
Pontianak Tenggara 5 9 0 0 14%
Pontianak Barat 3 6 0 0 9%
Pontianak Timur 2 4 1 0 7%
Pontianak Utara 1 4 0 0 5%
Total 34% 62% 4% 0 100%
Pembelian Ulang
Domisili Ya Tidak Total
Pontianak Selatan 39 2 41%
Pontianak Kota 22 2 24%
Pontianak Tenggara 13 1 14%
Pontianak Barat 8 1 9%
Pontianak Timur 6 1 7%
Pontianak Utara 5 0 5%
Total 93% 7% 100%
Sumber: Analisis Data Primer (2025)
Karakteristik Usia Responden Menurut Tahapan Keputusan Pembelian
Tabel 7. Usia Menurut Tahap Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan Kebutuhan
Motivasi
Usia Kebutuhan Kesadaran Makanan Gavya Hidup Lainnya Total
17-25 8 6 12 2 28%
26-35 20 16 9 2 47%
>36 10 9 5 1 25%
Total 38% 31% 26% 5% 100%
Manfaat
Usia Hemat Waktu Praktis Hemat Cashback Total
17-25 10 12 4 2 28%
26-35 24 16 5 2 47%
>36 10 11 2 2 25%
Total 44% 39% 11% 6% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 7, pada tahap pengenalan kebutuhan, responden didominasi oleh kelompok usia
26-35 tahun (47%), diikuti usia 17-25 tahun (28%) dann usia >36 tahun (25%). Terlihat bahwa pada
kelompok usia 26-35 tahun paling banyak memilih kebutuhan makanan sehat (20 responden) dan
kesadaran makanan sehat (16 responden). Sementara itu, kelompok usia 17-25 tahun lebih banyak
memilih gaya hidup sehat (12 responden). Pada kelompok usia >36 tahun, pilihan terbanyak tetap
pada kebutuhan makanan sehat (10 responden). Pola ini menunjukkan bahwa pada setiap kelompok
usia, alasan kesehatan menjadi yang paling dominan. Menurut Dorce et al. (2021), usia produktif
memiliki kecenderungan lebih besar untuk memilih produk pangan sehat karena meningkatnya
kesadaran terhadap manfaat kesehatan yang diperoleh dari konsumsi pangan berkualitas. Penelitian
sebelumnya menunjukkan kesimpulan bahwa kelompok usia produktif dan dewasa muda cenderung
memiliki tingkat kesadaran kesehatan, literasi kesehatan, serta motivasi yang lebih tinggi untuk
mengonsumsi makanan sehat maupun produk organik. Kondisi tersebut meningkatkan niat dan
perilaku konsumsi pangan sehat yang dilaporkan oleh individu. Hubungan tersebut dimediasi oleh
berbagai faktor, seperti pengetahuan, sikap, efikasi diri (self-efficacy), dan kepercayaan konsumen
terhadap produk pangan yang dikonsumsi (Lee et al., 2022; Mamun et al., 2024; Kabir, 2023;
Hartwell et al., 2023; Agustina et al., 2024). Pada aspek manfaat, kelompok usia 26-35 paling banyak
memilih hemat waktu (24 responden), sedangkan usia 17-25 lebih dominan pada praktis (12
responden). Hal ini menunjukkan bahwa efisiensi transaksi menjadi pertimbangan pada seluruh
kelompok usia, sejalan dengan penelitian Shelbiana dan Trimo (2022) praktis menempati persentase
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paling dominan sebesar 51%, selain itu juga menyatakan bahwa kemudahan transaksi digital dapat
memperkuat minat konsumen dalam melakukan pembelian.

Tabel 8. Usia Menurut Tahap Pencarian Informasi
Pencarian Informasi

Usia Instagram keluarga Teman Facebook Total
17-25 17 4 5 2 28%
26-35 18 17 6 6 47%
>36 7 10 4 4 25%
Total 42% 31% 15% 12% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 8, pada tahap pencarian informasi, kelompok usia 17-25 dan 26-35 paling banyak
memperoleh informasi melalui Instagram (17 dan 18 responden). Sebaliknya pada kelompok usia
>36 tahun, sumber informasi dari keluarga (10 responden) lebih tinggi dibandingkan Instagram (7
responden). Perbedaan usia memengaruhi pola pencarian dan penggunaan informasi. Kelompok usia
muda (15-35 tahun) menjadikan internet sebagai sumber informasi utama, sedangkan kelompok usia
yang lebih tua (45 tahun ke atas) lebih banyak menggunakan internet sebagai sumber informasi
pelengkap setelah media lain. Temuan ini menunjukkan bahwa generasi muda memiliki tingkat
ketergantungan yang lebih tinggi terhadap media digital dalam memperoleh informasi dibandingkan
generasi yang lebih tua (Milosavljevic et al., 2023).

Tabel 9. Usia Menurut Tahap Evaluasi Alternatif
Evaluasi Alternatif

Usia Kualitas Harga Promosi Kemasan Total
17-25 10 9 6 3 28%
26-35 22 14 7 4 47%
>36 11 8 3 3 25%
Total 43% 31% 16% 10% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 9, pada tahap evaluasi alternatif, seluruh kelompok usia menunjukkan bahwa
kualitas merupakan atribut yang paling banyak dipilih (43%) dalam evaluasi alternatif. Kelompok
usia 26-35 memiliki proporsi tertinggi pada kualitas (22 responden), diikuti kelompok >36 (11
responden) dan 17-25 (10 responden). Meskipun harga juga dipertimbangkan, kualitas tetap menjadi
atribut dominan yang dipilih semua kelompok usia. Hal ini sejalan dengan penelitian Talikadze &
Kharaishvili (2022) kualitas produk merupakan faktor dominan dalam keputusan pembelian, diikuti
oleh harga. Sebagian besar konsumen dewasa lebih mengutamakan kualitas dibandingkan harga, dan
preferensi terhadap kualitas tersebut meningkat seiring dengan bertambahnya usia serta pendapatan.
Hal ini menunjukkan bahwa faktor usia berperan penting dalam menentukan prioritas atribut produk
dalam keputusan pembelian.

Tabel 10.Usia Menurut Tahap Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian

Usia Sesuai Dengan Telah Berniat Tidak Berniat Menggunakan Namun Total
17-25 12 10 6 28%
26-35 26 15 6 47%
>36 10 11 4 25%
Total 48% 36% 16% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 10, pada tahap keputusan pembelian, seluruh kelompok usia mayoritas memilih
sesuai dengan kebutuhan dengan proporsi tertinggi pada usia 26-35 (26 responden). Hal ini sejalan
dengan penelitian Shelbiana dan Trimo (2022) dimana konsumen melakukan keputusan pembelian
sayuran menggunakan Go-Pay dikarenakan sesuai dengan kebutuhan dengan persentase sebesar 75
persen.
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Tabel 11. Usia Menurut Perilaku Pasca Pembelian
Perilaku Pasca Pembelian

Kepuasan
Usia Sangat Puas Puas Tidak Puas Sangat Tidak Puas  Total
17-25 7 19 2 0 28%
26-35 19 27 1 0 47%
>36 8 16 1 0 25%
Total 34% 62% 4% 0 100%
Pembelian Ulang
Usia Ya Tidak Total
17-25 25 3 28%
26-35 24 2 47%
>36 23 2 25%
Total 93% 7% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 11, pada tahap pasca pembelian, seluruh kelompok usia didominasi oleh puas dan
dangat puas. Kelompok usia 26-35 memiliki jumlah sangat puas tertinggi (19 responden). Pada
pembelian ulang, hampir seluruh kelompok usia menyatakan bersedia melalukan pembelian ulang.
Tingginya tingkat kepuasan menunjukkan bahwa produk dan layanan yang diberikan telah mampu
memenuhi harapan konsumen. Kepuasan pelanggan merupakan faktor penting yang dapat
memengaruhi loyalitas dan perilaku pembelian ulang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
kepuasan konsumen memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian ulang produk
makanan organik pada Generasi Z. Hal ini menegaskan bahwa semakin tinggi tingkat kepuasan
konsumen, semakin besar pula kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian ulang (Bhutto et
al., 2023). Kepuasan pelanggan berpengaruh positif terhadap niat pembelian ulang produk sayuran
organik. Kepuasan juga memengaruhi sikap terhadap sayuran organik yang pada akhirnya
mendukung terjadinya pembelian ulang (Indriyanti et al., 2024).

Karakteristik Jenis Kelamin Responden Menurut Tahapan Keputusan Pembelian

Tabel 12. Jenis Kelamin Menurut Tahap Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan Kebutuhan

Motivasi
Jenis Kelamin  Kebutuhan Makanan Kesadaran Makanan Gava Hidup Lainnya Total
Perempuan 26 21 13 3 63%
Laki-laki 12 10 13 2 37%
Total 38% 31% 26% 5% 100%
Manfaat
Jenis Kelamin Hemat Waktu Praktis Hemat Cashback Total
Perempuan 29 23 7 4 63%
Laki-laki 15 16 4 2 37%
Total 44% 39% 11% 6% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 12, pada tahap pengenalan kebutuhan, pada motivasi responden perempuan
mayoritas memilih kebutuhan makanan sehat (26 responden) dan kesadaran makanan sehat (12
responden). Sementara itu pada responden laki-laki, pilihan antara kebutuhan makanan sehat (12
responden) dan gaya hidup sehat (13 responden) relatif seimbang. Hasil ini menunjukkan bahwa baik
perempuan maupun laki-laki memiliki perhatian terhadap aspek kesehatan dalam mengonsumsi
sayuran hidroponik, meskipun perempuan menunjukkan tingkat kesadaran kesehatan yang lebih
tinggi dibandingkan laki-laki. Perbedaan tersebut dapat dijelaskan karena perempuan umumnya
memiliki kepedulian yang lebih besar terhadap kesehatan, kualitas pangan, dan pola konsumsi
keluarga. Perempuan lebih sering membeli produk pangan organik setiap minggu dibandingkan laki-
laki. Temuan ini sejalan dengan kecenderungan perempuan yang lebih aktif dalam memilih produk
pangan yang berorientasi pada kesehatan (Naydenova et al., 2022). Selain itu, perempuan diketahui
memiliki tingkat health consciousness yang lebih tinggi dibandingkan laki-laki dalam keputusan
pembelian produk pangan sehat (Dorce et al., 2021). Menurut Castronuovo et al., (2024) menyatakan
bahwa perempuan sering kali mengesampingkan kebutuhan pangan mereka sendiri demi memenuhi
kebutuhan anggota keluarga lainnya. Selain itu, perempuan memiliki peran sentral dalam akses,
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penyediaan, dan distribusi pangan di rumah tangga, sehingga berpengaruh besar terhadap pola
konsumsi keluarga.

Tabel 13. Jenis Kelamin Menurut Tahap Pencarian Informasi
Pencarian Informasi

Jenis Kelamin Instagram keluarga Teman Facebook Total
Perempuan 26 20 9 8 63%
Laki-laki 16 11 6 4 37%
Total 42% 31% 15% 12% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 13, pada tahap pencarian informasi, mayoritas responden perempuan dan laki-
laki paling banyak memperoleh informasi melalui Instagram (26 responden perempuan dan 16
responden laki-laki). Selain itu, responden perempuan juga menunjukkan proporsi cukup tinggi pada
sumber informasi keluarga (20 responden), dibandingkan laki-laki (11 responden) hal ini
menunjukkan bahwa media sosial menjadi sumber informasi dominan pada kedua jenis kelamin.
Sharma dan Chaudhry (2024) menemukan bahwa perempuan bekerja memiliki tingkat penggunaan
media sosial yang tinggi, terutama pada platform Facebook dan Instagram. Dalam proses
pengambilan keputusan pembelian, pengaruh kelompok referensi sosial, seperti keluarga, teman, dan
rekan kerja, terbukti menjadi faktor penting yang membentuk preferensi dan perilaku konsumen
perempuan di lingkungan digital.

Tabel 14. Jenis Kelamin Menurut Tahap Evaluasi Alternatif
Evaluasi Alternatif

Jenis Kelamin Kualitas Harga Promosi Kemasan Total
Perempuan 28 19 10 6 63%
Laki-laki 15 12 6 4 37%
Total 43% 31% 16% 10% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 14, pada tahap evaluasi alternatif, mayoritas responden perempuan dan laki-laki
paling banyak mempertimbangkan kualitas sebagai atribut utama (28 responden perempuan dan 15
responden laki-laki). Atribut harga menjadi pertimbangan kedua, sedangkan promosi dan kemasan
memiliki proporsi paling kecil, Konsumen bahkan bersedia membayar harga yang lebih tinggi
apabila kualitas dan manfaat produk dinilai mampu memenuhi kebutuhan kesehatan mereka
(Talikadze & Kharaishvili, 2022; Hu et al., 2024; Bazhan, 2024). Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa baik perempuan maupun laki-laki memiliki persepsi yang sama mengenai pentingnya kualitas
produk dalam menentukan keputusan pembelian.

Tabel 15. Jenis Kelamin Menurut Tahap Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian

Jenis Kelamin Sesuai Dengan Telah Berniat Tidak Berniat Menggunakan Total
Perempuan 32 22 9 63%
Laki-laki 16 14 7 37%
Total 48% 36% 16% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 15, pada tahap Keputusan pembelian, mayoritas responden perempuan dan laki-
laki paling banyak memilih sesuai dengan kebutuhan (32 responden perempuan dan 16 responden
laki-laki). Hal ini sejalan dengan penelitian Shelbiana dan Trimo (2022) dimana konsumen
melakukan keputusan pembelian sayuran menggunakan Go-Pay dikarenakan sesuai dengan
kebutuhan dengan persentase sebesar 75 persen.

Berdasarkan Tabel 16, pada tahap pasca pembelian, mayoritas responden perempuan dan laki-laki
menyatakan puas (39 responden perempuan dan 23 responden laki-laki). Pada pembelian ulang,
hampir seluruh responden menyatakab bersedia melakukan pembelian ulang (93%), dengan proporsi
perempuan (59 responden) lebih besar disbanding laki-laki (34 responden). Tingginya tingkat
kepuasan menunjukkan bahwa produk dan layanan yang diberikan telah mampu memenuhi harapan
konsumen. Kepuasan pelanggan merupakan faktor penting yang dapat mendorong loyalitas dan niat
pembelian ulang. Dam dan Dam (2021) menjelaskan bahwa kepuasan konsumen memiliki pengaruh
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positif terhadap loyalitas pelanggan karena konsumen yang puas cenderung mempertahankan
hubungan dengan produk yang digunakan.

Tabel 16. Jenis Kelamin Menurut Perilaku Pasca Pembelian
Perilaku Pasca Pembelian

Kepuasan
Jenis Kelamin Sangat Puas Puas Tidak Puas Sangat Tidak Puas Total
Perempuan 22 39 2 0 63%
Laki-laki 12 23 2 0 37%
Total 34% 62% 4% 0 100%
Pembelian Ulang
Jenis Kelamin Ya Tidak Total
Perempuan 59 4 63%
Laki-laki 34 3 37%
Total 93% 7% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Karakteristik Pendidikan Responden Menurut Tahapan Keputusan Pembelian

Tabel 17. Pendidikan Menurut Tahap Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan Kebutuhan

Motivasi
Pendidikan Kebutuhan Kesadaran Makanan Gaya Hidup Lainnya Total
SMA 11 9 12 2 34%
Diploma 8 6 6 1 21%
S1 14 12 6 1 33%
S2 5 4 2 1 12%
Total 38% 31% 26% 5% 100%

Manfaat
Pendidikan Hemat Waktu Praktis Hemat Cashback Total
SMA 12 14 6 2 34%
Diploma 9 8 3 1 21%
S1 17 13 2 1 33%
S2 6 4 0 2 12%
Total 44% 39% 11% 6% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 17, pada tahap pengenalan kebutuhan, responden didominasi oleh pendidikan
SMA (34%) dan S1 (33%). Pada motivasi, responden dengan pendidikan SMA paling banyak
memilih gaya hidup sehat (12 responden), sedangkan responden S1 lebih dominan pada kebutuhan
makanan sehat (14 responden) dan kesadaran makanan sehat (12 responden). Hasil ini menunjukkan
bahwa semakin tinggi tingkat pendidikan, semakin besar kecenderungan konsumen untuk
mempertimbangkan aspek kesehatan dalam memilih produk pangan. Menurut Dorce et al. (2021),
tingkat pendidikan memiliki pengaruh positif terhadap perilaku pembelian produk pangan sehat
karena pendidikan meningkatkan kesadaran konsumen mengenai manfaat kesehatan yang diperoleh
dari konsumsi produk tersebut. Selain itu, Rana dan Paul (2020) menjelaskan bahwa konsumen
dengan tingkat pendidikan yang lebih tinggi cenderung memiliki perhatian yang lebih besar terhadap
kualitas dan keamanan pangan dibandingkan konsumen dengan tingkat pendidikan yang lebih
rendah. Pada manfaat, seluruh tingkat pendidikan paling banyak memilih hemat waktu dan praktis.
Responden S1 memiliki jumlah tertinggi pada kategori hemat waktu (17 responden), sedangkan
SMA lebih dominan pada kategori praktis (14 responden). Hal ini sejalan dengan penelitian
Shelbiana dan Trimo (2022) praktis menempati persentase paling dominan sebesar 51%, selain itu
juga menyatakan bahwa kemudahan transaksi digital dapat memperkuat minat konsumen dalam
melakukan pembelian.
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Tabel 18. Pendidikan Menurut Tahap Pencarian Informasi
Pencarian Informasi

Pendidikan Instagram keluarga Teman Facebook Total
SMA 15 8 6 5 34%
Diploma 8 7 4 2 21%
S1 14 12 4 3 33%
S2 5 4 1 2 12%
Total 42% 31% 15% 12% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 18, pada tahap pencarian informasi, seluruh tingkat pendidikan menunjukkan
bahwa Instagram merupakan sumber informasi yang paling banyak dipilih dengan total (42%), SMA
(15 responden), S1 (14 responden), Diploma (8 responden) dan S2 (5 responden). Hal ini
menunjukkan bahwa media sosial menjadi sumber informasi dominan pada semua tingkat
pendidikan. Penelitian pada perempuan dewasa muda yang sedang menempuh pendidikan tinggi
menunjukkan bahwa hampir seluruh responden menggunakan media sosial, dan sebagian besar
mengakui bahwa informasi yang diperoleh melalui media sosial memengaruhi pilihan makanan
mereka. Hasil ini mengindikasikan bahwa media sosial telah menjadi sumber informasi gizi yang
penting bagi perempuan muda serta berperan dalam membentuk perilaku konsumsi pangan mereka
(Way et al., 2025).

Tabel 19. Pendidikan Menurut Tahap Evaluasi Alternatif
Evaluasi Alternatif

Pendidikan Kualitas Harga Promosi Kemasan Total
SMA 11 13 6 4 34%
Diploma 9 7 3 2 21%
S1 16 8 5 4 33%
S2 7 3 2 0 12%
Total 43% 31% 16% 10% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 19, pada tahap evaluasi alternatif, seluruh tingkat pendidikan menunjukkan
bahwa kualitas (43%) dan harga (31%) merupakan atribut yang paling dipertimbangkan. Responden
S1 dan S2 paling banyak memilih kualitas (16 dan 7 responden), sedangkan pada tingkat SMA,
selisih antara kualitas (11 responden) dan harga (13 responden) relatif kecil. Hasil ini menunjukkan
bahwa konsumen dengan tingkat pendidikan yang lebih tinggi cenderung lebih memperhatikan
kualitas produk dibandingkan harga. Pendidikan yang lebih tinggi berkontribusi terhadap
peningkatan literasi pangan dan kesehatan, sehingga konsumen lebih mampu menilai manfaat jangka
panjang dari kualitas produk dibandingkan hanya berfokus pada aspek harga (Nam & Suk, 2024).

Tabel 20. Pendidikan Menurut Tahap Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian

Pendidikan Sesuai Dengan Telah Berniat Tidak Berniat Menggunakan Namun Total
SMA 14 12 8 34%
Diploma 9 8 4 21%
S1 18 12 3 33%
S2 7 4 1 12%
Total 48% 36% 16% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 20, pada tahap keputusan pembelian, seluruh tingkat pendidikan paling banyak
memilih sesuai dengan kebutuhan dengan total (48%). Responden S1 memiliki jumlah tertinggi
sesuai dengan kebutuhan (18 responden), diikuti SMA (14 responden). Penelitian sebelumnya
menunjukkan bahwa tingkat pendidikan dan literasi pangan yang lebih tinggi berhubungan dengan
perilaku konsumsi yang lebih sehat dan kemampuan yang lebih baik dalam menyesuaikan pilihan
pangan dengan kebutuhan individu (Nam & Suk, 2024; Lee et al., 2022).
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Tabel 21. Pendidikan Menurut Perilaku Pasca Pembelian
Perilaku Pasca Pembelian

Kepuasan
Pendidikan Sangat Puas Puas Tidak Puas Sangat Tidak Puas Total
SMA 9 23 2 0 34%
Diploma 7 13 1 0 21%
S1 13 20 0 0 33%
S2 5 6 1 0 12%
Total 34% 62% 4% 0 100%
Pembelian Ulang
Pendidikan Ya Tidak Total
SMA 31 3 34%
Diploma 19 2 21%
S1 31 2 33%
S2 12 0 12%
Total 93% 7% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 21, pada tahap pasca pembelian, mayoritas responden pada semua tingkat
pendidikan menyatakan puas (62%) dan sangat puas (34%). Pada pembelian ulang, hampir seluruh
tingkat pendidikan menyatakan bersedia melakukan pembelian ulang dan rekomendasi. Hal ini
menunjukkan bahwa tingginya tingkat kepuasan menunjukkan bahwa produk dan layanan yang
diberikan telah mampu memenuhi harapan konsumen dari berbagai tingkat pendidikan. Konsumen
yang merasa puas cenderung memiliki sikap yang lebih positif terhadap produk, sehingga
meningkatkan kemungkinan untuk melakukan pembelian ulang serta merekomendasikan produk
kepada konsumen lain (Fajarwati et al., 2024; Indriyanti et al., 2024). Selain itu, kepuasan konsumen
juga berperan sebagai mekanisme utama yang menghubungkan pengalaman konsumsi dengan niat
pembelian ulang pada produk pangan sehat dan organik (Mathori et al., 2025; Bhutto et al., 2023).

Karakteristik Pekerjaan Responden Menurut Tahapan Keputusan Pembelian

Tabel 22. Pekerjaan Menurut Tahap Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan Kebutuhan

Motivasi
Pekerjaan Kebutuhan Kesadaran Makanan Gava Hidup Lainnya Total
IRT 19 14 8 2 43%
Pelajar 2 1 5 1 9%
Pegawai Swasta 10 9 7 2 28%
PNS 5 4 1 1 11%
Lainnya 2 3 5 0 9%
Total 38% 31% 26% 5% 100%

Manfaat
Pekerjaan Hemat Waktu Praktis Hemat Cashback Total
IRT 18 17 5 3 43%
Pelajar 2 4 2 1 9%
Pegawai Swasta 15 9 3 1 28%
PNS 6 4 1 0 11%
Lainnya 3 5 0 1 9%
Total 44% 39% 11% 6% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 22, pada tahap pengenalan kebutuhan, pekerjaan responden didominasi oleh
kelompok IRT (43%), pegawai swasta (28%). Pada motivasi, IRT paling banyak memilih kebutuhan
makanan sehat (19 responden) dan kesadaran makanan sehat (14 responden). Pegawai swasta juga
memilih kebutuhan makanan sehat (10 responden). Sementara itu, pelajar dan kategori lainnya
memilih gaya hidup sehat. Hal ini menunjukkan bahwa kelompok IRT memiliki perhatian yang lebih
besar terhadap kualitas pangan yang dikonsumsi keluarga karena umumnya berperan sebagai
pengambil keputusan dalam pemilihan dan penyediaan pangan rumah tangga. Penelitian terdahulu
menemukan bahwa perempuan cenderung lebih memperhatikan aspek kesehatan dan kualitas pangan
dalam keputusan konsumsi rumah tangga dibandingkan kelompok lain, karena tanggung jawab
mereka dalam memastikan kebutuhan gizi keluarga terpenuhi (Castronuovo et al., 2024; Sharma &
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Chaudhry, 2024; Naydenova et al., 2022). Pada manfaat, seluruh kelompok pekerjaan paling banyak
memilih hemat waktu dan praktis. IRT memiliki jumlah tertinggi pada dua kategori tersebut (18 dan
17 responden). Pegawai swasta juga menunjukkan proporsi besar pada hemat waktu (15 responden).
Hal ini menunjukkan bahwa kemudahan transaksi non-tunai menjadi nilai tambah dalam pembelian
sayur hidroponik. Semakin tinggi persepsi kemudahan dan manfaat yang dirasakan, semakin tinggi
pula kecenderungan pengguna untuk menerima dan menggunakan sistem pembayaran digital dalam
transaksi sehari-hari karena dianggap lebih cepat, praktis, dan efisien waktu (Erwinsyah et al., 2023).

Tabel 23. Pekerjaan Menurut Tahap Pencarian Informasi
Pencarian Informasi

Pekerjaan Instagram keluarga Teman Facebook Total
IRT 14 17 6 6 43%
Pelajar 6 1 1 1 9%

Pegawai Swasta 13 7 5 3 28%
PNS 4 4 2 1 11%
Lainnya 5 2 1 1 9%

Total 42% 31% 15% 12% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 23, pada tahap pencarian informasi, mayoritas kelompok pekerjaan mendapatkan
informasi melalui Instagram (42%), kelompok pekerjaan IRT paling banyak memperoleh informasi
dari keluarga (17 responden), Pelajar dari instagram (6 responden) dan pegawai swasta instagram
(13 responden). Dominasi media sosial menunjukkan bahwa informasi visual dan rekomendasi sosial
berperan penting dalam membentuk minat beli konsumen. Hal ini sejalan dengan penelitian yang
menunjukkan bahwa konten Instagram yang bersifat visual dan berasal dari influencer dapat
memengaruhi sikap serta niat pembelian konsumen melalui peningkatan keterlibatan dan
kepercayaan terhadap informasi yang disampaikan (Barbosa & Afiafia, 2023). Selain itu, peran
influencer dan konten media sosial terbukti dapat meningkatkan niat pembelian produk melalui
mekanisme social influence dan kredibilitas sumber (Syarif et al., 2024).

Tabel 24. Pekerjaan Menurut Tahap Evaluasi Alternatif
Evaluasi Alternatif

Pekerjaan Kualitas Harga Promosi Kemasan Total
IRT 18 14 7 4 43%
Pelajar 2 3 3 1 9%

Pegawai Swasta 13 8 4 3 28%
PNS 6 3 1 1 11%
Lainnya 4 3 1 1 9%

Total 43% 31% 16% 10% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 24, pada tahap evaluasi alternatif, mayoritas kelompok pekerjaan memilih
kualitas (43%) sebagai atribut yang paling dipertimbangkan. Kelompok IRT memilih kualitas (18
responden), diikuti pegawai swasta (13 responden). Kualitas menjadi pertimbangan utama pada
hampir seluruh kelompok pekerjaan. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk merupakan faktor
utama yang dipertimbangkan konsumen sebelum melakukan pembelian sayuran hidroponik.
Menurut hasil penelitian Hu et al., (2024) menunjukkan bahwa dalam keputusan pembelian pangan
sehat, konsumen cenderung menempatkan kualitas sebagai atribut utama dibandingkan faktor lain
seperti harga, terutama ketika produk dikaitkan dengan kesehatan dan keamanan pangan. Selain itu,
preferensi terhadap kualitas juga semakin kuat pada konsumen yang memiliki kesadaran kesehatan
tinggi, di mana kualitas dipersepsikan sebagai indikator utama nilai dan manfaat produk (Bazhan,
2024). Penelitian lain juga menegaskan bahwa atribut kualitas menjadi determinan dominan dalam
evaluasi produk agrifood karena dianggap mencerminkan keamanan, kesegaran, dan manfaat
kesehatan produk (Talikadze & Kharaishvili, 2022).
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Tabel 25. Pekerjaan Menurut Tahap Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian

Pekerjaan Sesuai Dengan Telah Berniat Tidak Berniat Menggunakan Total
IRT 23 14 6 43%
Pelajar 3 3 3 9%

Pegawai 14 10 4 28%
PNS 6 4 1 11%
Lainnya 2 5 2 9%

Total 48% 36% 16% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 25, pada tahap keputusan, seluruh kelompok pekerjaan memilih sesuai dengan
kebutuhan (48%). IRT memilih sesuai dengan kebutuhan (23 responden), pegawai swasta (14
responden), dan PNS (6 responden). Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa keputusan
pembelian pangan sehat lebih banyak didorong oleh pertimbangan kebutuhan, kesadaran kesehatan,
dan nilai fungsional produk, di mana konsumen memilih produk yang dianggap paling sesuai dengan
kebutuhan individu maupun keluarga (Firoozzare et al., 2024).

Tabel 26. Pekerjaan Menurut Perilaku Pasca Pembelian
Perilaku Pasca Pembelian

Kepuasan

Pekerjaan Sangat Puas Puas Tidak Puas Sangat Tidak Puas Total
IRT 14 27 2 0 43%
Pelajar 2 6 1 0 9%
Pegawai Swasta 10 17 1 0 28%
PNS 5 6 0 0 11%
Lainnya 3 6 0 0 9%
Total 34% 62% 4% 0% 100%

Pembelian Ulang
Pekerjaan Ya Tidak Total
IRT 41 2 43%
Pelajar 7 2 9%
Pegawai Swasta 26 2 28%
PNS 11 0 11%
Lainnya 8 1 9%
Total 93% 7% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 26, pada tahap pasca pembelian, mayoritas respoden pada seluruh kelompok
pekerjaan memilih puas (62%) dan puas (34%). IRT memilih puas (27 responden), pegawai swasta
(17 responden). Pada pembelian ulang, hampir seluruh kelompok pekerjaan menyatakan bersedia
melakukan pembelian ulang, dengan proporsi tertinggi IRT (41%) dan pegawai swasta (26%).
Tingginya tingkat kepuasan menunjukkan bahwa produk dan layanan yang diberikan telah mampu
memenuhi harapan konsumen dari berbagai kelompok pekerjaan. Kepuasan pelanggan merupakan
faktor penting yang dapat meningkatkan loyalitas dan niat pembelian ulang. Konsumen yang puas
cenderung memiliki evaluasi positif terhadap kualitas produk dan lebih besar kemungkinannya untuk
melakukan pembelian ulang serta memberikan rekomendasi kepada orang lain (Bhutto et al., 2023).
Selain itu, kepuasan juga terbukti menjadi mekanisme utama yang menghubungkan pengalaman
konsumsi dengan perilaku pembelian ulang, di mana kualitas produk dan nilai yang dirasakan
menjadi faktor penentu utama dalam pembentukan loyalitas konsumen (Mathori et al., 2025;
Fajarwati et al., 2024).

Karakteristik Pendapatan Responden Menurut Tahapan Keputusan Pembelian

Tabel 27. Pendapatan Menurut Tahap Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan Kebutuhan

Motivasi
Pendapatan Kebutuhan Makanan Kesadaran Makanan  Gaya Hidup Lainnya Total
>5it 14 9 5 1 29%
3,5-5it 15 13 6 2 36%
1-3,51t 7 6 9 2 24%
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<ljt 2 3 6 0 11%
Total 38% 31% 26% 5% 100%
Manfaat
Pendapatan Hemat Waktu Praktis Hemat Cashback Total
>5it 17 8 2 2 29%
3,5-5jt 16 15 3 2 36%
1-3,5it 8 12 3 1 24%
<ljt 3 4 3 1 11%
Total 44% 39% 11% 6% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 27, pada tahap pengenalan kebutuhan, responden didominasi oleh kelompok
pendapatan 3,5-5jt (36%), >5jt (29%), 1-3,5jt (24%). Pada motivasi, kelompok pendapatan 3,5-5jt
paling banyak memilih kebutuhan makanan sehatv (15 responden) dan kesadaran makanan sehat (13
responden). Kelompok >5jt juga menunjukkan dominasi pada kategori kebutuhan makanan sehat (14
responden). Sementara itu, kelompok 1-3,5 dan <1jt relatif memilih lebih banyak memilih gaya hidup
sehat. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen dengan tingkat pendapatan menengah dan tinggi
cenderung mengaitkan pembelian sayuran hidroponik dengan kebutuhan kesehatan dan kualitas
hidup. Tingkat pendapatan yang lebih tinggi memberikan kemampuan finansial yang lebih besar
untuk mengakses produk pangan yang dianggap lebih sehat dan berkualitas. Pada manfaat, seluruh
kelompok pendapatan paling banyak memilih hemat waktu dan praktis. Kelompok >5jt menunjukkan
jumlah tertinggi pada kategoru hemat waktu (17 responden), sedangkan kelompok 1-3,5jt lebih
dominan pada praktis (12 responden). Temuan ini menunjukkan bahwa efisiensi transaksi menjadi
faktor penting bagi seluruh kelompok pendapatan. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa pada
adopsi pembayaran digital, persepsi manfaat (perceived usefulness) dan kemudahan penggunaan
(perceived ease of use) tetap menjadi determinan utama yang memengaruhi niat penggunaan, karena
sistem pembayaran digital dipandang mampu meningkatkan efisiensi waktu, kenyamanan, serta
kepraktisan transaksi (Erwinsyah et al., 2023).

Tabel 28. Pendapatan Menurut Tahap Pencarian Informasi
Pencarian Informasi

Pendapatan Instagram keluarga Teman Facebook Total
>5it 10 11 4 4 29%
3,5-5it 15 11 6 4 36%
1-3,5it 12 6 3 3 24%
<l1jt 5 3 2 1 11%
Total 42% 31% 15% 12% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 28, pada tahap pencarian informasi, kelompok pendapatan 3,5-5jt paling banyak
memperoleh informasi melalui Instagram (15 responden). Kelompok 1-3,5jt dan <1jt lebih dominan
menggunakan Instagram dibandingkan sumber lain. Hal ini mengartikan bahwa media sosial menjadi
sumber informasi utama pada seluruh kelompok pendapatan. Kelompok pendapatan yang lebih
tinggi cenderung memiliki akses informasi yang lebih luas serta lebih aktif menggunakan media
digital dalam proses pencarian informasi produk (Nam & Suk, 2024; Hu et al., 2024).

Tabel 29. Pendapatan Menurut Tahap Evaluasi Alternatif
Evaluasi Alternatif

Pendapatan Kualitas Harga Promosi Kemasan Total
>5it 16 6 4 3 29%
3,5-5it 15 12 6 3 36%
1-3,5it 8 9 4 3 24%
<ljt 4 4 2 1 11%
Total 43% 31% 16% 10% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 29, pada tahap evaluasi alternatif, seluruh kelompok pendapatan menunjukkan
bahwa kualitas merupakan atribut yang paling banyak dipertimbangkan (43%). Kelompok
pendapatan >5jt dan 3,5-5jt memiliki jumlah tertinggi pada kualitas (16 dan 15 responden). Hal ini
menunjukkan bahwa kualitas produk menjadi pertimbangan utama dalam proses evaluasi alternatif
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sebelum konsumen memutuskan untuk membeli sayuran hidroponik. Konsumen dengan pendapatan
yang lebih tinggi cenderung lebih fokus pada manfaat produk dibandingkan harga karena memiliki
daya beli yang lebih baik. Selain itu, pendapatan juga berhubungan dengan preferensi terhadap
kualitas produk dibandingkan harga, di mana konsumen dengan daya beli lebih tinggi lebih fokus
pada aspek kualitas dan manfaat kesehatan (Bazhan, 2024).

Tabel 30. Pendapatan Menurut Tahap Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian

Pendapatan Sesuai Dengan Telah Berniat  Tidak  Berniat  Menggunakan Total
>5it 16 9 4 29%
3,5-5it 19 13 4 36%
1-3,5it 9 10 5 24%
<ljt 4 4 3 11%
Total 48% 36% 16% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 30, pada tahap keputusan, mayoritas kelompok pendapatan memilih sesuai
dengan kebutuhan (48%). Kelompok 3,5-5jt memiliki jumlah tertinggi (19 responden),
kelompok>5jt (16 responden). Hal ini sejalan dengan penelitian terbaru yang menunjukkan bahwa
tingkat pendapatan memengaruhi orientasi keputusan pembelian, di mana konsumen dengan
pendapatan lebih stabil cenderung membuat keputusan yang lebih terencana dan berorientasi pada
pemenuhan kebutuhan serta manfaat produk (Hu et al., 2024; Nam & Suk, 2024).

Tabel 31. Pendapatan Menurut Perilaku Pasca Pembelian
Perilaku Pasca Pembelian

Kepuasan
Pendapatan Sangat Puas Puas Tidak Puas Sangat Tidak Puas Total
>5it 12 16 1 0 29%
3,5-5jt 13 22 1 0 36%
1-3,5it 7 15 2 0 24%
<ljt 2 9 0 0 11%
Total 34% 62% 4% 0 100%
Pembelian ulang
Pendapatan Ya Tidak Total
>5it 27 2 29%
3,5-5jt 34 2 36%
1-3,5it 21 3 24%
<ljt 11 0 11%
Total 93% 7% 100%

Sumber: Analisis Data Primer (2025)

Berdasarkan Tabel 31, pada tahap pasca pembelian, mayoritas responden pada seluruh kelompok
pendapatan menyatakan puas (62%) dan sangat puas (34%). Kelompok 3,5-5jt memilih sangat puas
(13 responden). Pada pembelian ulang, mayoritas kelompok pendapatan bersedia melakukan
pembelian ulang (93%). Tingginya tingkat kepuasan menunjukkan bahwa produk dan layanan yang
diberikan telah mampu memenuhi harapan konsumen dari berbagai kelompok pendapatan. Kepuasan
pelanggan merupakan faktor penting yang dapat mendorong loyalitas dan pembelian ulang. Menurut
Dam dan Dam (2021), kepuasan konsumen memiliki pengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan
karena konsumen yang puas cenderung mempertahankan hubungan dengan produk yang digunakan.
Penelitian sebelumnya juga menunjukkan bahwa kepuasan konsumen berperan sebagai determinan
utama dalam membentuk loyalitas dan niat pembelian ulang, karena konsumen yang puas cenderung
memiliki evaluasi positif terhadap kualitas produk serta lebih besar kemungkinannya untuk
melakukan pembelian ulang (Bhutto et al., 2023)

KESIMPULAN

Karakteristik konsumen pengguna QRIS yang membeli sayuran hidroponik di Pontianak Hydroponic
Center didominasi oleh konsumen yang berdomisili di Kecamatan Pontianak Selatan (41%), berusia
26-35 tahun (47%), berjenis kelamin perempuan (63%), berpendidikan SMA (34%) dan S1 (33%),
bekerja sebagai bapak/ibu rumah tangga (43%), serta memiliki tingkat pendapatan Rp3.500.000—
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Rp5.000.000 per bulan (36%). Karakteristik tersebut menunjukkan bahwa konsumen utama sayuran
hidroponik merupakan kelompok usia produktif yang memiliki kesadaran terhadap konsumsi pangan
sehat dan cukup adaptif terhadap penggunaan teknologi pembayaran digital.

Berdasarkan tahapan keputusan pembelian, pada tahap pengenalan kebutuhan sebagian besar
konsumen terdorong oleh kebutuhan makanan sehat (38%), sedangkan manfaat utama penggunaan
QRIS yang dirasakan adalah menghemat waktu (44%) dan memberikan kemudahan dalam
bertransaksi (39%). Pada tahap pencarian informasi, Instagram menjadi sumber informasi utama
konsumen (42%), diikuti oleh keluarga (31%). Pada tahap evaluasi alternatif, kualitas produk
menjadi pertimbangan utama sebelum melakukan pembelian (43%), diikuti oleh harga (31%). Pada
tahap keputusan pembelian, mayoritas konsumen membeli sayuran hidroponik karena produk dinilai
sesuai dengan kebutuhan (48%). Sementara itu, pada tahap pascapembelian mayoritas konsumen
menyatakan puas (62%) dan sangat puas (34%) terhadap produk yang dibeli, serta sebanyak 93%
konsumen bersedia melakukan pembelian ulang dan merekomendasikan produk kepada orang lain.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kebutuhan akan makanan sehat, kualitas produk, serta
kemudahan transaksi digital melalui QRIS merupakan faktor yang paling dominan dalam proses
keputusan pembelian sayuran hidroponik di Pontianak Hydroponic Center. Oleh karena itu,
pengelola perlu mempertahankan kualitas produk yang ditawarkan, meningkatkan promosi melalui
media sosial khususnya Instagram sebagai sumber informasi utama konsumen, serta terus
mengoptimalkan penggunaan QRIS guna meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen.
Penelitian selanjutnya disarankan untuk menganalisis hubungan antara karakteristik konsumen
dengan setiap tahapan keputusan pembelian menggunakan metode statistik inferensial sehingga
diperoleh pemahaman yang lebih mengenai perilaku konsumen sayuran hidroponik.
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