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SARI 

Kusuma, Rima. 2019. Pengaruh Niat Beli terhadap Perilaku Beli yang 

Dimediasi oleh Rencana Pembelian dalam Konteks Pembelian Produk 

Herbal. Program Studi S-1 Manajemen. Fakultas Ekonomi. Universitas Setia 

Budi Surakarta. Pembimbing I. Dr. Waluyo Budi Atmoko, M.M. 

Pembimbing II. Finisha Mahaestri Noor, B.Com., M.P.H. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh niat beli terhadap 

perilaku beli yang dimediasi oleh rencana pembelian dalam konteks pembelian 

produk herbal. Niat beli seringkali digunakan untuk menganalisa perilaku beli. 

Sebelum melakukan pembelian, konsumen biasanya mengumpulkan informasi 

tentang produk yang didasarkan pada pengalaman pribadinya maupun informasi 

yang berasal dari lingkungannya. Setelah informasi dikumpulkan, maka 

konsumen akan mulai melakukan penilaian, melakukan evaluasi serta membuat 

keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan teknik 

pengambilan sampel dilakukan dengan purposive sampling dan snowball 

sampling. Subyek dalam penelitian ini adalah calon pengguna produk herbal 

ekstrak kulit manggis merek “Garcia” di Kota Surakarta dengan jumlah 70 

responden. Metode yang digunakan untuk analisis data adalah analisis regresi 

sederhana dan analisis regresi logistik dengan variabel mediasi menggunakan 

bantuan SPSS 21.0 for windows release. Hasil analisis data menunjukkan rencana 

pembelian memediasi sempurna niat beli dan perilaku beli. 

 

Kata Kunci: niat beli, perilaku beli dan rencana pembelian. 
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ABSTRACT 

Kusuma, Rima. 2019. Effects of Purchase Intention on Buying Behaviors 

Mediated by Purchase Plan in the Context of Purchasing Herbal Products. 

Bachelor of Management Study Program. Faculty of Economics. Setia Budi 

University Surakarta. Advisor I. Dr. Waluyo Budi Atmoko, M.M. Advisor II. 

Finisha Mahaestri Noor, B.Com., M.P.H 

 

This study aims to examine the effect of purchase intentions on buying 

behavior mediated by the purchase plan in the context of purchasing herbal 

products. Purchase intention is often used to analyze buying behavior. Before 

making a purchase, consumers usually collect information about products that are 

based on personal experience and information that comes from their environment. 

After the information is collected, the consumer will begin to make an assessment, 

evaluate and making a purchasing decision. This research uses quantitative 

methods and sampling techniques carried out by purposive sampling and snowball 

sampling. The subjects in this study were prospective users of "Garcia" brand 

mangosteen peel extract herbal products in the city of Surakarta with 70 

respondents. The method used for data analysis is simple regression analysis and 

logistic regression analysis with mediating variables using SPSS 21.0 for 

windows release. The results of the data analysis show that the purchase plan 

mediates perfectly the purchase intention and buying behavior. 

Keywords: purchase intention, buying behavior and purchase plan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Jika seseorang mempunyai keinginan yang tinggi terhadap produk, 

maka dia akan terdorong untuk berperilaku menguasai produk tersebut. 

Sebaliknya jika keinginannya rendah, maka dia akan mencoba untuk 

menghindari produk yang bersangkutan. Perilaku beli pada hakikatnya untuk 

memahami “mengapa konsumen melakukan dan apa yang mereka lakukan”. 

Perilaku beli dapat didefinisikan sebagai proses dan aktivitas saat seseorang 

berhubungan dengan pencarian, pemilihan, pembelian, pemakaian dan 

pengevaluasian produk demi memenuhi keinginan dan kebutuhannya. Perilaku 

beli merupakan berbagai hal yang mendasari konsumen untuk membuat 

keputusan pembelian produk. Perilaku beli akan diperlihatkan dalam beberapa 

tahap yaitu tahap sebelum pembelian, dan setelah pembelian. Pada tahap 

sebelum pembelian, konsumen akan melakukan pencarian informasi yang 

terkait produk yang akan dibeli.  

Perilaku didasarkan faktor kehendak yang melibatkan pertimbangan-

pertimbangan untuk melakukan atau tidak melakukan suatu perilaku, dimana 

dalam prosesnya, berbagai pertimbangan tersebut akan membentuk intensi 

untuk melakukan suatu perilaku (Ajzen, 2005). Perilaku beli pada saat ini 

cenderung konsumtif, konsumen seringkali melakukan pembelian yang 

melebihi rencana pembelian awal, agar tercipta pembelian produk sesuai 
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dengan yang diharapkan atau terencana sesuai niat dari dalam diri untuk 

membeli produk oleh karena itu sebelum membeli produk, seseorang harus 

menetapkan rencana pembelian produk. Dengan adanya rencana pembelian 

produk, maka pembelian akan lebih terencana sesuai kebutuhan. Pembelian 

terencana adalah perilaku beli dimana keputusan tentang barang yang akan 

dibeli telah diputuskan sebelum konsumen masuk ke dalam toko. Rencana 

pembelian tidak lain merupakan kegiatan untuk menetapkan tujuan yang akan 

dicapai beserta cara-cara untuk mencapai tujuan tersebut. Gollwitzer dan 

Sheeran, (2006) menyatakan rencana pembelian didefinisikan sebagai rencana 

yang dibentuk individu untuk menjelaskan kapan, dimana, dan bagaimana niat 

individu akan direalisasikan. 

Produk herbal adalah produk yang dibuat dari bahan tanaman yang 

mempunyai kandungan zat aktif yang berasal dari tanaman tersebut. 

Pengobatan berbasis herbal dengan mengonsumsi produk herbal, dalam 

perkembangannya dimasukkan sebagai salah satu pengobatan alternatif. 

Konsumen tertarik mengkonsumsi produk herbal karena: (1) produk herbal 

dipersepsi lebih aman karena bebas dari efek zat kimia, (2) produk farmasi 

lebih mahal dibandingkan dengan produk herbal. Pada umumnya niat beli 

produk herbal tidak langsung pada pembelian produk herbal. Carrington et al., 

(2010) mengatakan agar niat yang sudah terbentuk dilanjutkan pembelian, 

maka perlu dibuat rencana tindakan, agar konsumen tidak lupa pada niatnya 

Niat beli seringkali digunakan untuk menganalisis perilaku beli. 

Sebelum melakukan pembelian, konsumen biasanya akan mengumpulkan 

informasi tentang produk didasarkan pada pengalaman pribadi maupun 
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informasi yang berasal dari lingkungannya. Setelah informasi terkumpul, 

maka konsumen akan mulai melakukan penilaian, melakukan evaluasi, serta 

membuat keputusan pembelian. Niat beli digambarkan sebagai suatu situasi 

seseorang sebelum melakukan suatu tindakan yang dapat dijadikan dasar 

untuk memprediksi perilaku atau tindakan tersebut (Ajzen dan Fishbein, 

2001). 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Studi ini berhasil mengidentifikasi kesenjangan penelitian dalam 

pembelian produk herbal, dimana orang yang berniat membeli produk herbal 

seringkali tidak melakukan pembelian produk herbal yang di niatkan tersebut. 

Banyak konsumen berniat untuk melakukan pembelian produk herbal, namun 

hal ini tidak selalu terjadi. Jadi, ada kesenjangan antara niat konsumen untuk 

membeli produk herbal dan perilaku beli mereka yang sebenarnya. Carrington 

et al., (2010) dalam upaya membangun model konseptual kesenjangan niat-

perilaku, menyatakan bahwa rencana pembelian dapat memediasi hubungan 

antara niat dan perilaku beli. Jadi ada hubungan antara niat beli produk herbal, 

rencana pembelian dan perilaku beli produk herbal. 

 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah tersebut, maka pertanyaan penelitian 

yang akan dipecahkan melalui penelitian ini adalah: 

1. Apakah niat beli berpengaruh terhadap perilaku beli produk herbal? 



4 
 

 
 

2. Apakah niat beli berpengaruh terhadap rencana pembelian produk herbal? 

3. Apakah rencana pembelian berpengaruh terhadap perilaku beli produk 

herbal? 

4. Apakah rencana pembelian dapat memediasi niat beli dan perilaku beli 

produk herbal? 

 

1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian yang akan dipecahkan, maka tujuan 

penelitian dapat dinyatakan: 

1. Menguji pengaruh niat beli produk herbal terhadap perilaku beli produk 

herbal. 

2. Menguji pengaruh niat beli produk herbal terhadap rencana pembelian 

produk herbal. 

3. Menguji pengaruh rencana pembelian produk herbal terhadap perilaku beli 

produk herbal. 

4. Menguji pengaruh niat beli produk herbal terhadap perilaku beli produk 

herbal yang dimediasi oleh rencana pembelian produk herbal. 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Penelitian diharapkan memberikan sumbangan baik secara teoritis 

maupun secara praktis. 

1.5.1 Manfaat Teoritis 

Penelitian diharapkan dapat menjelaskan faktor-faktor yang 

berpengaruh pada perilaku beli produk herbal. Penelitian juga diharapkan 
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dapat menguji signifikansi pada rencana pembelian produk herbal dalam 

memediasi hubungan antara niat beli produk herbal dan perilaku beli produk 

herbal. 

1.5.2 Manfaat Praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan masukan bagi 

pihak perusahaan produk herbal, dalam upaya mengidentifikasi faktor apa saja 

yang memengaruhi keputusan pembelian produk herbal untuk strategi 

menciptakan pemasaran yang tepat. 

 

 

 

 

 

 

  


