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ABSTRACT
The purpose of this research is to analyze consumer behavior in purchasing decision of local vegetable product in Modern Market of Pontianak City. This research is done by interviewing 100 respondents by purposive with purposive sampling then the data is analyzed by using konjoint analysis. The results showed that simultaneously 12 out of 13 purchase decision attributes have a positive effect on local vegetable products. The attribute that gives the most impact is location location. Part of the most important consumer decision attributes are the benefits of vegetables to maintain health and endurance, the price corresponding to the quantity of vegetables, the purpose of consuming vegetables as food supplements, the location of the location close to the house itself, the comfort of the place with cleanliness is maintained, the frequency of purchasing one times of the week

Keywords: Purchasing Decisions, Vegetables, Conjoint Analysis.

ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perilaku konsumen dalam keputusan pembelian produk sayuran lokal di Pasar Modern Kota Pontianak. Penelitian ini dilakukan dengan mewawancarai 100 responden secara purposive dengan purposive sampling kemudian data tersebut di analisis dengan menggunakan analisis konjoint. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan 12 dari 13 atribut keputusan pembelian berpengaruh positif terhadap produk sayuran lokal.  Atribut yang memberikan pengaruh paling besar adalah letak lokasi  . Bagian dari atribut keputusan konsumen  yang paling dipertimbangkan adalah manfaat sayuran untuk menjaga kesehatan dan daya tahan tubuh, harga yang sesuai dengan kuantitas sayur, tujuan mengkonsumsi sayur sebagai pelengkap makanan, letak lokasi dekat dengan rumah sendiri, kenyamanan tempat dengan kebersihan yang terjaga, frekuensi pembelian satu kali dalam seminggu. 

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Sayuran, Analisis Konjoin.




Pendahuluan    
Mengingat begitu penting manfaat sayuran bagi konsumen, maka komoditas ini memiliki nilai ekonomi yang besar bagi sektor agribisnis. Sayuran perlu dikonsumsi setiap hari oleh konsumen, untuk memelihara fungsi tubuh secara sehat, sehingga ketersediaan dan penawaran sayuran di pasar merupakan peluang bagi petani, pengelola pasar, dan pedagang sayuran.
Perkembangan jaman yang semakin modern, membuat kebutuhan manusia semakin meningkat pula. Kebutuhan manusia tersebut berkembang seiring dengan berbagai perubahan yang terjadi saat ini, terutama kondisi sosial ekonomi masyarakat. Semakin tinggi status sosial ekonomi masyarakat maka makin tinggi pula tuntutan terhadap kebutuhan hidupnya dan kebutuhan yang berkualitas. Masyarakat pada saat ini semakin menginginkan kebutuhan pangan yang tetap terjaga kesegarannya dan pada akhirnya dapat memuaskan kebutuhan. Dengan demikian jelaslah bahwa mutu dan kesegaran sayuran sangat menentukan harganya, padahal seperti produk hortikultura yang lain, sayuran sangat mudah rusak dan membusuk dalam waktu yang relatif singkat sehingga mutunya menurun dan bahkan tidak dapat dikonsumsi sama sekali. Hal ini berarti pasar harus selalu dipasok sayuran segar setiap hari. (Rahardi F., Rony Palungkun, dan Asiani Budiarti, 1999)
[bookmark: _GoBack]Keputusan Pembelian merupakan suatu sikap konsumen terhadap satu pilihan merek produk yang terbentuk melalui evaluasi atas berbagai macam merek dalam berbagai pilihan yang tersedia (Kotler dan Keller,2008). Seorang konsumen dalam menentukan pilihannya sangat dipengaruhi oleh banyak faktor, ada banyak faktor yang menyebabkan setiap konsumen mempunyai motif yang berbeda-beda dalam menentukan jenis sayuran yang akan dikonsumsinya, jumlah yang akan dibeli, harga yang dapat memuaskannya, waktu pembelian, tempat pembelian, dan lain-lain. Menurut Kotler dan Keller (2008) atribut produk terdiri dari kualitas produk, fitur produk, gaya dan desain produk, merek,pengemasan, harga dan pelabelan. 
Berdasarkan uraian di atas maka permasalahan yang dibahas dalam penelitian, mengenai Analisis keputusan pembelian produk sayutan local di Pasar Modern Kota Pontianak. preferensi konsumen terhadap minuman sari buah buavita di pasar modern Kota Pontianak. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis  preferensi konsumen (kualitas produk, fitur produk, gaya dan desain produk, merek, pengemasan, pelabelan, sikap dan harga) yang mempengaruhi preferensi konsumen Buavita di pasar modern Kota Pontianak, menganalisis bagian atribut preferensi konsumen yang paling mempengaruhi preferensi konsumen buavita di pasar modern Kota Pontianak.
Metode Penelitian
Metode yang digunakan adalah penelitian kuantitatif di Kota Pontianak karena kesadaran akan kesehatan dan tingkat konsumsi masyarakat yang relative tinggi terhadap 100 responden di 4 lokasi pasar modern yang mewakili 4 kecamatan di Pontianak. Teknik purposive Sampling digunakan dengan kriteria konsumen melakukan pembelian minimal 1 (satu) kali dalam 1 (satu) minggu secara rutin yang berusia 17 tahun keatas karena dianggap rasional dalam mengambil keputusan dan konsumen cenderung membeli produk sayuran di pasar modern. Variabel atau atribut yang digunakan dalam penelitian ini yaitu kualitas produk (kemasan, warna, dan manfaat produk), harga (harga produk dan diskon), budaya (kebiasaan dan tujuan), tempat (letak lokasi dan jarak lokasi), psikologis (motivasi dan kenyamanan), dan sikap (frekuensi pembelian dan jumlah pembelian).
Uji validitas dan Uji reabilitas dilakukan sebelum analisis data yang diikuti dengan analisis karakteristik responden yang meliputi jenis kelamin, umur, pendidikan, jenis pekerjaan, dan total pengeluaran keluarga per bulan. Analisis konjoin dilakukan untuk analisis data dengan software SPSS 23.0. 
Hasil Dan Pembahasan
Karakteristik Responden
Konsumen memiliki keinginan dan kebutuhan yang berbeda-beda dapat terlihat dari karakteristiknya. Analisis karakteristik terhadap 100 orang responden tersaji pada tabel 1.

Tabel 1. Karakteristik Responden
	Karakteristik Responden
	Frekkuensi (Orang)
	Presentase (%)
	Pontianak

	
	
	
	T
	Prilaku
	S
	Prilaku
	K
	Prilaku
	B
	Prilaku

	Jenis Kelamin :
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Laki-laki
	11
	11
	4
	kualitas
	2
	harga
	1
	psikologis
	4
	kualitas

	Perempuan
	89
	89
	26
	tempat
	28
	tempat
	13
	sikap
	22
	tempat

	Umur Responden :
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 17 – 25 tahun
	26
	26
	10
	kualitas
	8
	harga
	3
	psikologis
	5
	budaya

	 26 – 35 tahun
	37
	37
	18
	harga
	8
	harga
	5
	sikap
	6
	sikap

	 36 – 45 tahun
	26
	26
	9
	sikap
	7
	sikap
	4
	tempat
	6
	psikologis

	≥ 46 
	11
	11
	5
	tempat
	1
	sikap
	2
	psikologis
	3
	harga

	Pendidikan Terakhir :
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	SD
	4
	4
	2
	tempat
	0
	 
	0
	 
	2
	tempat

	SMP
	9
	9
	3
	kualitas
	1
	tempat
	2
	sikap
	3
	kualitas

	SMA
	46
	46
	17
	kualitas
	7
	sikap
	9
	tempat
	13
	sikap

	Perguruan Tinggi
	41
	41
	15
	kualitas
	8
	budaya
	6
	tempat
	12
	sikap

	Status Pekerjaan :
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pegawai swasta
	23
	23
	7
	kualitas
	7
	sikap
	3
	tempat
	6
	tempat

	Pegawai negeri
	21
	21
	9
	kualitas
	4
	sikap
	2
	harga
	6
	budaya

	Wiraswasta
	12
	12
	4
	kualitas
	2
	psikologis
	2
	harga
	4
	kualitas

	Ibu rumah tangga
	33
	33
	15
	kualitas
	3
	kualitas
	5
	tempat
	10
	sikap

	Pelajar / mahasiswa
	11
	11
	4
	tempat
	2
	sikap
	2
	harga
	3
	psikologis

	Pengeluaran Perbulan :
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Rp 1.000.000 – Rp 2.000.000  
	11
	11
	3
	sikap
	2
	sikap
	2
	kualitas
	4
	tempat

	Rp 2.100.000 –  Rp 3.000.000
	22
	22
	6
	tempat
	5
	kualitas
	3
	budaya
	8
	sikap

	Rp 3.100.000 –  Rp  4.000.000
	33
	33
	14
	sikap
	5
	budaya
	3
	tempat
	11
	      kualitas

	Rp 4.100.000 – Rp 5.000.000
	23
	23
	11
	kualitas
	5
	tempat
	2
	harga
	5
	budaya

	≥ Rp 5.100.000
	11
	11
	4
	kualitas
	3
	budaya
	2
	sikap
	2
	harga


Sumber : Data Primer 2017

Tabel 1. Tersebut dapat dilihat bahwa kegiatan pembelian produk sayuran lokal di pasar modern Kota Pontianak lebih didominasi kaum wanita  umur responden dua puluh enam sampai dengan tiga puluh lima Pendidikan Perguruan Tinggi, pekerjaan Pegawai Negeri dan pengeluaran perbulan 3 juta sampai dengan 4 juta.
Adapun karakteristik konsumen sayuran lokal di Pasar Modern pada lokasi penelitian menunjukkan sayuran yang paling diminati dalam periode waktu satu minggu ( tabel 2)

Tabel 2 Sayur yang Paling Diminati Konsumen
	Karakteristik Responden
	                  Jenis Sayur
	Berat Terjual (kg) / minggu

	Pontianak Tenggara
	Sayur Daun
 ( kangkung, pakis, dan bayam )
	± 27

	Pontianak Selatan
	Sayur Daun
 ( cangkok manis, pakis,  dan bayam )
	± 23

	Pontianak Kota
	Sayur daun 
( sawi, kangkung, dan bayam )
	± 17

	Pontianak Barat
	Sayur Daun
 ( kangkung dan sawi )
	± 18


Sumber : Data Primer 2017

Pada tabel 2 menunjukkan bahwa jenis sayuran yang paling diminati konsumen adalah sayuran daun. Pontianak Tenggara dengan penjualan ± 27 kg sayur daun diantaranya adalah kangkung, pakis, dan bayam. Pontianak Selatan dengan penjualan ± 23 kg sayur daun diantaranya adalah cangkok manis, pakis, dan bayam.  Pontianak Kota dengan penjualan ± 17 kg sayur daun diantaranya adalah sawi, kangkung, dan bayam. Pontianak Barat dengan penjualan ± 18 kg sayur daun diantaranya adalah kangkung dan sawi.
Analisis Keputusan Pembalian Sayuran Lokal
Analisis keputusan konsumen menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, budaya, tempat/distribusi, psikologis, dan sikap mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen Sayuran di Kota Pontianak, hal ini ditunjukan dengan melihat angka significance dalam analisis konjoin, hasil menunujukan Kendall Tau menghasilkan nilai sig. 0,000, hasil uji signifikannya adalah H0 di tolak dan H1 diterima, artinya ada korelasi yang kuat antara hasil estimasi dan hasil actual. 
Melihat korelasi yang kuat antara estimasi dan actual tersebut dapat dilihat dari tingkatan ketepatan prediksi (predictive accuracy) yang dicerminkan dengan adanya korelasi yang tinggi antara hasil estimasi dengna actual pada pengukuran correlation dalam analisis konjoin, hasil menunjukan Kendall’s Tau menghasilkan angka yang kuat yaitu 1,000 artinya bahwa sebesar 100% atau keseluruhan preferensi konsumen buavita dipengaruhi oleh variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Angka korelasi antara nilai 0,80 hingga 1,000 menunjukan angka korelasi yang sangat kuat dalam menunjukan hubungan antara estimasi dan actual (Sugiyono,2011), sehingga nilai Kendall’s Tau pada hasil penelitian ini dapat disimpulkan memiliki tingkat ketepatan prediksi yang tinggi.
Tingkat Kepentingan Faktor Relatif
Tingkat kepentingan relatif suatu produk sangat penting karena berguna untuk melihat ketertarikan konsumen terhadap produk, sehingga para produsen dapat mengkombinasikan atribut yang di anggap penting dan meningkatkan serta memperbaiki atribut yang relatif kurang menunjang ketertarikan konsumen. Dalam penelitian ini nilai tingkat kepentingan faktor relatif menunjukan atribut mana yang paling dipertimbangkan oleh konsumen dalam membeli buavita di pasar modern kota pontianak hasil keseluruhan nilai tingkat kepentingan faktor relatif untuk semua responden dapat di lihat pada tabel  4.1.



	Gambar 1 Derajat Pengaruh Faktor Keputusan Pembelian  
 (Sumber: Data Primer, 2017)


Pada gambar 1 menunjukkan bahwa tingkat kepentingan relatif secara umum, Nilai tingkat kepentingan relatif menunjukkan faktor mana yang paling dipertimbangkan oleh konsumen dalam membeli sayuran local di pasar modern Kota Pontianak. Adapun urutan tingkat kepentingan relative yaitu: 
1) faktor sikap sebesar 27,01% 
2) faktor kualitas produk sebesar 23,67% 
3) faktor tempat sebesar 16,15%
4) faktor harrga 14,39%
5) faktor budaya 12,11%
6) faktor psikologis 6,67%
Faktor utama yang paling mempengaruhi preferensi konsumen dalam membeli produk sayuran local di pasar modern adalah factor sikap sebesar 27,01%. Artinya faktor sikap juga dianggap penting dan menjadi pertimbangan konsumen sebelum memutuskan membeli sayuran local pada pasar modern di Kota Pontianak.  Atribut sikap dalam penelitian ini yaitu frekuensi dan jumlah pembelian. Di kemukakan juga oleh Kurniyanti (2015) preferensi seseorang mempunyai pengaruh yang nyata terhadap Sikap dan perilaku konsumen dalam mengkonsumsi suatu produk. Sikap konsumen dalam pembelian sayuran local di pasar modern di Kota Pontianak berdasarkan penelitian frekuensi terbanyak dilakukan dalam seminggu sekali dengan jumlah pembelian     < 200 gram dalam setiap berbelanja. Hal ini menunjukan bahwa preferensi konsumen berbelanja sayuran di pasar modern  masih rendah. Pasar modern perlu memberikan pengaruh positif dalam upaya meningkatkan preferensi konsumen, misalnya disampaikan dalam berbagai promosi yang dapat meningkatkan ketertarikan konsumen berbelanja di pasar modern.
Tingkat kepentingan kedua yang mempengaruhi preferensi konsumen dalam membeli sayuran lokal yaitu faktor kualitas produk dengan persentase sebesar 23,67%. Angka tersebut menjelaskan bahwa kontribusi faktor kualitas produk terhadap Preferensi Konsumen adalah sebesar 15,27%, artinya faktor kualitas produk juga dianggap penting dan menjadi pertimbangan konsumen sebelum membeli sayuran. Atribut kualitas produk dalam penelitian ini yaitu kemasan, warna dan manfaat. Kualitas produk juga menjadi peranan penting dalam memasarkan suatu produk karena kualitas produk dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan Fedira (2014) pada produk yang berbeda bahwa kualitas produk mempengaruhi preferensi konsumen dalam memutuskan membeli suatu produk. Pada faktor kualitas atribut manfaat sayur dianggap lebih menarik daya beli konsumen. Konsumen menyukai sayuran berdasarkan manfaat yang didapatkan dalam mengkonsumsi sayuran
Tingkat kepentingan ketiga yang mempengaruhi preferensi konsumen terhadap  pembelian sayur adalah Tempat / Distribusi dengan persentase 16,15%. Hal ini sejalan dengan penelitian Kurniawan (2014) yang menjelaskan bahwa distribusi atau tempat menentukan kesuksesan sebuah perusahaan, karena tempat erat kaitannya dengan pasar potensial sebuah perusahaan. Distribusi atau tempat berkaitan dengan kemudahan memperoleh produk di pasar dan tersedia saat konsumen mencarinya (Kotler, 2000). Distribusi atau tempat juga menentukan bagaimana respon konsumen terhadap suatu produk, tempat strategis biasanya dipilih perusahaan untuk memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan seperti, letak lokasi, mudah ditemukan dan kedekatan lokasi. Pemilihan lokasi juga merupakan faktor yang penting dalam mencapai keberhasilan sebuah perusahaan, sebab lokasi dapat menentukan ramai atau tidaknya pengunjung yang datang. Atribut letak lokasi lebih dipertimbangkan konsumen dalam pembelian karena beberapa konsumen yang berbelanja di pasar modern mayoritasnya adalah Ibu rumah tangga yang memilih untuk berbelanja dekat dengan tempat tinggalnya. Kemudahan konsumen dalam menemukan lokasi yang strategis sangat mendukung ramainya pengunjung pasar modern. 
  Tingkat kepentingan keempat yang mempengaruhi preferensi konsumen terhadap keputusan pembelian sayuran local di pasar modern adalah Harga dengan persentase 14,39%. Angka tersebut menjelaskan bahwa kontribusi faktor harga terhadap preferensi Konsumen sikap terhadap preferensi Konsumen adalah sebesar 14,39%, artinya faktor harga juga dianggap penting dan menjadi pertimbangan konsumen sebelum memutuskan pembelian sayuran local pada pasar modern di Kota Pontianak. Atribut harga dalam penelitian ini yaitu harga produk dan diskon. Hal ini sejalan dengan Penelitian Widodo (2010) pada produk yang berebeda dimana harga merupakan variabel yang sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk. Harga yang ditawarkan oleh suatu produk sangat penting karena konsumen akan selalu membandingkan harga yang ditawarkan dengan kualitas produk itu sendiri (Marniaty, 2006 ; Kalsum, 2013).  Konsumen mengevaluasi harga dengan menyesuaikan kuantitas sayur dalam kemasan untuk menentukan jumlah yang akan dibeli. Preferensi konsumen menunjukkan kuantitas sayur dalam kemasan yang lebih berat dengan harga yang relatif murah menjadi pilihan dalam mengambil keputusan pembelian.
Tingkat kepentingan kelima yang mempengaruhi preferensi konsumen terhadap  pembelian sayuran local di Pasar Modern adalah Budaya dengan persentase 12,11%, Angka tersebut menjelaskan bahwa kontribusi faktor Budaya terhadap sayuran local di Pasar Modern adalah sebesar 12,11 %, artinya faktor budaya juga dianggap penting dan menjadi pertimbangan konsumen sebelum membeli sayuran local di Pasar Modern. Atribut Budaya dalam penelitian ini yaitu kebiasaan dan tujuan. Kotler (2005) mengemukakan bahwa budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar. Budaya berawal dari kebiasaan. Budaya merupakan suatu cara hidup yang berkembang dan dimiliki bersama oleh sebuah kelompok orang dan diwariskan dari generasi ke generasi. Atribut tujuan menjadi dasar konsumen dalam pembelian sayuran karena konsumen mengkonsumsi sayuran sebagai pelengkap makanan. 
Tingkat kepentingan keenam yang mempengaruhi preferensi konsumen dalam membeli sayuran local di Pasar Modern adalah psikologis  dengan persentase 6,67%, Angka tersebut menjelaskan bahwa kontribusi faktor psikologis terhadap pembelian sayuran lokal adalah sebesar 6,67%, artinya faktor psikologis juga dianggap penting dan menjadi pertimbangan konsumen sebelum memutuskan pembelian. Atribut psikologis dalam penelitian ini yaitu motivasi dan kenyamanan tempat. Kotler & Armstrong (2004) mengatakan bahwa pilihan atau keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh empat faktor psikologis utama: yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran, serta kepercayaan dan sikap.  Atribut kenyamanan tempat menunjukkan preferensi konsumen dalam memilih sayuran. Tempat yang senantiasa kebersihannya terjaga menjadi daya tarik pengunjung. Lantai yang bersih, penataan yang rapi meningkatkan kenyamanan pengunjung untuk berbelanja.
 Tingkat utilitas menunjukkan adanya nilai kegunaan pada tiap level atribut sayuran lokal yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli sayuran local di Pasar Modern Kota Pontianak. Tingkat utilitas merupakan setiap pendapat responden yang dinyatakan dengan angka dan menjadi dasar dalam analisis Konjoin (Santoso,2010). Pada penelitian analisis keputusan pembelian ini dengan metode Konjoin, menghasilkan nilai kegunaan yang menggambarkan penilaian konsumen terhadap setiap level atribut dengan angka positif dan negatif yang menunjukkan tingkat preferensi konsumen. Nilai positif dan yang paling besar menunjukkan level atribut yang disukai konsumen, dan yang bernilai negatif tidak banyak disukai konsumen. Perhitungan nilai utilitas agregat dari responden yang telah dilakukan dapat dilihat dalam gambar 4.2.


Gambar 2 Kontribusi atribut terhadap keputusan pembelian konsumen
(Sumber: Data Primer, 2017)

Perhitungan nilai utilitas agregat dari responden yang telah dilakukan dapat dilihat dalam gambar 4.2. Urutan bagian atribut yang  positif  yaitu :
1) Letak Lokasi sebesaar 29,40 %
2) Manfaat sebesar 25,80 %
3) Frekuensi Pembelian sebesar 21,10 %
4) Harga Produk sebesar 5,20 %
5) Tujuan sebesar 3,60 %
6) Kenyamanan Tempat sebesar 2,60 %
Urutan bagian atribut yang negative yaitu:
1) Motivasi sebesar -2,60 %
2) Kebiasaan sebesar -3,60 %
3) Diskon sebesar -5,20 %
4) Jumlah Pembelian sebesar –21,10 %
5) Warna sebesar -25,80 %
Jarak Lokasi sebesar -29,40 %Pada gambar 2 diatas pada faktor kualitas produk, manfaat produk menjadi pertimbangan pertama dalam memutuskan pembelian sayuran lokal, dengan nilai  positif yaitu 25,80%. Hal tersebut disebabkan konsumen yang tingkatan umur ≤ 26 – 35 tahun yang termasuk kategori dewasa dalam membeli suatu produk sangat mementingkan manfaat bagi kesehatan. Sayuran merupakan bagian penting dari pola makan yang sehat. Konsumsi sayuran yang cukup dapat membantu melindungi tubuh dari penyakit, karena kandungan serat dan gizi yang terdapat di dalam sayuran yang berfungsi untuk memelihara kesehatan dan daya tahan tubuh. Hasil tersebut sejalan dengan penelitian Andila (2011) dengan produk yang sama yaitu sayuran, bahwa konsumen yang tingkatan umur ≤ 26 – 35 tahun yang termasuk kategori dewasa dalam membeli suatu produk sangat mementingkan manfaat bagi kesehatan yaitu menjaga kesehatan dan daya tahan tubuh.
Warna pada sayuran local menjadi pertimbangan kedua dalam pembelian sayuran lokal dengan nilai negatif yaitu -25,80%. Hal tersebut dikarenakan warna sayuran yang terdapat di pasar modern menunjukan kesegaran dan lebih menarik dikonsumsi serta telah terjaga kebersihanya. Rata-rata responden tidak mempertimbangan warna dalam pembelian sayur karena beranggapan semua sayur memiliki gizi yang pasti dibutuhkan untuk kesehatan tubuh. Sebagian konsumen berpendapat bahwa sayuran yang sudah tersedia di pasar modern lebih terjaga kesegaranya. Berbeda denganpenelitian yang dilakukan Andila (2011) dimana atribut kecerahan warna dianggap penting oleh konsumen, hal ini dikarenakan kecerahan warna dan tekstur sayuran segar sebagai pertimbangan utama pada saat akan membeli sayuran segar
Pada faktor harga, harga produk menjadi pertimbangan pertama oleh responden sebelum pada akhirnya membeli sayuran dengan nilai  positif yaitu 5,20%. Hal tersebut disebabkan karena kuantitas yang bervariasi akan mempengaruhi konsumen dalam membeli sayur. Responden mengevaluasi harga dengan menyesuaikan kuantitas sayur dalam kemasan, alasannya adalah ukuran/volume tersebut menentukan jumlah pembelian. Hasil ini juga sejalan dengan hasil penelitian Adiyoga dan Nurmalinda (2012) yaitu bawang dan kentang, bahwa ukuran dari produk juga adalah salah satu faktor yang juga berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian konsumen, hal ini karena dengan adanya banyak ukuran dari suatu produk maka memberikan pilihan bagi konsumen untuk memilih. Diskon tidak menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli sayuran di pasar modern dengan nilai utilitas yang menunjukkan angka negatif yaitu -5,20%
Pada faktor  Budaya nilai utilitas yang paling positif terdapat pada Gambar 4.2 adalah tujuan yang menunjukkan nilai yang positif yaitu 3,60%, yang berarti responden  mempertimbangkan langkah utaman yang ingin dicapai dalam mengkonsumsi sayur adalah sebagai pelengkap makanan. Hal ini sejalan dengan penelitian Andila (2011) dengan atribut yang berbeda bahwa berbelanja sayuran segar secara terencana, karena pengetahuan konsumen akan sauran segar. Kebiasaan tidak menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli sayuran di Pasar Modern dengan nilai utilitas yang menunjukan angka negative -3,60%
Pada faktor tempat/distribusi nilai positif  paling besar adalah atribut letak lokasi sebesar 29,04%, yang berarti bahwa tempat sangat mendukung dalam keputusan pembelian konsumen. Distribusi berkaitan dengan kemudahan memperoleh produk di pasar dan tersedia saat konsumen mencarinya (Kotler, 2000). Kedekatan lokasi mempengaruhi konsumen dalam memutuskan membeli sayuran karena konsumen cenderung membeli produk yang dekat dengan tempat tinggalnya sehingga mempengaruhi konsumen dalam membeli sayuran. Letak lokasi pasar modern pada umumnya berdekatan dengan pusat kota, perkantoran, sekolah, tempat kerja dan dekat dengan rumah sehingga hal tersebut dapat mempengaruhi konsumen dalam berbelanja sayuran. Atribut jarak lokasi yaitu jarak antara lokasi pasar modern dengan tempat tinggal menunjukkan nilai utilitas negative yaitu -29,40% yang berarti konsumen dapat dengan mudah menemukan sayuran, sehingga atribut letak lokasi memiliki nilai utilitas negative.
Faktor psikologis dengan nilai paling positif yaitu atribut kenyamanan tempat sebesar 2,60%. Kenyamanan tempat mempengaruhi keputusan pembelian karena di pasar modern letak sayuran lebih strategis tersusun dalam gerai yang terjangkau mata dalam memandang untuk melakukan pemilihan jenis sayuran yang ingin dibeli. Selain itu pada pasar modern kebersihan tempat lebih terjaga, ditambah fasilitas pendingin ruangan sehingga tercipta suasana yang nyaman, rapi, serta adanya sarana parkir dan tersedianya toilet untuk pengunjung. Hal ini sejalan dengan penelitian Andila (2011) dengan produk yang sama, bahwa konsumen menganggap dengan keadaan yang lebih bersih suasana berbelanja  bisa semakin lebih nyaman. Atribut motivasi tidak menjadi pertimbangan konsumen dalam pembelian sayuran dengan nilai utilitas yang menunjukkan angka negative yaitu -2,60%. Hal ini karena tingkat konsumsi sayuran masih rendah. 
Factor sikap menjadi hal yang utama yang dipertimbangkan oleh konsumen yaitu frekuensi pembelian sayuran di Pasar Modern dengan nilai utility positif yaitu 21,10%.  Hal ini sejalan dengan penelitian Budiman (2014) dengan produk yang berbedayaitu madu, konsumen mempertimbangkan frekuensi pembelian ulang untuk menunjukan loyalitas terhadap suatu produk. Haliana (2009) menyatakan bahwa perbedaan frekuensi pembelian dapat disebabkan karena nafsu makan sesesorang, pendapatan, kepuasan atau rasa bosan. Jumlah pembelian tidak menjadi pertimbangan konsumen dalam pembelian sayuran local di pasar modern dengan nilai utility negaif -21,10%. Jumlah dalam setiap pembelian suatu produk dipengaruhi oleh tingkat ebutuhan dan pendapatan, semakin besar kebutuhan dan pendapatan konsumen maka akan semakin banyak jumlah pembelian yang dilakukan konsumen (Keynes : Nasir, 2015).
Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa yang bernilai positif paling tinggi tiap-tiap variabel/ atribut yaitu pada faktor kualitas produk terdapat manfaat produk dengan nilai postif 25,80%, pada factor harga atribut keuangan dengan nilai postif tertinggi 5,20%, motivasi yaitu tujuan dengan nilai postif tertinggi 3,60%, tempat/distribusi yaitu letak lokasi dengan nilai  positif 29,40%, psikologi yaitu kenyamanan tempat dengan nilai positif 2,60%, sikap yaitu frekuensi pembelian dengan nilai positif tertinggi 21,10%.

Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai keputusan konsumen terhadap pembelian sayuran local di Passar Modern Kota Pontianak, maka dapat disimpulkan:
1. Proses pengambilan keputusan pembelian sayuran local di Pasar Modern Kota Pontianak dimulai dengan :
1) Tahap pengenalan kebutuhan  mengenai manfaat produk sayuran untuk kesehatan. Konsumen mengetahui manfaat dari mengkonsumsi sayuran dapat menjaga kesehatan. 
2) Pada tahap evaluasi alternative, konsumen lebih mempertimbangkan atribut fisik sayuran serta atribut pasar seperti kemasan, warna sayuran, tersedianya sarana parkir dan toilet. 
3) Pada tahap keputusan pembelian konsumen menunjukkan bahwa konsumen membeli sayuran secara terencana ketika berkunjung ke pasar modern, maka dalam membeli sayauran konsumen akan melihat atribut sayuran sebagai atribut yang sangat penting dilanjutkan dengan atribut lain seperti kecerahan sayuran, manfaat dan nutrisi sayuran pada warna sayuran, dan harga sayuran. Sedangkan berdasarkan atribut pasar modern, konsumen menilai lay out ( tata letak ), tempat / distribusi, dan kenyamanan tempat.
Prilaku konsumen sayuran lokal di Pasar Modern Kota Pontianak yang telah dilakukan dan didapatkan factor yang paling dominan berdasarkan hasil penelitian, yaitu faktor sikap. Factor sikap memiliki atribut frekuensi pembelian dan jumlah pembelian yang menunjukkan keputusan pembelian sayuran di pasar modern masih tergolong rendah karena dalam penelitian ini menunjukkan bahwa mayoritas responden melakukan frekuensi pembelian dalam jangka waktu satu minggu sekali dengan jumlah pembelian rata-rata sebanyak <200 gram. Artinya prilkau konsumen dalam pembelian produk sayuran lokal di pasar modern masih rendah karena konsumen beranggapan berbelanja di supermarket lebih mahal dibandingkan pasar tradisional.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian, analisis dan kesimpulan di atas, berikut beberapa saran yang dapat disampaikan:
1. Diharapkan kepada konsumen agar dapat mempertahankan pertimbangan keputusan yang sudah ada dalam melakukan pembelian sayuran local di pasar modern. Konsumen ibu rumah tangga dan yang termasuk lullusan SMA lebih mempertimbangankan kualitas produk sayuran untuk dikonsumsi . Dari segi usia konsumen yang berusia 17 – 25 tahun mempertimbangkan perbandingan harga dalam tiap kemasan sayuran. Dengan penelitian ini diharapkan pihak pasar modern dapat menjaga dan meningkatkan kualitas atribut yang sudah ada baik produk sayuran maupun atribut pasar sehingga dapat meningkatkan daya tarik konsumen dalam berbelanja di pasar modern. 
2. Pasar modern perlu memberikan pengaruh positif pada prilaku konsumen dalam rangka upaya meningkatkan pembelian yang dilakuakn oleh konsumen, misalnya disampaikan melalui berbagai jenis promosi di berbagai media yang dapat meningkatkan ketertarikan konsumen untuk melakukan pembelian serta mempengaruhi persepsi konsumen terhadap citra pasar modern. 
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