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Abstract
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This study aims to examine the effect of product quality, consumer attitude, and perceived behavioral control on purchase intention toward Bakpia Pathok 133 in the Special Region of Yogyakarta. This research employed a quantitative approach with a total of 180 respondents, and data analysis was conducted using SPSS 27 for Windows. The results indicate that product quality partially has a positive but insignificant effect on purchase intention. Meanwhile, consumer attitude and perceived behavioral control partially have a positive and significant effect on consumers’ purchase intention. Simultaneous testing shows that product quality, consumer attitude, and perceived behavioral control jontly have a significant effect on purchase intention. This study examines factors such as product quality, consumer attitude, and perceived behavioral control in analyzing consumers’ purchase intention toward Bakpia Pathok 133 in the Special Region of Yogyakarta, considering the characteristics of a traditional food MSME with specific business and marketing conditions. This study has several limitations related to the sample size, the variables examined, and the data collection method. For more generalizable results, future research is recommended to expand the sample coverage, consider other relevant factors, and employ different data collection methods in order to obtain a deeper understanding of consumer behavior toward traditional food products. The findings also reveal that psychological factors, particularly consumer attitude and perceived behavioral control, play an important role in shaping purchase intention. In addition, the results indicate that product quality is not always the primary factor in influencing consumers’ purchase intention.
Keywords: Product Quality, Consumer Attitude, Perceived Behavioral Control, and Purchase Intention, Bakpia Pathok 133
Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh kualitas produk, sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli pada Bakpia Pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jumlah responden sebanyak 180 orang, dan teknik analisis data dilakukan dengan bantuan program SPSS 27 for windows. Hasil penelitian menujukan bahwa kualitas produk secara parsial memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap niat beli. sementara itu sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat

beli konsumen. Hasil pengujian simultan menunjukan bahwa kualitas produk, sikap konsumen, dan persepsi kontrol perilaku secara simultan berpengaruh signifikan terhadap niat beli konsumen. Penelitian ini menguji faktor-faktor seperti kualitas produk, sikap konsumen, persepsi kontrol perilaku dalam menganalisis niat beli konsumen pada Bakpia Pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta, dengan karakteristik usaha dan pemasaran tertentu pada skala UMKM pangan tradisional. keterbatasan dalam penelitian ini pada ukuran sampel, variabel yang diteliti dan metode pengumpulan data. Untuk hasil yang lebih general, disarankan untuk dapat memperluas cakupan jumlah sampel, mempertimbangkan faktor lain yang lebih relevan, dan menggunakan metode pengumpulan data yang lain agar memperoleh pemahaman yang lebih mendalam mengenai perilaku konsumen terhadap makanan tradisional. Hasil penelitian menunjukan bahwa faktor psikologis konsumen khususnya pada sikap konsumen dan persepsi kontrol perilakuberperan penting dalam membentuk niat beli. Selain itu, hasil penelitian juga menunjukan kualitas produk tidak selalu menjadi faktor utama dalam membentuk niat beli konsumen.
Kata Kunci: Kualitas Produk, Sikap Konsumen, Persepsi Kontrol Perilaku, dan Niat Beli, Bakpia Pathok 133.
Pendahuluan
Perkembangan teknologi digital dalam beberapa tahun belakangan ini telah membawa perubahan yang besar dalam dunia bisnis dan meningkatkan persaingan antar pelaku usaha. Kondisi ini menuntut pelaku usaha untuk terus berinovasi agar mampu bertahan dan terus berkembang. Di Indonesia sektor bisnis mengalami perkembangan yang pesat, khususnya pada industri makanan dan minuman yang menjadi sektor paling dominan. Badan Pusat Statistik (BPS) tahun 2021 menunjukan data bahwa industri makan dan minuman memberikan kontribusi 6,61% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) di Indonesia dan pada sektor ini, jumlah unit usaha terus meningkat setiap tahunnya.
Gambar 1.1 Klasifikasi Kelompok Usaha
[image: C:\Users\user\Downloads\WhatsApp Image 2026-01-10 at 09.12.41.jpeg]
Sumber: BPS (diolah oleh Biro Data dan Informasi Kementerian Pariwisata, 2026)
Menurut Kementerian Pariwisata menambahkan bawa pertumbuhan jumlah usaha pada penyediaan makanan dan minuman (PMM) terus mengalami kenaikan. Berdasarkan gambar 1.1 klasifikasi kelompok usaha pada sektor makanan dan minuman dengan total usaha pada tahun 2024 mencapai 5.276.991 unit usaha, sehingga terjadi peningkatan besar sebanyak 8,71% dibandingkan tahun sebelumya. Kondisi ini menyebabkan konsumen dihadapkan pada banyaknya pilihan produk makanan, sehingga niat beli konsumen tidak lagi terbentuk secara tiba-tiba.

Persaingan tersebut juga dirasakan oleh pelaku usaha makanan tradisional di Daerah Istimewa Yogyakarta. Usaha makanan tradisional umumnya memiliki kendala dalam pemanfaatan teknologi promosi, SDM yang kurang pengetahuan serta keahlian, serta saluran distribusi yang belum cukup baik (Ari et al. 2023). Kondisi tersebut menyebabkan pelaku usaha kesulitan dalam memenuhi kebutuhan serta harapan kosumen serta bersaing dengan usaha yang lebih besar. Oleh karena itu, pemahaman mengenai perilaku konsumen menjadi aspek penting untuk dapat memahami faktor-faktor yang memengaruhi niat beli konsumen. Niat beli konsumen diartikan sebagai kecenderungan yang timbul dalam diri seseorang untuk melakukan pembelian terhadap produk maupun layanan tertentu dalam jangka waktu dekat (Kotler dan Keller, 2016). Niat beli konsumen dapat dipengaruhi oleh faktor seperti berdasarkan teori dalam model Theory of Planned Behavior terdapat tiga faktor yang memengaruhi niat beli konsumen seperti sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku (Ajzen, 1991). Selain itu Tjiptono (2022) konsumen membeli suatu produk berdasarkan kualitas produk, persepsi terhadap produk, nilai yang dirasakan serta kesesuaian
dengan kebutuhan konsumen.
Penelitian terdahulu telah banyak mengkaji khususnya faktor-faktor seperti kualitas produk, sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku yang memengaruhi niat beli konsumen. Kualitas produk dianggap sebagi salah satu elemen utama dalam memmengaruhi persepsi konsumen pada suatu produk sehingga produk memiliki perbedaan dan identitasnya sendiri (Schiffman dan Kanuk, 2007). Penelitian yang dilakukan oleh Putrid dan Firdausy (2024), Jumiati et al. (2023); Sudaryana et al. (2023) dan juga Triatmaja dan Ekawati (2023) menunjukan adanya pengaruh positif dan signifikan dari kualitas produk terhadap niat beli konsumen. Namun, ditemukan hasil yang berbeda oleh Ariyanti et al. (2021) yang justru menyebutkan bahwa kualitas produk tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli.
Faktor lain selain kualitas produk ialah sikap konsumen sebagai faktor psikologis yang memengaruhi niat beli pada konsumen. Sikap diartikan sebagai evaluasi atau kecenderungan perasaan seseorang yang secara konsisten terhadap suatu objek ataupun gagasan yang memengaruhi perilaku seseorang dalam bertindak mendekati atau justru menjauhi objek tersebut (Keller, 2012). Penelitian terdahulu oleh Siaputra dan Isaac (2020) serta Bernado dan Ray (2024) menyebutkan bahwa niat beli suatu produk dapat dipengaruhi oleh sikap konsumen. Namun dalam penelitian lain menunjukan tidak ada pengaruh signifikan dari sikap terhadap niat beli produk (Oktavianingtias dan Muslichah, 2022).
Faktor lain yang juga memengaruhi niat beli konsumen adalah persepsi kontrol perilaku. Persepsi kontrol perilaku menurut Ajzen (1991) diartikan sebagai persepsi individu mengenai kemudahan atau kesulitan dalam melakukan suatu tindakan. Efendi et al.(2020) serta Zidan et al. (2025) menemukan bahwa persepsi kontrol perilaku berpengaruh signifikan terhadap niat beli konsumen. Namun, penelitian oleh Imtihanan (2022) menemukan hasil yang berbeda dalam penelitiannya menemukan bahwa persepsi kontrol perilaku tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli.
Salah satu usaha yang bergerak dalam industri makanan tradisional yang juga mengalami kesulitan akibat perubahan kondisi usaha di era teknologi digital adalah Bakpia Pathok 133. Usaha ini merupakan usaha rumahan yang sudah berdiri sejak tahun 2008 dan dikelola secara turun temurun. Meskipun usaha ini telah berdiri sejak lama, tingkat popularitas Bakpia Pathok 133 masih relatif redah jika dibandingkan dengan bakpia 25 dan 75 yang sudah cukup popular di pasaran (Saputraet al. 2023). Keterbatasan variasi rasa, proses produksi yang masih yang masih tradisional, kemasan yang masih sederhana serta promosi dan distribusi produk yang belum optimal memengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian terhadap produk Bakpia Pathok 133. Kondisi tersebut membuat niat beli konsumen terhadap produk Bakpia Pathok 133 semakin melemah. Oleh sebab itu, penelitian ini bertujuan untuk

menganalisis faktor-faktor seperti kualitas produk, sikap konsumen, dan persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli konsumen pada Bakpia Pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta, sehingga dapat memberikan kontribusi secara teoritis maupun praktis bagi pengembangan usaha makanan tradisional.
Tinjauan Pustaka
Teori Perilaku Terencana (TPB)
Teori Perilaku Terencana(TPB)merupakan salah satu teori yang banyak digunakan untuk mengkaji niat beli konsumen. Teori ini dikembangkan oleh ajzen (1991) menjelaskan mengenai terbentuknya perilaku manusia karena adanya niat yang muncul dalam diri seseorang. Theory of Planned Behavior (TPB) ini banyak digunakan pada studi perilkau konsumen khususnya niat beli konsumen, dikarenakan kemampuan teori ini dalam memprediksi tindakan berdasarkan faktor psikologis seseorang (Ajzen, 1991). Terdapat tiga faktor utama menurut Teori Perilaku Terencana(TPB) yang dapat memengaruhi niat untuk melakukan tindakan pembelian pada diri seseorang: norma subjektif, sikap terhadap perilaku dan persepsi kontrol perilaku. Dalam konteks ini, TPB diterapkan untuk mengkaji niat beli konsumen pada produk Bakpi Pathok 133. Teori ini relevan karena mengasumsikan bahwa perilaku pembelian dapat terbentuk oleh persepsi kontrol perilaku dan sikap konsumen. Norma subjektif tidak diterapkan dalam penelitian ini, hal ini karena fokus pada penelitian ini adalah evaluasi pribadi konsumen (sikap) dan kemudahan (persepsi kontrol perilaku) khususnya pada konteks produk bakpia di pasar tradisional. Sehingga faktor pribadi dan kemudahan dirasa lebih penting daripada faktor sosial (Mulyani et al. 2021).
Niat Beli
Niat beli di definisikan sebagai minat seseorang atau kecenderungan untuk membeli produk maupun layanan dalam jangka waktu dekat (Kotler dan Keller, 2016). Konsep inimenggambarkan proses psikologis yang dapat memengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian, konsumen akan memunculkan ketertarikan khusus untuk memperoleh produk tertentu (Dabrynin dan Zhang, 2019). Niat individu umumnya dapat dipengaruhi oleh faktor eksternal ataupun internal seseorang (Fikri et al. 2024). Faktor-faktor yang memengaruhi berdasarkan Ajzen (1991) mencakup sikap terhadap perilaku, norma subjektif, dan persepsi kontrol perilaku. Sedangkan dalam Kotler dan Keller (2016) menyebutkan faktor seperti budaya (kelas sosial dan norma), faktor pribadi (usia, ekonomi, pekerjaan dan gaya hidup), kemudian faktor psikologi (persepsi, pembelajaran dan motivasi) serta faktor stimulus (kualitas produk, promosi, harga dan distribusi). Indikator niat beli meliputi adanya ketertarikan, keinginan serta keyakinan (Ardillah et al. 2023).
Kualitas Produk
Kualitas produk diartikan sebgai kemampuan produk dalam menjalankan fungsinya seperti keandalan, kemudahan penggunaan, ketepatan, daya tahan, serta atribut lain yang bernilai (Tjiptono, 2015). Kualitas produk berperan sebagai strategi usaha untuk dapat bersaing, meningkatkan keuntungan, serta mencegah adanya keluhan dari pelanggan (Walujo et al. 2020). Kualitas produk mengacu pada sejauh mana produk dapat melampaui harapan konsumen (Fikri et al 2023). Beberapa faktor menurut Tjiptono (2022) dapat memengaruhi kualitas suatu produk meliputi kinerja, daya tahan, estetika, keandalan, keunikan, kemudahan perawatan, serta ketepatan fungsi produk sesuai yang di iklankan. Tingkatan kualitas produk terdiri dari produk dasar/inti, produk genetik, produk sesuai standar yang diharapkan

konsumen, produk augmented serta produk potensial (Kotler dan Keller, 2012). Indikator dalam mengukur kualitas produk adalah ketepatan serta keandalan produk, fungsi dan performa, dan kepuasan terhadap fitur (Reven dan Ferdinand, 2017).
Sikap Konsumen
Sikap konsumen adalah respon yang konsisten terhadap objek berdasarkan pengalamannya serta informasi dari lingkungan sekitarnya (Kotler dan Keller 2016). Sedangkan menurut Shiffman dan Kanuk (2007) sikap konsumen didefinisikan sebagai ungkapan persaan senang atupun sebaliknya terhadap suatu objek. Sikap menunjukan penilaian maupun evaluasi seorang idnividu yang bersifat positif maupun negatif terhadap suatu objek, situasi, gagasan ataupun individu tertentu (Zalzalah et al. 2025). Sikap konsumen mencakup komponen afektif meliputi perasaan ataupun emosi dan komponen kongnitif meliputi penegtahuan dan persepsi terhadap produk (Shiffman dan Kanuk 2007). Faktor- faktor yang memengaruhi sikap konsumen menurtu Shiffman dan Kanuk (2007) mencakup penglaman langsung, faktor budaya, faktor orang terdekat, serta pengaruh media promosi. Indikator yang digunakan untuk mengukur sikap konsumen berdasarkan Siwu et al. (2023) pandangan positif terhadap produk, ketertarikan konsumen terhadap produk, serta kebutuhan dan manfaat dari produk.
Persepsi Kontrol Perilaku
Persepsi kontrol perilaku adalah keyakinan yang dimiliki individu mengenai kemampuannya dalam mengendalikan suatu tindakan berdasarkan kemudahan maupun kesulitan dalam melakukan tindakan tersebut (Ajzen, 1991). Berdasarkan Theory of Planned Behavior semakin besar pendukung atau kemampuan seseorang, maka semakin besar pula keyakinan individu untuk melakukan suatu tindakan yang akan dilakukan (Ajzen, 1991). Faktor-faktor yang memengaruhi persepsi kontrol perilaku meurut Ajzen (1991) meliputi faktor internal (informasi, keahlian, kemampuan, dan emosi) serta faktor eksterna (keyakinan individu serta persepsi individu). Aspek-aspek dari persepsi kontrol perilaku dijelaskan dalam Theory of Planned Behavior yang dikembangkan oleh Ajzen (1991) diantaranya adalah Controllability yaitu sejauh mana seorang individu mempunyai kendali atas sustu perilaku, serta Self-efficacy yang diartikan sebgai keyakinan seorang individu terhadap kemampuannya untuk melakukan perilaku tersebut. Menurut Ajzen (1991) indikator dalam mengukur persepsi kontrol perilaku yang menekankan pada keyakinan individu dengan adanya faktor pendukung atau penghambat dalam melakukan perilaku berdasarkan sarana yang dimiliki diantaranya adalah konsumen memiliki keyakinan mengakses produk, kemampuan konsumen dalam membeli produk, serta sumber daya dan sarana yang dimiliki.

Hipotesis
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Niat Beli
Tjiptono (2015) kualitas produk dipahami sebagai kemampuan produk dalam menjalankan fungsinya meliputi keandalan, ketepatan, daya tahan, kemudahan penggunaan, dan juga atribut lainnya yang dianggap bernilai. Melihat pada penelitian sebelumnya Suari et al. (2018) menemukan bahwa kualitas dari suatu produk dapat memberikan dorongan bagi konsumen dalam menentukan pembelian suatu produk atau jasa, sehingga perusahaan perlu memperhatikan kualitas produk dari yang dihasilkan. Temuan ini diperkuat oleh Saleh et al (2020); Sudaryana et al. (2023) menyebutkan bahwa terdapat pengaruh kualitas produk terhadap niat beli konsumen. Selain itu dalam penelitian lain yang dilakukan oleh Arnanda

(2022) hasil penelitian menunjukan bahwa variabel kualitas produk memiliki pengaruh positif namun tidak signifikan terhadap niat beli. berdasarkan hal tersebut, maka dapat diuraikan mengenai hipotesis pertama penelitian ini, sebagai berikut:
H1: Kualitas produk berpengaruh positif dan sigifikan terhadap niat beli pada Bakpia Pathok 133
Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap Niat Beli
Manurut Schiffman dan Kanuk (2007) sikap merupakan ungkapan perasaan dalam diri seseorang yang memberikan gambaran rasa senang ataupun rasa tidak senang terhadap objek tertentu. Penelitian sebelumnya Muâ et al. (2020) dalam penelitiannya menyatakan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan dari sikap konsumen terhadap niat beli produk. Penelitian lain yangdilakukan Fitriani et al. (2021) juga menyebutkan bahwa sikap konsumen memiliki pengaruh yang paling kuat terhadap niat beli suatu produk dibandingkan dengan persepsi kontrol perilaku dan norma subjektif. Berdasarkan pemaparan diatas, maka dapat diuraikan mengenai hipotesis kedua dalam penelitian ini, sebagai berikut:
H2: Sikap konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli pada Bakpia Pathok 133
Pengaruh Persepsi Kontrol Perilaku Terhadap Niat Beli
Persepsi kontrol perilaku didefinisikan sebagai persepsi individu mengenai keyakinanny dalam mengendalikan suatu tindakan yang didasarkan pada seberapa sulit atau mudahnya melakukan perilaku tersebut (Ajzen, 1991). Penelitian terdahulu oleh Baihaqi (2021) yang menjelasakan bahwa persepsi kontrol perilaku berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Selain itu dalam penelitian lain yang dilakukan oleh Rupianti dan Nashohah (2023) mendukung penemuan ini dengan memaparkan bahwa persepsi kontrol perilaku berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Berdasarkan pemaparan diatas, sehingga dapat diuraikan mengenai hipotesis ketiga dalam penelitian ini, sebagai berikut:
H3: Persepsi kontrol perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat beli pada Bakpia Pathok 133.
Pengaruh Kualitas Produk, Sikap Konsumen, dan Persepsi Kontrol Perilaku Terhadap Niat Beli
Berdasarkan Theory of Planned Behavior (Ajzen, 1991), niat konsumen untuk melakukan suatu tindakan bergantung pada tiga hal utama. Ketiga hal tersebut adalah: sikap, norma subjektif dan perilaku yang dirasakan. Sementara itu, kualitas suatu produk juga diangap sebagai faktor penting yang dapat memengaruhi pandangan atau persepsi seorang konsumen terhadap suatu produk. hal ini dapat membentuk sikap serta dapat meningkatkan keyakinan seorang konsumen dalam melakukan pembelian (Kotler dan Keller, 2016). Penelitian terdahulu menunjukan bahwa kualitas produk, sikap konsumen, dan persepsi kontrol perilakusecara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat beli konsumen. Menurut penelitian Keni dan Johari (2022), terdapat tiga variabel yang secara bersamaan memengaruhi niat beli konsumen yakni kualitas produk, sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku. Penelitian Susanto dan Wulandari (2023) juga menunjukkan hasil serupa untuk produk kemasan pangan ramah lingkungan. Berdasarkan pemaparan diatas, maka dapat diuraikan mengenai hipotesis keempat dalam penelitian ini, sebagai berikut:

H4: Kualitas produk, sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli pada Bakpia Pathok 133.
MetodePenelitian
Metode survei teknik utama yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan pendekatan kuantitatif. Metode survei ini digunakan karena dapat mengukur secara keseluruhan kualitas produk, sikap konsumen, dan persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli konsumen bakpia pathok 133 (Sugiyono, 2013). Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana kualita produk, sikap konsumen, dan persepsi kontrol perilaku memengaruhi niat beli. subjek penelitian ini adalah konsumen yang berniat membeli bakpia pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta. Sampel yang diambil dipilih menggunakan teknik purposive sampling dengan kriteria:
1. Laki-laki ataupun perempuan yang berusia 17 s.d. 55 tahun
2. Berdomisili di Daerah Istimewa Yogyakarta yang diantaranya Kota Yogyakarta, Kabupaten Sleman, Kabupaten Bantul, Kabupaten Kulonprogo, dan Kabupaten Gunungkidul.
3. Berpendapatan Rp 500.000 sampai dengan > Rp 2.000.000.
Jumlah sampel yang digunakan sebanyak 180 responden disesuaikan dengan 18 indikator dan 10 responden per indikator (Hair et al. 2010). Berikut kerangka berpikir dalam penelitian ini:
Kualitas Produk (X1)
Sikap Konsumen (X2)
Niat beli (Y)
H2
Persepsi kontrol perilaku (X3)
H3
H1

H4
Gambar 2.1 Kerangka Berpikir
Tabel 1. Definisi Operasional
	Variabel
	Indikator
	Pernyataan

	Kualitas Produk (X1)

Sumber:	Reven	dan Ferdinand (2017)
	1. Ketepatan	dan	keandalan produk
2. Fungsi dan performa produk
3. Kepuasan	terhadap	fitur produk
	1. Saya meyakini bahwa produk bakpia memiliki kualitas yang dapat diandalkan.
2. Saya memiliki keinginan untuk mengonsumsi produk bakpia




	
	
	tersebut karena kualitas produknya.
3. Saya menilai produk bakpia yang ditawarkan berada dalam kondisi yang layak.
4. Bakpia yang dipasarkan diproduksi dengan tepat dan baik.

	Sikap konsumen(X2)

Sumber:
(Siwu et al. 2023)
	1. Pandangan positif terhadap produk
2. Kebutuhan dan manfaat
3. Ketertarikan	konsumen terhadap produk
	1. Saya menilai bahwa membeli produk bakpia merupakan piihan yang tepat.
2. Saya berpendapat bahwa membeli produk bakpia member manfaat bagi saya.
3. Saya menganggap bahwa produk bakpia menarik untuk dijadikakn sebagai oleh-oleh.
4. Saya tertarik untuk mencoba Bakpia Pathok 133.
5. Saya memandang bahwa membeli produk bakpia merupakan hal yang penting.
6. Saya menilai bahwa produk bakpia dapat memenuhi kebutuhan saya dalam membeli oleh-oleh.

	Persepsi	kontrol perilaku(X3)

Sumber: Ajzen (1991)
	1. Konsumen	Memiliki Keyakinan Mengakses Produk
2. Sumber daya dan sarana
3. Kemampuan membeli produk
	1. Saya merasa memiliki informasi yang cukup untuk melakukan pembelian produk ini.
2. Saya merasa mampu untuk membeli produk ini.
3. Saya memiliki dana yang cukup untuk membeli produk ini.
4. Saya membeli produk ini karena proses pemesanan mudah dan tidak rumit.

	Niat beli (Y)

Sumber:
Ardillah et al. (2023)
	1. ketertarikan terhadap produk
2. Keinginan	untuk	memiliki produk
3. Kesediaan	untuk	membeli suatu produk
	1. Saya mengetahui produk Bakpia Pathok 133 sebagai produk khas Yogyakarta.




	
	
	2. Saya merasa produk ini sesuai dengan minat dan preferensi saya.
3. Saya merasa tertarik untuk mengetahui produk ini.
4. Saya berniat untuk membeli produk ini.



Hasil dan Pembahasan Profiil Responden
Tabe1 2. Profil Responden

	Kriteria
	Jumlah
	Persentase

	Usia
	
	

	17 – 22 tahun
	105
	58, 3%

	23 – 28 tahun
	59
	32,8%

	29 – 35 tahun
	12
	6,7%

	36 – 44 tahun
	2
	1%

	45 – 55 tahun
	2
	1%

	Jenis Kelamin
	
	

	Perempuan
	148
	17,8%

	Laki-laki
	32
	82,2%

	Domisili
	
	

	Kota Yogyakarta
	87
	48,8%

	Kabupaten Sleman
	35
	19,5%

	Kabupaten Bantul
	32
	17,5%

	Kabupaten Kulonprogo
	15
	9,1%

	Kabupaten Gunungkidul
	11
	5,1%




	Pendapatan
	
	

	Rp 500.000 - Rp 1.000.000
	54
	30,4%

	Rp	1.000.000	-	Rp 1.500.000
	38
	20,7%

	Rp	1.500.000	-	Rp 2.000.000
	30
	16,3%

	> Rp 2.000.000
	58
	32,6%


Sumber: Data Primer (2025)
Profil responden dipilih berdasarkan usia, jenis kelamin, domisili dan pendapatan responden yang kemudian dimasukan kedalam data responden. Hasil menunjukan bahwa mayoritas responden yang mengisi kuesioner adalah 58,3% berusia 17 – 22 tahun, yang didominasi oleh responden berjenis kelamin perempuan (82,2%). Mayoritas responden berdomisili di daerah Kota Yogyakarta, dengan rata-rata penghasilan > Rp 2.000.000 (32,6%) dan diikuti oleh responden dengan rata-rata penghasilan Rp 500.000 – Rp 1.000.000 (30,4%). Menunjukan responden yang berniat melakukan pembelian terhadap Bakpia Pathok 133 sebagian besar dengan tingkat pendapatan menengah ke atas.
Hasil Uji Intrumen Hasil Uji Validitas
Uji validitas mengacu pada keakuratan data yang dihasilkan oleh objek penelitian dan data yang dapat dilaporkan oleh instrumen penelitian (Sugiyono, 2013). Uji validitas yang akan dilakukakn dalam penelitian ini dengan teknik korelasi Pearson Product Moment dengan nilai signifikansi (𝜶) = 0,05 menggunakan bantuan aplikasi SPSS Versi 27.0. Menurut Sugiyono (2013) kriteria suatu item dinyatakan valid apabila memiliki nilai signifikasi < 0,05 atau nilai r_hitung > dari r_tabel.
Tabel 3. Hasil Pengujian Validitas

	Variabel
	Item
	Sig
	Std
Sig
	r hitung
	r tabel
	Ket

	
Kulaitas Produk
	X1.1
	0,000
	0,05
	0,792
	0,1463
	Valid

	
	X1.2
	0,000
	0,05
	0,703
	0,1463
	Valid

	
	X1.3
	0,000
	0,05
	0,693
	0,1463
	Valid

	
	X1.4
	0,000
	0,05
	0,801
	0,1463
	Valid

	

Sikap Konsumen
	X2.1
	0,000
	0,05
	0,769
	0,1463
	Valid

	
	X2.2
	0,000
	0,05
	0,731
	0,1463
	Valid

	
	X2.3
	0,000
	0,05
	0,599
	0,1463
	Valid

	
	X2.4
	0,000
	0,05
	0,679
	0,1463
	Valid

	
	X2.5
	0,000
	0,05
	0,777
	0,1463
	Valid

	
	X2.6
	0,000
	0,05
	0,711
	0,1463
	Valid

	
	X3.1
	0,000
	0,05
	0,682
	0,1463
	Valid




	Persepsi Kontrol Perilaku
	X3.2
	0,000
	0,05
	0,747
	0,1463
	Valid

	
	X3.3
	0,000
	0,05
	0,739
	0,1463
	Valid

	
	X3.4
	0,000
	0,05
	0,664
	0,1463
	Valid

	
Niat Beli
	X4.1
	0,000
	0,05
	0,732
	0,1463
	Valid

	
	X4.2
	0,000
	0,05
	0,827
	0,1463
	Valid

	
	X4.3
	0,000
	0,05
	0,761
	0,1463
	Valid

	
	X4.4
	0,000
	0,05
	0,810
	0,1463
	Valid


Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS (2025)
Berdasarkan hasil pengujian validitas konvergen pada tabel 3 di atas. Maka disimpulkan hasil seluruh butir pernyataan diketahui mempunyai nilai sig yang lebih besar dari 0,05 dan r hitung > r tabel. Dengan demikian, seluruh item pernyataan dalam kuesioner penelitian ini dinyatakan valid.

Hasil Uji Reliabilitas
Menurut Ghozali (2018), suatu variabel dinyatakan reliable apabila memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,60. Pada tabel di bawah menunjukan seluruh instrumen yang digunakan dalam penelitian ini memenuhi kriteria reliabel.
Tabel 4. Hasil Pengujian Reliabilitas
	No
	Variabel
	Cronbach’s
Alpha
	Standar
Reliabilitas
	Keterangan

	1
	Kualitas Produk
	0,738
	0,60
	Reliabel

	2
	Sikap Konsumen
	0,803
	0,60
	Reliabel

	3
	Persepsi	Kontrol
Perilaku
	0,657
	0,60
	Reliabel

	4
	Niat beli
	0,788
	0,60
	Reliabel


Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS (2025)
Hasil Uji Hipotesis
Tabel 6. Hasil Pengaruh Hubungan Antar Variabel Secara Serentak (Simultan) Menggunakan Uji F

	Variabel
	F hitung
	F tabel
	Sig.
	Std. Sig

	Kualitas	Produk, Sikap Konsumen, dan
Perepsi	Kontrol Perilaku
	

44,840
	

2,66
	

0,000
	

0,05


Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS (2025)
Berdasarkan hasil uji F pada tabel di atas, maka diperoleh nilai F hitung > F tabel dengan nilai F hitung sebesar 44,840 > 2,66 F tabel dan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05

sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel kualitas produk, sikap konsumen, dan persepsi kontrol perilaku secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel niat beli.
Analisis Hubungan Antar Variabel Menggunakan Uji Koefisien Determinasi (R²)
Tabel 7. Hasil Analisis Hubungan Antar Variabel Menggunakn Uji Koefisien Determinasi (R²)
	
Model
	
R
	
R square
	Adjusted	R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	0,658
	0,433
	0,424
	1.762


Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS (2025)
Pada tabel 7 di atas, besarnya nilai R square sebesar 0,433. Hasil ini menunjukan nilai R suquare semakin dekan dengan angka satu, maka hubungan variabel bebas terhadap variabel terikat juga semakin kuat. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,424 atau 42,4% dari data tesebut maka dapat diketahui tingkat kontribusi pengaruh variabel kulitas produk (X1), sikap konsumen (X2) dan persepsi kontrol perilaku (X3) dapat menjelaskan variabel niat beli (Y) sebesar 42,4% dan sisanya 57,8% dijelaskan oleh variabel lain diluar penelitian yang dilakukan.
Pengaruh Variabel Independen terhadap Variabel Dependen Secara Parsial Menggunakan Uji t
Tabel 8. Hasil Prngaruh Variabel Independen terhadap Variabel Dependen Secara Parsial Menggunakan Uji t

	
Variabel
	
t hitung
	
t tabel
	
Sig
	Std. Sig
	
Ket

	Kualitas produk
	
1.860
	
1,973
	
0,065
	
0,05
	Tidak Signifikan

	Sikap Konsumen
	
2.970
	
1,973
	
0,003
	
0,05
	Signifikan

	Persepsi Kontrol
Perilaku
	
3.684
	
1,973
	
0,000
	
0,05
	Signifikan

	Dependen Variabel: Niat Beli


Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS (2025)
Pada tabel di atas menunjukan hasil pengujian signifikasi secara parsial (Uji-t), dengan hasil variabel kualitas produk (X1) berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap niat beli dengan nilai t hitung = 1,860 < t tabel = 1,973 dan nilai signifikasinya 0,065 > 0,05. H1 ditolak, sehingga menunjukan peningkatan kualitas produk tidak secara langsung meningkatkan niat beli, karena ada faktor lain yang lebih dominan. Sedangkan variabel sikap konsumen (X2) memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap niat beli dengan nilai

t hitung = 2.970 > t tabel = 1,973 dan nilai signifikasinya 0,003 > 0,05. H2 diterima, menunukan bahwa sikap konsumen menjadi faktor yang penting yang memengaruhi niat beli konsumen. Kemudian variabel persepsi kontrol perilaku (X3) memiliki pengaruh positif dan signifikan terahdap niat beli dengan nilai t hitung = 3.684 > t tabel = 1,973 dan nilai signifikasinya 0,000 > 0,05. H3 diterima, yang menunjukan bahwa persepsi kontrol perilaku merupakan faktor yang juga penting dalam mempengaruhi niat beli konsumen.
Diskusi
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Niat Beli
Hasil uji hipotesis menunjukan bahwa variabel kualitas produk tidak memiliki dampak yang signifikan terhadap niat beli. Variabel kualitas produk memiliki nilai t hitung < t tabel yaitu sebesar 1.860 < 1,973 dan nilai signifikasi sebesar 0,065 > 0,05. Perolehan hasil tersebut menunjukan bahwa hipotesis pertama ditolak. Hasil tersebut menunjukan adanya pengaruh positif yang ditujukan oleh variabel kualitas produk namun tidak berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Dengan kata lain bahwa kualitas produk memiliki hubungan yang searah namun pengaruhnya belum cukup kuat untuk memengaruhi niat beli konsumen. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan Saputra dan Syaefullah (2023) yang menyatakan bahwa kualitas produk berperan penting dalam memengaruhi keinginan konsumen untuk melakukan pemebelian.
Penemuan ini sejalan dengan Sudrajat. et al. (2024) yang juga menemukan kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap niat beli pada produk makanan. Pernyataan ini didukung oleh penemuan lainnya oleh Ariyanti dan Usman (2025) menyatakan bahwa pengaruh kualitas produk dapat menjadi tidak signifikan apabila citra merek dan faktor lain berperan lebih dominan. Adapun keterbatasan variasi rasa, bentuk, serta daya tahan produk yang relatif rendah dapat membuat konsumen menilai kualitas Bakpia Pathok 133 serupa dengan produk sejenis atau memilih produk lain yang lebih tahan lama untuk dijadikan oleh- oleh. Sehingga kualitas produk tidak dapat memengaruhi niat beli pada konsumen Bakpia Pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta.
Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap Niat Beli
Data hasil uji hipotesis diatas menunjukan hasil variabel sikap konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. Variabel sikap konsumen memiliki nilai t hitung > t tabel yaitu sebesar 2,970 > 1,973 dan nilai signifikasi sebesar 0,003 < 0,05. Perolehan hasil tersebut menunjukan bahwa hipotesis kedua diterima. Maka, semakin positif sikap yang ditunjukan oleh konsumen semakin tinggi pula tingkat niat beli konsumen pada Bakpia Pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian oleh Lintong (2018) yang menunjukan bahwa sikap konsumen yang positif terhadap produk atau merek tertentu dapat meningkatkan niat beli konsumen pada produk. Serta penelitian oleh Ramdhani et al. (20 20) juga menyebutkan sikap konsumen berpengaruh terhadap pembelian produk UMKM. Dalam konteks pembelian pada produk UMKM sikap menjadi variabel yang penting untuk dapat meningkatkan niat beli konsumen. Kemudian penelitian oleh Putra dan Nurdin (2018) juga secara konsisten menegaskan bahwa sikap positif memiliki dampak langsung terhadap niat beli produk halal. Itu artinya sikap sangat penting dalam memengaruhi terhadap niat beli pada konsumen, dan terbukti dalam penelitian ini sikap juga menjadi salah satu variabel atau faktor yang berpengaruh terhadap niat beli pada Bakpia Pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta.

Pengaruh Persepsi Kontrol Perilaku Terhadap Niat Beli
Berdasarkan pengujian data menunjukan persepsi kontrol perilaku memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. Variabel persepsi kontrol perilaku memiliki nilai t hitung > t tabel yaitu sebesar 3,864 > 1,973 dan nilai signifikasi sebesar 0,000 < 0,05. Perolehan hasil tersebut menunjukan bahwa hipotesis ketiga diterima. Hasil tersebut menunjukan adanya pengaruh persepsi kontrol perilaku terhadap niat beli konsumen pada Bakpia Pathok 133 di Daerah Istimewa Yogyakarta. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang pernah dilakukan oleh Ekawati et.al (2020) yang menyebutkan bahwa persepsi kontrol perilaku berpengaruh terhadap niat beli konsumen. Hasil ini menandakan bahwa semakin tinggi persepsi kontrol perilaku konsumen terhadap kemampuan dan kemudahan akses dalam melakukan pembelian, maka semakin besar niat konsumen untuk membeli produk Bakpia Pathok 133.
Pengaruh Kualitas Produk, Sikap Konsumen, Persepsi Kontrol Perilaku Terhadap Niat Beli
Hasil penelitian menunjukan bahwa kualitas produk, sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku secara simultan berpengaruh signifikan dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05 terhadap niat beli. Hasil ini menunjukan semakin baik kualitas produk, sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku maka akan meningkatkan niat beli. Maka dengan nilai signifikan < 0,05 maka hipotesis ke empat diterima.
Hasil Uji koefisien determinasi nilai 𝐑𝟐 pada variabel niat beli (Y) yaitu sebesar 0,424. Hasil ini menjelaskan bahwa kualitas produk (X1), sikap konsumen (X2), dan persepsi kontrol perilaku (X3) memberikan kontribusi sebesar 42,2% terhadap variabel niat beli (Y). Sementara itu, sisanya 57,8% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk ke dalam model penelitian ini.
Simpulan
Penelitian ini menemukan bahwa niat beli konsumen terhadap produk Bakpia Pathok 133 dipengaruhi oleh faktor-faktor yang bekaitan dengan sikap konsumen berdasar pada evaluasi pribadi konsumen terhadap produk serta persepsi kontrol perilaku melalui kemudahan dalam melakukan pembelian. Sikap konsumen dan persepsi kontrol perilaku terbukti penting dalam memengaruhi niat beli konsumen, dengan adanya penilaiaan positif terhadap produk dan kemudahan dalam mengakses produk mendorong konsumen untuk memiliki niat atau keinginan untuk membeli produk Bakpia Pathok 133. Sementara itu, penelitian ini juga menemukan bahwa kualitas produk tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap niat beli konsumen. Hasil temuan ini menjelaskan bahwa meskipun kualitas produk merupakan aspek yang penting, pada kenyataanya konsumen tidak hanya mempertimbangkan pembelian produk melalui kualitasnya. Maka dari itu, penelitian ini memberikan gambaran bahwa peningkatan niat beli konsumen terhadap produk tradisional khususnya Bakpia Pathok 133 perlu lebih difokuskan pada pembentukan sikap positif konsumen dan persepsi kontrol perilaku melalui kemudahan dalam mengakses produk serta proses pembelian, dibandingkan dengan hanya fokus pada peningkatan kualiatas produk.
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