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ABSTRAK

PENGARUH MEDIA SOSIAL DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PRODUK UMKM DI MASA PANDEMI COVID-19 DI
KECAMATAN BINJAI KWALA
BEGUMIT

IKA RAMADHANTI
1705160446

Email : ikaramadhanti11998@gmail.com

Dampak pandemi covid-19 menjadikan persaingan harga produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian KZL mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di
Kecamatan Binjai Kwala Begumit.Keputusan pembelian konsumen terhadap sua-
tu barang sangat dipengaruhi oleh harga, produk, pelayanan, lokasi perus-
ahaan/toko . Media sosial merupakan layanan aplikasi berbasis internet yang
memungkinkan konsumen untuk berbagi pendapat, pemikiran, cara pandangan
dan penglaman. Harga adalah uang (ditambah beberapa produk) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya . Secara
parsial dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara Media Sosial
terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab
Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi Covid-19. Secara
parsial dapat disimpulkan bahwa tidak adanya pengaruh signifikan antara Harga
terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab
Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi Covid-19. Secara
simultan dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh Media Sosial dan Harga ter-
hadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Duri-
an di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi Covid-19. Sebaiknya
para pelaku UMKM menerjangkaukan harga produk dengan lokasi daya beli pada
produk UMKM Kebab Durian. Para pelaku UMKM harus memperhatikan pro-
mosi melalui Media Sosial dengan meningkat kan daya tarik promosi, sehingga
konsumen tidak bosan dengan promosi produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab
Durian.

Kata Kunci : Media Sosial, Harga, Dan Keputusan Pembelian

ABSTRACT
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THE INFLUENCE OF SOCIAL MEDIA AND PRICES ON PURCHASE
DECISIONS FOR MSME PRODUCTS DURING THE COVID-19 PAN-
DEMIC IN BINJAI KWALA BEGUMIT DISTRICT

IKA RAMADHANTI
1705160446

Email : ikaramadhanti11998@agmail.com

The impact of the COVID-19 pandemic has made price competition for MSME
products Es Gak Beres and KZL Durian Kebabs affect consumer purchasing deci-
sions in Binjai Kwala Begumit District. Consumer purchasing decisions for an
item are strongly influenced by price, product, service, company/store location.
Social media is an internet-based application service that allows consumers to
share opinions, thoughts, views and experiences. Price is the money (plus some
product) needed to get some combination of products and services. Partially it can
be concluded that there is a significant influence between Social Media on Pur-
chase Decisions on Es Gak Beres and Kebab Durian MSME products in Binjai
Kwala Begumit District during the Covid-19 Pandemic. Partially, it can be con-
cluded that there is no significant influence between price and purchasing deci-
sions on Es Gak Beres and Kebab Durian MSME products in Binjai Kwala Begu-
mit District during the Covid-19 Pandemic Period. Simultaneously, it can be con-
cluded that there is an influence of Social Media and Price on Purchase Decisions
on Es Gak Beres and Kebab Durian MSME products in Binjai Kwala Begumit
District during the Covid-19 Pandemic Period. It is better for MSME actors to
reach product prices with the location of purchasing power on MSME products,
Kebab Durian. MSME actors must pay attention to promotion through Social Me-
dia by increasing the attractiveness of the promotion, so that consumers do not get
bored with the promotion of MSME products, Es Gak Beres and Kebab Durian.

Keywords: Social Media, Price, and Purchase Decision
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Sudah sejak satu tahun virus covid-19 menyerang Indonesia.
Terjadinya pandemi ini memberikan pengaruh dan dampak yang besar
terhadap Indonesia. Seperti banyaknya perusahaan yang mengalami
gulung tikar, pengurangan para pekerja, sampai meningkatkan jumlah
pengangguran yang sangat pesat. Penurunan perekonomian Indonesia saat
ini mengalami penurunan yang disebabkan pandemi saat ini. Setelah satu
tahun pandemi, masih banyak para pekerja kantoran yang bekerja dari
rumah (Work From Home) dan sekolahan yang masih menjalankan
kegiatan belajar mengajar lewat daring (online dari beberapa media
aplikasi). Salah satu dampak besar yang ikut merasakan penurunan yang
disebabkan terjadinya pandemi ini adalah para pelaku UMKM saat ini.
Terutama pada para pelaku UMKM vyang berada di Kecamatan Binjali
Kwala Begumit. Mereka merasa mengelami kesulitan untuk memenuhi
kebutuhan, kesulitan yang mereka alami di akibatkan karena sedikitnya
keuntungan yang mereka raup yang tidak seperti biasanya.

Ada juga beberapa UMKM kesulitan untuk mendapatkan bahan
baku yang disebabkan harga yang naik namun harus menjual barang
dagangan mereka dengan harga yang biasa mereka jual. Tak sedikit para
pelaku UMKM di Kecamatan Binjai Kwala Begumit menggunakan jasa

media sosial untuk mempromosikan barang dagang mereka. Salah satu



UMKM vyang menggunakan jasa media sosial sebagai alat
mempromosikan produk mereka adalah Es Gak Beres dan Kebab Durian
KZL. Mereka memasarkan produk dengan berbagai strategi, seperti
memberikan diskon pada produk mereka dan menambah varian rasa baru

pada produk makanan dan minuman mereka.

Gambar 1.1
Produk UMKM Es Gak Beres



Gambar 1.2
Produk UMKM Kebab Durian KZL

Pengaruh media sosial sangat besar dan memberikan keuntungan
bagi mereka. Sehingga banyaknya pemakaian media sosial memunculkan
persaingan yang ketat dalam mempromosikan produk yang mereka jual.
Media sosial saat ini sangat berperan penting terhadap para pelaku UMKM
di Kwala Begumit untuk menjalankan bisnis mereka agar tetap terus
berjalan meskipun mengalami masa pandemi pada saat ini.

Keputusan pembelian pada konsumen ditentukan berdasarkan
kebutuhan dan keinginan konsumen untuk memiliki produk dengan cara
mengaevaluasi atau meriset data sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen saat ini. Maka, keputusan pembelian dipengaruhi dengan
alasan melakukan pembelian yang meliputi dengan cara pembelian,

produk, dan situasi saat ini (Heriyanto, 2015). Keputusan pembelian



konsumen pada produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian KZL
dapat dipengaruhi dari media sosial yang menampilkan gambaran produk
yang menarik serta harga yang terjangkau. Media sosial menjadi suatu
trend dalam melakukan komunikasi tanpa harus tatap muka atau
bernteraksi langsung. Maka media sosial sangat berperan penting dalam
melakukan promosi yang digunakan oleh beberapa para pelaku UMKM.
Media sosial merupakan suatu aplikasi yang berbasis di dunia internet
berdasarkan kerangka pemikiran ideologi dan teknologi yang
memungkinkan terbentuknya suatu pertukaran informasi dari pengguna
internet, maka memberikan manfaat kepada mereka yang ingin melakukan
bisnis online dengan mudah (Purwana ES, Dedi, Rahmi, 2017).

Tidak hanya pada media sosial yang memberikan pengaruh untuk
mempromosikan produk yang di tawarkan melalui media. Harga juga
sangat berpengaruh besar untuk menentukan keputusan pembelian
konsumen. Harga yang standart dan terjangkau mampu menarik pelanggan
untuk tertarik membeli atau mengkonsumi produk yang kita jual. Harga
memiliki dua peranan proses menentukan keputusan pembelian yaitu
alokasi dan informasi. Pada peran alokasi harga berfungsi untuk
membantu para konsumen untuk memutuskan pembelian produk dengan
cara memperoleh manfaat yang diharapkan terhadap daya beli. Sedangkan
peran informasi harga berfungsi untuk mendidik konsumen dengan
faktor-faktor produk seperti penjelasan mengenai kualitas pada produk
yang ditawarkan. Hal ini, dimana pembeli mengalami kesulitan saat

menilai produk lain dengan produk yang ditawarkan. Sehingga dengan



penjelasan kualitas produk, konsumen dapat memilih untuk membeli salah
satu produk tersebut (Kurniasih, 2012).

Dampak dari media sosial dan harga memberikan pengaruh besar
terhadap keputusan pembelian produk UMKM di Kecamatan Binjai Kwala
Begumit, terutama pada pelaku UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian
KZL. Para pelaku UMKM tersebut berlomba-lomba melakukan beberapa
strategi untuk menarik minat pembeli agar konsumen dapat memutuskan
membeli produk mereka.

Pengaruh media sosial untuk melakukan promosi dan pengaruh
harga yang mendukung untuk menarik keputusan pembelian produk
UMKM Es Gak beres dan Kebab Durian KZL di daerah Kecamatan Binjai
Kwala Beugumit di masa pandemi saat ini. Dapat diuraikan berdasarkan
hasil penelitian penulis dengan memilih judul : “Pengaruh Media Sosial
Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk UMKM Di Masa

Pandemi Covid-19 Di Kecamatan Binjai Kwala Begumit”.

1.2. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka adapaun

identifikasi masalah dalam penelitian ini adalah sebegai berikut :

1.

Dampak pandemi covid-19 menjadikan persaingan harga produk UMKM
Es Gak Beres dan Kebab Durian KZL mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.

Keputusan pembelian konsumen dalam kesesuaian harga dan kualitas

produk UMKM Kebab Durian KZL menjadi suatu pertimbangan



konsumen untuk memilih produk yang lain dengan merek berbeda namun
dengan produk yang sama.

3. Masalah yang disebabkan pandemi covid-19 me njadikan konsumen lebih
memilih persediaan kebutuhan ekonomi dan lebih mempertimbangkan
keterjangkauan harga produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian
KZL di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.

4.  Kepercayaan konsumen untuk bertransaksi online produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian KZL menjadi suatu pertimbangan konsumen di
masa pandemi covid-19 saat ini.

5.  Kurangnya kualitas informasi pada harga produk UMKM Kebab Durian
KZL di media sosial menjadikan konsumen mempertimbangkan keputusan

pembelian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.

1.3. Batasan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan di atas, maka yang
menjadi batasan masalah dalam penelitian ini adalah penggunaan media sosial
dengan menggunakan aplikasi instagram dan harga pada produk UMKM di masa
pandemi covid-19 menjadi pertimbangan konsumen. Dan populasi pemakaian

media sosial dalam melakukan transaksi online tidak diketahui.

1.4. Perumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah yang telah diuraikan di atas, maka yang

menjadi perumusan masalah dalam penelitian ini adalah



1. Apakah media sosial dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian Produk
UMKM Di Masa Pandemi Covid-19 Di Kecamatan Binjai Kwala
Begumit.

2. Apakah Harga dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian Produk
UMKM Di Masa Pandemi Covid-19 Di Kecamatan Binjai Kwala
Begumit.

3. Apakah Media Sosial dan Harga dapat mempengaruhi Keputusan
Pembelian Produk UMKM Di Masa Pandemi Covid-19 Di Kecamatan

Binjai Kwala Begumit.

1.5. Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah yang telah diuraikan di atas, maka tujuan
penelitian adalah
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Media Sosial terhadap
Keputusan Pembelian Produk UMKM Di Masa Pandemi Covid-19 Di
Kecamatan Binjai Kwala Begumit.
2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Harga terhadap Keputusan
Pembelian Produk UMKM Di Masa Pandemi Covid-19 Di Kecamatan
Binjai Kwala Begumit.
3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Media Sosial dan Harga
terhadap Keputusan Pembelian Produk UMKM Di Masa Pandemi Covid-

19 Di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.



1.6. Manfaat Penelitian
Adapun hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat bagi para pembaca, sebagai berikut
1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat yaitu :

a. Memberikan sumbangan pemikiran bagi para pembaca untuk
mengetahui keadaan para UMKM di masa pandemi covid-
19.

b.  Sebagai referensi pada penelitian — penelitian selanjutnya
yang berhubungan dengan penelitian UMKM di masa
pandemi covid-19.

c.  Memberikan sumbangan ilmiah dan ilmu penelitian untuk
membuat inovasi metode dalam penelitian UMKM di masa
pandemi covid- 19.

2. Manfaat Praktis
Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat yaitu :

a.  Bagi para pelaku UMKM Kecamatan Binjai Kwala Begumit.
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi para
pelaku UMKM lainnya untuk melakukan strategi saat
melakukan promosi produk UMKM dengan menggunakan

media sosial sebagai sasaran untuk mempromosikan produk.



Bagi para pembaca

Hasil penelitian ini diharapkan  menjadi manfaat bila
memulai bisnis baru dengan media online. Dan menjadikan
pengetahuan baru saat telah melakukan bisnis online.

Bagi peneliti

Hasil penelitian ini dapat dijadikan pengetahuan baru dan
memperdalam wawasan yang berhubungan dengan bisnis

online yang saat ini sedang mengalami .



BAB 2
LANDASAN TEORI

2.1. Uraiaan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu barang sangat dipengaruhi
oleh harga, produk, pelayanan, lokasi perusahaan/toko (A. E. Nasution et al.,
2019). Adapun pengertian keputusan pembelian adalah perilaku konsumen yang
didasarkan pada berbagai motif dan dorongan tertentu. semakin kuat dorongan
dan motif konsumen, semakin kuat keputusan untuk membeli pada produk
(Ellyawati, 2021). Keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih
alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat
keputusan, haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan (Saputra & Semuel,
2013).

Keputusan pembelian mendefinisikan sebagai proses pembelian yang
dimulia ketike pembeli menyadari suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh
rangsangan internal atau eksternal, salah satu kebutuhan normal dari seseorang
seperti rasa lapar, haus, kemudian naik ke tingkat maksimum dan menjadi
dorongan atau kebutuhan bisa timbul akibat rangsangan eksternal (Amrullah et
al., 2016). Dari menurut beberapa para tokoh di atas, dapat di simpulkan bahwa
keputusan pembelian adalah suatu proses dimana konsumen merasa kebutuhan
atau keinginannya harus tepenuhi yang di sebabkan oleh beberapa faktor sehingga

terjadilah keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk.

10
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2.1.1.2 Tujuan Keputusan Pembelian

Tujuan dari keputusan pembelian yaitu membantu sejumlah pengetahuan
tentang kategori produk dan kriteria yang relavan, mengavaluasi produk atau merk
baru dan juga membandingkan berbagai pilihan yang ada untuk membentuk
evaluasi atas prefensinya (Nalendra, 2020). Sementara itu, tujuan keputusan
pembelian untuk mengetahui perilaku konsumen saat melakukan promosi produk
kepada konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian (Widyaningrum,
2016). Adapun tujuan lain dari keputusan pembelian yaitu untuk mengetahui lebih
lanjut mengenai keinginan dan kebutuhan masyarkat. Namun pengaruh gaya
hidup berpengaruh. Positif dan signifikan pada keputusan pembelian

(Rachmawati et al., 2020).

2.1.1.3 Manfaat Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian memberikan manfaat bagi para penjual untuk
mengetahui perilaku pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan
pembelian suatu produk dengan adanya kesadaran atau pemenuhan kebutuhan dan
keinginan masyarakat (Tehuayo, 2018). Keputusan pembelian memberikan
manfaat pada suatu bagian pokok untuk mengetahui perilaku konsumen yang
mengarah kepada pembelian produk (Aptaguna & Pitaloka, 2016) Sementara itu
manfaat keputusan pembelian yaitu mengetahui suatu proses pengintegrasian yang
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternative atau

lebih dan memilih salah satu di antaranya (Kartikasari et al., 2013).
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2.1.1.4 Faktor Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian (Arianty, N., & Andira, 2021) :

1.

Faktor personal, yaitu meliputi berbagai aspek, seperti usia, gender, etnis
penghasilan, tahap siklus hidup keluarga, pekerjaan, situasi ekonomi, gaya
hidup, kepribadian, dan konsep diri.

Faktor psikologi yaitu terdiri dari empat aspek utama yaitu persepsi,
motivasi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap.

Faktor sosial.

Faktor kultural.

Adapun tiga faktor yang mempengaruhi timbulnya keputusan pembelian

menurut (Harahap, 2015) :

1.

2.

Sikap orang lain : tetangga, teman, orang kepercayaan, keluarga, dll.
Situsais tak terduga : harga pendapatan keluarga, manfaatn yang
diharapkan.

Faktor yang dapat di duga : faktor situasional yang dapt diantisipasi oleh
konsumen.

Sementara itu, ada beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan

pembelian menurut (Kasbella & Madiawati, 2017) :

1.

2.

Faktor budaya : merupakan faktor keinginan dan perilaku paling dasar.
Faktor sosial : seperti kelompok acuan, keluarga, peran dan status sosial

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.



3.
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Faktor pribadi : Kkarateristik pribadi yang mempengaruhi keputusan
pembelian diantaranya usia dan siklus hidup keluarga, pekerjaan dan

keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri, dan gaya hidup

2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian

Indikator keputusan pembelian menurut (Nalendra, 2020) adalah :

1.

Pembelian produk : Adalah suatu proses pembelian yang dilakukan oleh
konsumen dalam membeli barang atau jasa yang diinginkan atau yang
dibutuhkan oleh konsumen.

Pembelian merek : Yaitu suatu proses pembelian yang dilakukan oleh
konsumen yang hanya mempertimbangkan suatu merek dari produknya
saja.

Pemilihan saluran pembelian : Yaitu setiap barang yang ingin dibeli oleh
konsumen harus dipilih terlebih dahulu dalam saluran pembelian.
Penentuan waktu pembelian : Adalah konsumen ingin  membeli produk
atau barang yang diinginkan oleh konsumen harus terlebih dahulu
menentukan kapan waktu pembelian yang sudah dijadwalkan konsumen.
Jumlah : Adalah seberapa banyak produk yang diinginkan atau dibeli

konsumen.

Adapun indikator keputusan pembelian menurut (Amanah & Layla, 2019)

meliputi :

1.

Budaya : Merupakan faktor penentu yang paling besar dari kegiatan
perilaku seseorang. Dimana terdapat dua variabel didalamnya, yaitu

subbudaya dan kelas sosial.
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2. Sosial : Perilaku konsumen yang dipengaruhi oleh faktor sosial seperti
kelompok referensi, peran, status sosial, dan keluarga.

3. Pribadi : Dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Faktor pribadi meliputi
usia dan tahap dalam siklus hidup pembeli.

4.  Psikologi : Adalah perilaku seseorang baik yang tampak maupun yang
tidak tampak.

5. Bauran pemasaran : Kombinasi dari empat variabel atai kegiatan yang
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan.

Indikator keputusan pembelian menurut (Nazarudin & Pela, 2016) antara lain :

1.  Kemantapan pada sebuah produk

2.  Kebiasaan dalam membeli produk

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain

4.  Melakukan pembelian ulang

2.1.2 Media Sosial
2.1.2.1 Pengertian Media Sosial

Media sosial terdiri dari dua kata yaitu media dan sosial. Pengertian
menurut bahasa, media sosial adalah alat atau sarana komunikasi masyarakat
untuk bergaul. Media sosial juga merupakan suatu alat promosi bisnis yang efektif
karena dapat diakses oleh siapa saja, sehingga jaringan promosi bisa lebih luas.
Mendefinisiskan sosial media sebagai alat atau cara yang dilakukan oleh
konsumen untuk membagikan informasi berupa teks, gambar, audio, dan video
kepada orang lain dan perusahaan atau sebaliknya (Willy, 2018). Selain dapat

mengurangi biaya promosi, media sosial juga memiliki jangkauan yang lebih luas
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dan mudah diakses dalam mempromosikan produknya dibandingkan dengan
memasarkan secara konvensional (Romdonny & Rosmadi, 2018).

Media sosial merupakan layanan aplikasi berbasis internet yang
memungkinkan konsumen untuk berbagi pendapat, pemikiran, cara pandangan
dna penglaman (Vernia, 2017). Sementara itu, media sosial merupakan teknoligi
mobile dan berbasis web, yang mendorong interaksi di antara pihak-pihak yang
menggunakannya. Melalui jejaringan media sosial orang dapat bertukar informasi
tentang sesuatu yang bernilai maupun produk yang mereka sukai (Farisi &
Siregar, 2020). Dari beberapa pendapat para ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa
media sosial merupakan alat media promosi yang menguntungkan untuk
melakukan kegiatan bisnis tanpa harus mengeluarga biaya unutk melakukan

promosi serta mudah dan praktis

2.1.2.2 Tujuan Media Sosial

Media sosial bertujuan untuk mendorong kontribusi dan umpan balik
(feedback) dari setiap orang yang tertarik menggunakan media sosial untuk
melakukan kegiatan jual beli (Rahayu & Laela, 2018). Jika sebuah merk/produk
akan diluncurkan, maka media sosial bertujuan untuk menyebarkan informasi
yang sifatnya membuat teman atau pengikutnya menjadi penasaran (Siagian,
2021). Media sosial memberikan kesempatan untk berinteraksi dengan konsumen.
Media sosial bertujuan untuk menawarkan bentuk komunikasi yang lebih
individual, personal dan dua arah. Melalui media sosial para pemasar dapat
mengetahui kebiasaan konsumen mereka dan melakukan interaksi secara personal

serta membangun keterikatan yang lebih dalam (Pratiwi, 2020)
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2.1.2.3 Manfaat Media Sosial

Media sosial memberikan manfaat yang sangat penting. Beberapa manfaat

media sosial menurut (Purwana ES, Dedi, Rahmi, 2017), sebagai berikut :

1.

Personal branding is not only figure, it’s for everyone. : Berbagai media
sosial seperti facebook , twitter, youtube dapat menjadi media untuk orang
berkomunikasi, berdidkusi, bahkan mendapatkan popularitas di media
sosial.

Fantastic marketing result throught social media.  People don’t watch
TV’s anymore, they watch their mobile phones : Fenomena dimana cara
hidup masyarakat saat ini cenderung lebih memanfaatkan telepon
genggam mereka yang sudah terkenal dengan sebutan “smartphone” .
Dengan smartphone , kita dapat melihat berbagai informasi.

Media sosial memberikan kesempatan untuk berinteraksi lebih dekat
dengan konsumen : Media sosial menawarkan bentuk komunikasi yang
lebih individual, personal dan dua arah. Melalui media sosial, para
pemasardapat mengetahui kebiasaan konsumen mereka dan melakukan
interaksi secara personal serta membangun keterikatan yang lebih dalam.
Media sosial memiliki sifat viral : Berarti memiliki sifat seperti virus yaitu
menyebar dengan cepat. Informasi yang muncul dari suatu produk dapat
tersebar dengan cepat karena para penghuni sosial media memiliki

karakter berbagi.
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Adapun manfaat media sosial untuk melakukan suatu bisnis menurut
(Priambada, 2017), antara lain :
1.  Sebagai sarana iklan/ promosi yang tercepat, praktis dan gratis.
2. Membantu brand awareness dan mencari target audience menambah
pelanggan dan memperluar pangsa pasar.
3. Sebagai sarana pemasaran.
4.  Mempermudah interaksi dan komunikasi dengan calon pembeli.
5. Meningkatkan penjualan secara signifikan.
Manfaat media sosial untuk kegiatan bisnsi menurut (Nikmah, 2017), yaitu :
1.  Mudah untuk mengetahui informasi tentang pelanggan
2.  Efektif dalam menentukan target sasaran
3. Mudah dalam menemukan konsumen baru dan meluaskan target pasar
4.  Mudah menerima feedback dari konsumen
5.  Mengembangkan target pasar dan selalu dapat mengikuti langkah pesaing.

6.  Meningkatkan pengunjung website dan ranking search egine.

2.1.2.3 indikator-indikator dan karakteristik media sosial
A. Indikator media sosial
Media sosial memiliki beberapa indikator, menurut (Batee, 2019) :
1.  Kemudahan
Hal yang menjadi pertimbangan bagi pembeli adalah faktor kemudahan.
Faktor kemudahan terkait dengan bagaimana operasional bertransaksi secara
online. Biasanya calon pembeli akan mengalami kesulitan pada saat pertama kali

bertransaksi online, dan cenderung mengurungkan niatnya karena faktor
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keamanan serta tidak tahu cara bertransaksi online. Suatu website yang baik
meneydiakan petunjuk cara bertransaksi online mulai dari cara pembayaran, dan
fitur pengisian from pembelian. Kemudahan juga digunakan sebagai suatu
tingkatan dimana seseorang percaya bahwa suatu teknologi dapat dengan mudah
digunakan.
2.  Kepercayaan

Kepercayaan pembeli terhadap website online shop terletak pada
popularitas website tersebut. Semakin popularitas suatu website, maka pembeli
lebih yakin dan percaya terhadap reabilitas website tersebut. Selanjutnya,
kepercayaan pembeli terhadap penjual online terkait dengan kendala penjual
online dalam menjamin keamanan bertransaksi dan meyakinkan transaksi akan
diproses setelah pembayaran dilakukan oleh pembeli. Kendala ini terkait dengan
keberadaan penjual online. Semakin berkembangnya teknoligi, maka semakin
berkembang pula modus penipuan berbasis teknolohi pada online shop. Pada situs
online shop tidak sedikit pula penjual online fiktif yang memasarkan produk fiktif
juga. Seorang pembeli harus terlebih dahulu untuk mengecek keberadaan penjual
online. Biasanya pada situs online shopping, situs akan menampilkan informasi
tentang penjual yang “lapaknya” sering diakses oleh oleh. Pembeli dapat
memanfaatkan informasi ini ketika akan membeli online.

3. Kualitas informasi

Kualitas informasi didefinisikan sebagai seberapa besar suatu informasi
tentang produk dan jasa berguna dan relavan bagi pembeli online dalam
memprediksi kualitas dan utilitas suatu produk dan jasa yang ditawarkan di online

shop.
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Adapula indikator-indikator media sosial terdapat 4C digunakan sebagai

indikator dalam menggunakan media sosial menurut (Sholikha & Sunarti, 2019),

yaitu :

1.

Context : “How we frame our stories” . Yaitu bagaimana membentuk
sebuah cerita atau pesan (informasi) seperti halnya berbentuk dari pesan
itu sendiri, penggunaan bahasa dan isi dari pesan tersebut.

Communication ; “The practice of sharing our sharing story as well as
listening, responding, and growing” . Yaitu berbagi cerita atau pesan -
(informasi) dengan cara mendengar, merespon, dan dengan berbagai cara
yang membuat pengguna merasa nyaman dan pesan tersampaikan dengan
baik.

Collaboration : *“ Working together to make things better and more
effecient and affective” . Yaitu bekerja sama antara sebuah akun atau
perusahaan dengan penggunanya di media sosial untuk membuat segala
hal menjadi baik dan lebih efektif dan efisien.

Connection : “The relationship we forge and maintain” . Yaitu
memelihara hubungan yang telah terbina. Bisa dengan melakukan
pengguna merasa lebih dekat dengan sebuah akun maupun perusahaan

pengguna media sosial.

Indikator media sosial menurut (Zulfikar & Mikhriani, 2017), yaitu :

1.

Online communities
Sebuah perusahaan atau sejenis usaha dapat menggunakan media
sosial untuk membangun sebuah komunitas disekitar minat pada produk

atau bisnisnya.
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2. Interaction
Media sosial memungkinkan terjadinya interaksi yang lebih besar
dengan online communitiesi, melalui informasi yang selalu up-to-date
serta relavan dari pelanggan.
3. Accessibility
Mengacu pada kemudahan untuk mengakses dan biaya minimal untuk
menggunakan media sosial.
4.  Credibility
Digambarkan sebagai pengiriman pesan Yyang jelas untuk
membangun kredibilitas atas apa yang dikatakan atau dilakukan yang

berhubungan secara emosional dengan target audien.

2.1.3 Harga
2.1.3.1 Pengertian harga

Harga adalah uang (ditambah beberapa produk) yang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya (Gofur, 2019).
Harga juga sebagai sarana untuk mencapai target jumlah hasil penjualan dan
keuntungan jangka pendek atau menengah (Situmorang, 2018). Sementara itu,
harga adalah sejumlah uang yang ditukar untuk sebuah produk atau jasa atau
sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan memiliki
atau menggunakan suatu barang atau jasa (Handoko, 2017). Harga merupakan
elemen penting yang menempel pada sebuah produk yang menjadi kunci utama
bagian konsumen untuk membeli barang (Farisi & Siregar, 2020). Dapat

disimpulkan bahwa harga adalah sejumlah nilai uang yang ditawarkan kepada
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konsumen yang ditukarkan dengan suatu produk yang sesuai dengan kualitas serta

keterjangkaun harga.

2.1.3.2 Tujuan penetapan harga

Perusahaan dapat mengejar salah satu dari lima tujuan utama melalui

penetapan harga menurut (Weenas, 2013), yaitu:

1)

2)

3)

Survival (Bertahan hidup)

Tujuan di pilih oleh perusahaan jika perusahaan mengalami
kelebihan kapasitas, persaingan ketat, atau keinginan konsumen yang
berubah-ubah. Karena itu perusahaan akan menetapkan harga jual yang

rendah dengan harpan pasar akan peka tehadap harga.

Maximum current profit (Laba sekarang maksimum)

Perusahaan memilih tujuann ini akan memperkirakan permintaan
dan biaya yang terkait dengan berbagai alternatif harga dan memilih harga
yang akan menghasilkan laba sekarang,arus kas, atau tingkat
pengembalian investasi yang maksimum.

Maximum market share (Pangsa pasar maksimum)

Perusahaan yang memilih tujuan ini yakni bahwa volume
penjualan yang lebih tinggi akan menghasilkan biaya per-unit yang lebih
rendah dan laba jangka panjang yang lebih tinggi. Perusahaan penetapan
harga terendah dengan asumsi bahwa pasar sangat peka terhadap

perubahan harga, sehingga harga rendah tersebut dapat merangsang
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pertumbuhan pasar, itu disebut harga penetrasi-pasara (market penetration

pricing).

4) Maximum market skimming (menyaring pasar secara maksimum)

Dalam tujun ini perusahaan menetapkan harga tinggi bagi setiap
produk baru yang dikelurkan, dimana kemudian secara berangsur-angsur
perusahaan menurunkna harga untuk menarik segmen lain yang peka
terhadap harga. Tujun ini dapat diterapkan dengan adanya kondisi-kondis
atau asumsi-asumsi, sebgagai berikut :

a. Sejumlah pembeli yang memadai memiliki permintaan sekarang
yang tinggi.
b.  Biaya per unit untuk memproduksi volume kecil tidak terlalu tinggi
c. Harga awal yang tinggi tidak menarik lebih banyak pesaing kepasar
d.  Harga yang tinggi meyatakan menarik produk yang unggul
5) Product-quality leadership (kepemimpinan mutu-produk)

Tujuan ini dipilih oleh perusahaan jika pesuahaan ingin menjadi pemimpin
pasar dalam hal kualitas produk, dan harga yang ditetapkan menjadi relatif tinggi
untuk menutupi biaya-biaya penelitian dan pengembangan serta biaya untuk
menghasilkan mutu produk yang tinggi.

Adapun tujuan penetapan harga menurut (Alfredo Dwitama Soenawan,
2015) antara lain :

1. Bertahan hidup
2. Maksimal laba jangka pendek
3. Maksimal hasil penjualan

4. Menyaring pasar secara maksimum
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5. Menentukan permintaan.
Adapun tujuan penetapan harga menurut (Rizky & Yasin, 2014) antara lain :
1. Mencapai target pengempalian investasi atau tingkat penjualan netto suatu
perusahaan.
2.  Memaksimalkan profit
3. Alat persaingan terutama untuk perusahaan sejenis
4. Sebagai penentu market share, karena dengan harga tertentu dapat

diperkitakan kenaikan atau penurunan penjualannya.

1.2.3.3 Manfaat Penetapan Harga

Penetapan harga yang terjangkau dan stabil memberikan manfaat pada
pelanggan agar dapat memeperkirakan tawaran yang mana lebih menguntungkan
dari tawaran produk lain (Mega & Harsono, 2013). Penetapan harga jual yang
kompetitif dan skema pembayaran yang mudah akan memberikan manfaat
keuntungan bagi pengguna untuk memperoleh margin keuntungan yang labih
tinggi (Aptaguna & Pitaloka, 2016). Harga memberikan manfaat bagi hasil
maksimal dengan menciptakan sejumlah pendapatan dan keuntungan bersih

(Erdalina, 2018)

2.1.3.4 Indikator Harga
Ada empat indikator harga menurut (Retnowulan, 2017) yaitu :
1. Keterjangkaun harga. Harga yang ditawarkan fleksibel dan terjangkau

dengan daya beli konsumen.
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Kesesuaian harga dengan kualitas produk. Harga yang ditawarkan layak
dengan kualitas produk.

Daya saing harga. Harga yang ditawarkan kompetitif dibanding produk
lain.

Kesesuaian harga dengan manfaat. Harga yang ditawarkan sesuai dengan

manfaat yang dirasakan oleh konsumen.

Adapula indikator-indikator harga menurut  (Nainggolan & Heryenzus, 2018),

yaitu :

1.

Penilaian mengenai harga secara keseluruhan

Harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan dapat dianalisis
dengan melihat tanggapan yang diberikan konsumen terhadap harga
tersebut, apakah konsumen telah menerima harga yang ditetapkan dengan
manfaat yang diterima.
Respon terhadap kenaikan harga

Jika terjadi kenaikan harga darisuatu produk, sebaiknya dilihat
bagaimana respon konsumen terhadap kenaikan harga tersebut, apakah
akan mempengaruhi keputusan dalam membeli produk tersebut ataukah
sebaliknya.
Harga produk tertentu dibandingkan produk yang sama apabila ditempat
lain.

Konsumen dalam menentukan produk yang akan dibeli, akan
membandingkan harga tersebut harga produk ditempat lain kebanyakan

perusahaan dalam menawarkan produknya menetapkan harga berdasarkan
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suatu kombinasi barang secara fisik ditambah beberapa jasa lain serta
keuntungan yang memuaskan
Adapun beberapa indikator harga menurut (Sejati, 2016) antara lain :

1. Keterjangkauan harga, adalah harga sesungguhnya dari suatu produk
tertulis disuatu produk yang harus dibayar.

2. Diskon/potongan harga, adalha potongan harga yang diberikan oleh
penjual.

3. Penetapan harga jual, adalah suatu harga yang telah ditetapkan oleh

penjual untuk konsumen.

2.1.4 Pandemi Covid -19
2.1.4.1 Pengertian Pandemi Covid-19

Virus Corona atau severe acute respiratory syndrome coronavirus 2
(SARS-CoV-2) adalah virus yang menyerang sistem pernapasan. Penyakit karena
infeksi virus ini disebut COVID-19. Virus Corona dapat menyebabkan gangguan
ringan pada sistem pernapasan, infeksi paru-paru yang berat, hingga kematian.
Severe acute respiratory syndrome coronavirus 2 (SARS-CoV-2) yang lebih
dikenal dengan nama virus adalah jenis baru dari coronavirus yang menular
manusia. Virus ini dapat menyerang siapa saja, baik bayi, anak-anak, orang
dewasa, lansia, ibu hamil, maupun ibu menyusui.

Coronavirus atau virus corona merupakan keluarga besar virus yang
menyebabkan infeksi saluran pernapasan atas ringan hingga sedang. Seperti

penyakit flu. Banyak orang terinfeksi virus ini, setidaknya satu kali dalam
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hidupnya. Namun, beberapa jenis virus corona juga bisa menimbulkan penyakit
yang lebih serius, seperti:

1. Severe Acute Respiratory Syndrome (SARS-CoV).

2. Pneumonia.

SARS yang muncul pada November 2002 di Tiangkok, menyebar ke
beberapa negara lain. Seperti dari Hongkong, Vietnam, Singapura, Indonesia,
Malaysia, Inggris, Italia, Swedia, Swiss, Rusia, hingga Amerika Serikat. Epidemi
SARS yang berakhir hingga pertengahan 2003 itu menjangkit 8.098 orang di
berbagai negara. setidaknya 774 orang kehilangan nyawa akibat penyakit infeksi
saluran pernapasan berat tersebut :

Sampai saat ini terdapat tujuh coronavirus (HcoVs) yang telah diidentifikasi,
yaitu:

1. HcoV-229E

2. HcoV-0OC43

3. HcoV-NL63

4. HcoV-HKU1

5. SARS-COV (yang menyebabkan sindrom pernapasan akut)

6. MERS-COV (sindrom pernapasan Timut Tengah)

7. COVID-19 atau dikenal juga dengan Novel Coronavirus (menyebabkan
wabah pneumonia di kota Wuhan, Tiongkok pada Desember 2019, dan
menyebar ke negara lainnya mulai januari 2020. Indonesia sendiri
mengumumkan adanya kasus Covid-19 dari Maret 2020). Sumber (Fadli

Avri, 2020).
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2.1.4.2 Penularan COVID-19
COVID-19 ditularkan secara langsung maupun tidak langsung melalui
hidung, mulut, dan mata melalui tetesan (droplets) yang dihailkan dari batuk atau

bersin orang yang terinfeksi.

2.1.4.3 Gejala COVID-19

Gejala awal infeksi Corona atau COVID-19 bisa menyerupai gejala flu,
yaitu demam, pilek, batuk kering, sakit tenggorokan, dan sakit kepala. Setelah itu,
gejala dapat hilang dan sembuh atau malah memberat. Penderita dengan gejala
yang berat dpaat mengalami demam tinggi, batuk berdahak bahkan berdarah,
sesak napas, dan nyeri dada. Gejala-gejala tersebut muncul ketika tubuh bereaksi
melawan virus Corona. Secara umum, ada 3 gejala umum yang bisa menandakan
seseorang terinfeksi virus Corona menurut (Karyono et al., 2020) :

1. Demam (suhu tubuh diatas 38 derajat celscius)

2. Batuk kering

3. Sesak napas

Ada beberapa gejala lain yang juga bisa muncul pada infeksi virus Corona
meskipun lebih jarang, yaitu :

1. Diare

2. Sakit kepala

3. Konjungtivitis

4. Hilangnya kemampuan mengecap rasa atau mencium bau

5. Ruam pada kulit
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Gejala-gejala COVID-19 ini umumnya muncul dalam waktu 2 hari sampai

2 minggu setelah penderita terpapar virus Corona.

2.1.4.4 Pencegahan COVID-19
Pencegahan COVID-19 kasus injeksi virus Corona ini masih bisa di cegah
dengan cara yang sederhana dengan sosial distancing/phisycal distancing (jaga
jarak) menurut (Karyono et al., 2020), sebagai berikut :
1.  Cuci tangan.

Saat cuci tangan dengan sabun dan air minimal dilakukan selama 20
detik, jika tak ada air sabun dengan handsanitizer dengan kandungan
alkohol minimal 60 persen.

2. Jangan menyentuh tempat umum.

Ketika berada di fasilitas umum, sebaiknya jangan menyentuh tombol
lift, pegangan pintu, pegangan tangga, atau eskalator. Jika harus
menyentuh, sebaiknya gunakan tisu atau lengan baju dan segara cuci
tangan setelahnya.

3. Hindari keramaian

kasus infeksi virus COVID-19 mudah menyerang saat di tempat
ramai, karena itu usahakan tidak berada di keramaian apalagi dalam
ruangan berventilasi buruk, bila terpaksa berada di keramaian jangan

menyentuh wajah, hidung, dan matam apalagi bila belum cuci tangan.
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4.  Penyemprotan cairan disenfektan.

Menyemprot rumah dan tempat hunian lainnya menggunakan cairan
disenfektan menjadi upaya lain mencegah kasus infeksi virus corona atau
COVID-19.

5. Menggunakan masker.
Setelah cara-cara pencegahan ini dilakukan, jangan lupa gunakan

masker saat beraktivitas di luar ruangan atau dalam aktivitas lainnya.

2.2 Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual dalam penelitian merupakan suatu hubungan atau
kaitan antara konsep satu dengan konsep lainnya dari masalah yang ingin di teliti.
Menghubungkan atau menjelaskan suatu masalah secara rinci tentang suatu topik
yang akan di bahas. Kerangka ini didapatkan dari teori para ahli sebelumnya
sebagai landasan penelitian yang didapatkan pada tinjauan pustaka kemudian

dihubungkan dengan sesuai variabel yang akan diteliti.

Media Sosial 2
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\ Keputusan

Pembelian

Gambar 2.1
kerangka konseptual

keterangan :

_______ > :Pengaruh simultan

——>  :Penegaruh parsial

2.2.1 Pengaruh Media Sosial terhadap Keputusan Pembelian

Media sosial adalah suatu alat atau sarana untuk dapat berkomunikasi
dengan masyarakat luas dengan mudah. Media sosial sangat efektif digunakan
untuk sebagai alat promosi bisnis dan memberikan kemudahan pada konsumen
untuk memesan produk secara mudah. Sehingga media sosial sangat meberikan
manfaat dan berperan besar untuk dapat mempromosikan produk secara besar-
besaran.

Pengaruh media sosial sangat besar terhadap keputusan pembelian
konsumen, dengan melakukan promosi melalui akun media sosial sertamelakukan
promosi yang menarik, konsumen dapat dengan mudah tertarik dengan produk
yang tawarkan melalui media sosial dan melakukan keputusan pembelian terhadap

produk yang diinginkan. Promosi dilakukan melalui media sosial sangat
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berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
(Suharsono & Sari, 2019).

Media sosial berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian
konsumen. Indikator kepetusan pembelian yang memiliki nilai rata-rata tertinggi
terdapat pada kesediaan untuk berkorban mendapatkan suatu produk. Apabila
pengaruh media sosial semakin kuat maka keputusan pembelian yang diambil
konsumen untuk melakukan pembelian juga akan semakin kuat, sehingga
menghasilkan pembelian yang sebenarnya. Konsumen menggunakan media sosial
untuk mencari segala informasi tentang produk yang akan dibeli (Indriyani &
Suri, 2020).

Media sosial memiliki pengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian yang lebih terjangkau. Dengan menggunakna media sosial terbukti
memiliki beberapa dampak positif yang ditimbulkan yaitu biaya pemasarn yang
lebih terjangkau , mempromosikan produk jauh lebih mudah, dapat dijangkau
lebih luas oleh masyarakat dan mampu meningkatkan traffic penjualan (Azis,

2020).

Keputusan

Media Sosial

> Pembelian

Gambar 2.2
Pradigma penelitian
Pengaruh media sosial terhadap keputusan pembelian
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2.2.2 Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Harga adalah suatu alat tukar atau sejumlah uang yang diperoleh dari
produk atau jasa. Harga juga sangat berperan penting dalam keputusan pembelian
konsumen. Salah satu strategi yang yang dapat digunakan adalah dengan
memberikan harga yang terjangkau dan lebih murah dibandingkan dengan pesaing
lainnya dapat menarik perhatian dan minat konsumen untuk  melakukan
keputusan pembelian dan dengan harga yang terjangkau akan banyak memiliki
peminat terhadap produk yang tawarkan.

Dalam melakukan keputusan untuk membeli biasanya konsumen
dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu faktor internal yang berasal dari pribadi
konsumen, dan harga barang menjadi suatu penentu yang sangat penting, artinya
apabila suatu harga barang terlalu mahal maka dapat mengakibatkan barang
menjadi kurang laku, namun apabila menjual terlalu murah maka keuntungan
yang didapat akan menjadi berkurang (Arianty et al., 2016).

Hasil penelitian terdahulu menemukan hubungan positif dan signifikan
harga kompetitif terhadap keputusan pembelian (Cahya et al., 2021), (Lubis,

2015), (Fahmi, 2016) dan (Gultom, 2017).

Keputusan

Harga

Pembelian
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Gambar 2.3
Paradigma penelitian
Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

2.2.3 Pengaruh Media Sosial dan Harga terhadap Keputusan pembelian

Perkembangan teknologi memudahkan para pelaku bisnis untuk
melakukan kegiatan promosi atau jual beli produk. Media sosial menjadi salah
satu tempat yang paling efektif untuk melakukan kegiatan promosi baik itu
produk maupun jasa. Media sosial adalah jaringan internet yang sangat sering di
gunakan masyarakat, sehingga mempermudah pelaku bisnis untuk menjalakan
usahanya. Cara inilah yang sering di gunakan para pelaku UMKM untuk
melakukan promosi usahanya melalui media sosial. Dengan mencantumkan
promosi yang menarik serta harga yang terjangkau dapat menarik peminat
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian produk tersebut.

Praktek pemasaran melalui media sosial mulai berkembang dan digunakan
sebagai alat pemasaran produk mempromosikan merek dan brand suatu
perusahaan (Islamuddin & Depa, 2021). Harga adalah salah satu variabel penting
dalam pemasaran dimana dapat mempengaruhi kosumen dalam mengambil
keputusan karena berbagai alasan pertimbangan (Sholikha & Sunarti, 2019).
Harga merupakan alat pengukuran dasar sistem ekonomi yang mempengaruhi
konsumen dalam keputusan pembelian. Oleh karena itu, keputusan pembelian
sangat di pengaruhi oleh adanya media sosial sebagai alat untuk melakukan

kegiatan promosi serta harga yang ditawarkan cukup terjangkau sesuai dengan
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produk yang ditawarkan dapat menarik minat konsumen untuk menpatkan produk

yang ditawarkan.

Media sosial secara parsial mempengaruhi tinggi rendahnya sautu
keputusan pembelian (Rachmawati et al., 2020) Konsumen memliki padangan
yang berbeda — beda dalam menandang suatu harga. Alasan dari pembelian
online adalah untuk menghemat uang. Pada beberapa kategori online, harga secara
signifikan lebih rendah dari pada daftar harga produsen atau outlet pembelian
(Jamaludin et al., 2015) . Oleh karena itu, media sosial dan harga memberikan

pengaruh terhad keputusan pembelian konsumen.

Media
Sosial

Keputusan

> Pembelian

Gambar 2.4
Paradigma penelitian
Pengaruh media sosial dan harga terhadap keputusan pembelian

2.3 Hipotesis
Hipotesis adalah suatu anggapan sementara terhadap masalah yang akan

diteliti dan masih bersifat praduga karena masih belum terbukti kebenarannya.
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Hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat sementara terhadap permasalahan
penelitian, sampai terbukti melalui data yang yang kumpul (Heriyanto, 2015).
Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka hipotesis dari penelitian ini
yaitu : faktor dari media sosial dan harga terhadap keputusan pembelian produk
UMKM di Kwala Begumit Binjai pada produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab
Durian di masa pandemi covid-19. Apabila penelitian menggunakan metode
deskriptif kuantitatif ( ada uji statistik ) maka hipotesisnya, adalah :
1. Adanya pengaruh media sosial terhadap keputusan pembelian pada produk
UMKM di masa pandemi covid-19 di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.
2. Adanya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada produk
UMKM di masa pandemi covid-19 di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.
3. Adanya pengaruh media sosial dan harga terhadap keputusan pembelian
pada produk UMKM di masa pandemi covid-19 di Kecamatan Binjai

Kwala Begumit.



BAB 3

METODE PENELITIAN

3.1 Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian eksplanatori, yang ber-
tujuan untuk menjelaskan hubungan sebab akibat antara variabel penelitian dan
hipotesis pengujian (Nasution, Fahmi, Jufrizen, Muslih, & Prayogi, 2020). Dalam
penelitian ini digunakan pendekatan penelitian asosiatif. Dimana suatu penelitian
yang bertujuan untuk mengetahui setiap hubungan dua variebel atau lebih.
Penelitian asosiatif adalah penelitian yang dilakukan untuk menggabungkan dua
antara dua varibel atau lebih. Melalui penelitian ini akan dibangun suatu teori
yang dapat berfungsi untuk menjelaskan, dan mengontrol suatu fenomena. Dalam
penelitian ini terdapat tiga variabel yaitu variabel bebas media sosial (X1) dan
harga (X2) terhadap variabel terikat keputusan pembelia (Y) (Jufrizen, 2015).

Metode penelitian kuantitatif adalah penelitian yang berdasarkan pada
populsai atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk
menguji hipotesis yang telah di tetapkan. Dalam penelitian ini menggunakan

hubungan kasual, yang bersifat sebab akibat (Ismail & Sudarmadi, 2019).

3.2 Definisi Operasional
Definisi operasional merupakan penjelasan tentang suatu variabel yang
akan diteliti oleh peneliti. Dalam penelitian ini, adapun definisi operasional dalam

penelitian ini adalah :

36
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3.2.1 Variabel Y ( Keputusan Pembelian)

Keputusan pembelian adalah suatu tindakan konsumen dalam memilih
suatu produk berdasarkan kebutuhan dan keinginan konsumen. Pemilihan produk
yang telah diputuskan konsumen didasari oleh berbagai faktor, seperti kebutuhan
dalam sehari-hari, pengaruh dari berbagai macam media seperti media sosial lalu
munculah suatu keinginan untuk memiliki produk tersebut, atau di pengaruhi oleh
harga yang murah dengan kualitas produk yang lumayan sehingga munculah
keputusan konsumen untuk memiliki produk tersebut.

Beberapa indikator dari varibel Y ( Keputusan Pembelian ) :

Tabel 3.1
Indkator Keputusan Pembelian
Variabel (Y) Indikator
Keputusan Pembelian | 1. pembelian produk

2. Pembelian merek

3. Pemilihan saluran pembelian
4.Penentuan waktu pembelian
5.Jumlah

Sumber : (Nalendra, 2020).

3.2.2 Variabel X1 (Media Sosial)

Media sosial merupakan sarana komunikasi yang digunakan pasa masa
saat ini. Selain digunakan untuk berinterasksi masyarakat dan berbagi informasi,
media sosial juga digunakan para pelaku bisnis online untuk menjalankan
usahanya. Media sosial sangat efektif untuk menjadi tempat promosi, semakin
menarik promosi yang dibuat di media sosial maka semakin kuat untuk
mempengaruhi para kosumen agar tertarik pada produk tersebut.

Beberapa indikator variabel X1 (Media Sosial) :



Variabel (X1)

Indikator

Media sosial

1. Kemudahan

2. Kepercayaan

3. Kualitas informasi

Sumber : (Batee, 2019).

Tabel 3.2
Indikator Media Sosial

3.2.3 Variabel X2 ( Harga)
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Harga adalah alat tukar berupa sejumlah uang yang ditukarkan oleh

produk/jasa. Harga sangat mempengaruhi citra suatu produk dan kualiats produk

juga sangat dipengaruhi oleh harga. Dengan harga yang terjangkau pada produk

dengan kualitas yang lumayan tinggi, dapat mempengaruhi minat kosumen untuk

mendapatkan produk tersebut.

Beberapa indikator variabel X2 (Harga) :

Variabel Indikator
Harga 1. Keterjangkauan harga
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
3. Daya saing harga
4. Kesesuaian harga dengan manfaat

Sumber : (Retnowulan, 2017).

Tabel 3.3
Indikator Harga
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3.3 Tempat dan Waktu Penelitian
3.3.1 Tempat Penelitian

Tempat penelitian dilakukan di salah satu UMKM di daerah Kecamatan
Binjai Kwala Begumit, yaitu pada usaha produk Es Gak Beres dan Kebab Durian.
Peneliti memilih lokasi tersebut di karenakan beberapa faktor, yaitu :

1. Kedua produk UMKM tersebut telah memiliki beberapa cabang di setiap
daerah, dan saat ini kedua produk tersebut lagi nge-trend dikalangan
masyarakat yang pecinta jajanan.

2.  Lokasi penjualan produk UMKM ini berdekatan dengan tempat tinggal
peneliti, mengingat saat ini masa pandemi yang mengharuskan untuk tidak

berpergian jauh.
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3.3.2 Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan selama bulan Maret 2021 sampai Oktober 2021

Tabel 3.4
Jadwal Penelitian

NO. | Kegiatan Maret April Mei Juni Juli Agustus September | Oktober
11213(4(1/2|3[4(1/2|3|4(1/2|3|4(1|2|3|4|1|2|3|4|1|2|3|4(1|2|3]|4

1 Pra Riset

2 Pengajuan
Judul

3 Penyusunan
Proposal

4 Seminar
Proposal

5 Penyebaran
Angket dan
Analisis
data

6 Penyusunan
Skripsi

7 Sidang
Meja Hijau
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3.4 Waktu Penelitian
3.4.1 Populasi

Populasi adalah wilayah gerelalisasi yang terdiri atas objek atau subjek
yang mempunyai kualitas dan karateristik tertentu yang ditetapkan oleh penelitian
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Permata et al., 2019).
Adapun populasi dalam penelitian adalah seluruh konsumen produk UMKM es
gak beres dan kebab durian di Kwala Begumit Binjai yang tidak diketahui

jumlahnya.

3.4.2 Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karateristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Susanti et al., 2017), Penelitian ini menggunakan populasi
jumlahnya tidak dipastikan, sebab jumlah calon pembeli akan selalu bertambah
dalam hitungan mingguan. Oleh karena itu, peneliti menetapkan jumlah sampel
dalam penelitian ini adalah 80 orang. Agar lebih mudah menyebarkan angket
maka peneliti menggunakan cara teknik accidental sampling yang menurut
(Supangkat, 2017) adalah teknik penentuan sampel bedasarkan kebetulan, yaitu
siapa saja yang secara kebetulan atau insidental bertemu dengan peneliti dapat
digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok
sebagai sumber data. Peneliti akan mencari responden langsung di lokasi riset
selama 8 hari. Kemudian peneliti menetapkan jumlah responden yang dicari setiap
hari adalah 10 orang. Maka selama depalan hari akan mendapatkan responden

yang sesuai dengan kebutuhan penelitian yaitu 80 orang responden.



42

3.5 Teknik Pengumpulan Data
3.5.1 Angket/ Kuesioner

Penulis membagikan angket/kuesioner yang berhubungan dengan judul
penelitian yang kemudian jawabannya akan diukur dengan menggunakan skala
likert. Kuesioner atau angket yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis
kuesioner/angket langsung yang tertutup karena responden hanya memberi tanda

pada salah satu jawaban ynag dianggapnya benar.

Tabel 3.5
Skala Likert

NO. PERTANYAAN SKOR
Sangat Stuju (SS)

Setuju (S)

Cukup Setuju (CS)

Tidak Setuju (TS)

Sangat Tidak Setuju (STS)

OB WIN|-
RIN W A~ ol

Responden diminta untuk mengisi pertanyaan tesebut, kemudian
memintanya untuk kembalikan kepada peneliti untuk sebagai alat pengumpulan

data. Maka harus melewati ujian validitas dan uji reabilitas, sebagai berikut :

1. Uji Validitas
Uji validitas merupakan derajat ketepatan antara dua yang terjadi pada
objek penelitian dengan daya yang dapat dilaporkan oleh peneliti (Yusup, 2018).
Dengan demikian data yang valid adalah daya “yang tidak berbeda” antar data
yang dilaporkan oleh peneliti dengan data yang sesungguhnya terjadi pada objek

penelitian.
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_ NIXY-ZXCY)
Y JINIXZ — (EXDMNT Y2 - (2 Y2))

r

Keterangan :

r vy - Koefisien kerelasi yang dicari

N :banyaknya peserta tes (responden)
X :nilai variabel X (skor item)

Y :nilai variabel Y (skor item)

Sumber : (Riyani et al., 2017)

Pengujian ini juga dapat dilakukan dengan menguji item kuesioner yang
digunakan untuk menguji validitas dengan mencari daya pembeda skror item dari
kelompok yang memberikan jawaban tinggi dan jawaban rendah.

Kemudia pengujian ini dilakukan menggunakan software statistical
package for science (SPSS) versi 24. Kriteria penerimaan atau penolakan
hipotesis adalah sebagai berikut :

a) Tolak Ho jika nilai korelasi adalah positif probabilitas yang dihitung <
nilai probabilitas yang ditetapkan sebesar 0,05).
b) Terima Ho jika nilai uji coba korelasi adalah negatif dan atau 0,05).
Untuk itu dilakukan uji coba terhadap instrument kepada 80 responden.
Dimana 7htung > Traber dikatakan valid. Begitu juga sebaliknya apabila 7y, <
Traper Maka tidak valid. Nilai r;44.; dengan taraf signifikan alpha = 0,05 pada 80
reponden pada correlation item total > 71,45, (df = n-2 = 80-2 = 78) sebesar

0,210.
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Adapun hasil uji validtas terhadap kuesioner yang diisi oleh reponden

dengan hasil sebagai berikut :
Item | Correlation item Total r Tabel Keterangan
X1 0,721 0,210 Valid
X2 0,607 0,210 Valid
X3 0,590 0,210 Valid
X4 0,532 0,210 Valid
X5 0,666 0,210 Valid
X6 0,695 0,210 Valid
X7 0,633 0,210 Valid
X8 0,688 0,210 Valid
X9 0,676 0,210 Valid
Tabel 3.6

reponden, 9 pernyataan tersebut di nyatakan valid.

Hasil Uji Validitas Instrumen Media Sosial

Dari 9 pernyataan yang diajukan mengenai Media Sosial kepada

Item | Correlation item Total r Tabel Keterangan
X2.1 0,610 0,210 Valid
X2.2 0,625 0,210 Valid
X2.3 0,692 0,210 Valid
X2.4 0,753 0,210 Valid
X2.5 0,573 0,210 Valid




X2.6 0,663 0,210 Valid
X2.7 0,529 0,210 Valid
X2.8 0,478 0,210 Valid
X2.9 0,718 0,210 Valid
X2.10 0,624 0,210 Valid
X2.11 0,693 0,210 Valid
X2.12 0,635 0,210 Valid
Tabel 3.7

Hasil Uji Validitas Instrumen Harga
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Dari 12 pernyataan yang diajukan mengenai Harga kepada reponden, 12

pernyataan tersebut di nyatakan valid.

Item | Correlation item Total r Tabel Keterangan
Y1 0,482 0,210 Valid
Y2 0,470 0,210 Valid
Y3 0,342 0,210 Valid
Y4 0,589 0,210 Valid
Y5 0,600 0,210 Valid
Y6 0,652 0,210 Valid
Y7 0,507 0,210 Valid
Y8 0,781 0,210 Valid
Y9 0,407 0,210 Valid
Y10 0,387 0,210 Valid
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Y11 0,472 0,210 Valid

Y12 0,448 0,210 Valid

Y13 0,571 0,210 Valid

Y14 0,590 0,210 Valid

Y15 0,508 0,210 Valid
Tabel 3.8

Hasil Uji Validitas Instrumen Keputusan Pembelian
Dari 15 pernyataan yang diajukan mengenai Keputusan Pembelian kepada

reponden, 15 pernyataan tersebut di nyatakan valid.

2. Uji Reabilitas

Suatu instrumen pengukuran dikatakan reliabel jika pengukurannya
konsisten dan cermat akurat. Jadi, uji reabilitas instrumen dilakukan dengan
tujuan untuk mengetahui konsistensi dari instrumen sebagai alat ukur, sehingga
hasil suatu pengukuran dapat dipercaya (Imron, 2019). Hasil pengukuran dapat
dipercaya hanya apabila dalam beberapa kali pelaksanaan pengukuran terhadap
kelompok subjek yang sama diperoleh hasil yang relatif sama, selama aspek yang
diukur dalam diri subjek yang sama belum berubah. Untuk menguji reabilitas
dalam penelitian ini, penulis menggunakan rumus Alpha dari Cronbach sebagai

berikut:

ok Y of
r=lol|!t a_fl

Keterangan :
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r . Koefisien reliability instrument (cronbach alfa)
k  :Banyaknya butir pertanyaan
Y. o : Total butir variabel

gZ :Total varian

No Variabel Alpha Keterangan
Coronbach
1 | Media Sosial 0,824 Reliabel
2 Harga 0,866 Reliabel
3 | Keputusan Pembelian 0,808 Reliabel
Tabel 3.9

Hasil Uji Reabilitas

Dikatakan reliabel Coronbach Alpha > nilai batas (0,60). Maka

berdasarkan tabel di atas dijelaskan variabel tersebut menunjukkan reliabel.

3.6 Teknik Analisis Data
3.6.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Regresi linier berganda dimaksudkan untuk menguji pengaruh dua atau
lebih variabel indenpenden terhadap satu varibel dependen. Model ini
mengasumsikan adanya hubungan satu garis lurus/linier antara variabel dependen
dengan masing-masing prediktornya. Hubungan ini biasanya disampaikan dalam

rumus, sebagai berikut :

Y:a+b1X1+b2X2+"‘
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Keterangan :

Y :variabel terikat (keputusan pembelian)
X, : variabel bebas (media sosial)

X, :varibel bebas (harga)

a :nilai konstanta

b :nilai koefisien regresi

Analisis regresi linier berganda dilakukan untuk mengukur pengaruh
antara variabel bebas dengan variabel terikat, dimana analisis regresi linier
berganda ini menggunakan program SPSS versi 24. Sebelum dilakukan analisis
maka akan dilakukan dengan mengguunakan uji model yaitu uji asumsi klasik.
3.6.2 Uji Asumsi Klasik

Tujuan dilakukannya uji asumsi klasik ini memberikan kepastian bahwa
analisis regresi linier berganda memiliki ketepatan dan estimasi yang konsisten.
Hipotesis ini  perlu melakukan uji asumsi klasik karena model analisis yang
dipakai adalah asumsi klasik yang dimaksud terdiri dari :

1. Uji Normalitas
Pengujian ini dilakukan untuk melihat apakah dalam melakukan
sebuah data antara variabel dependen dan independen normal atau tidak
normal. Uji normalitas ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Jika
pernyataan ini tidak dilakukan, maka hasil dari uji normalitas ini akan

menjadi tidak valid atau bias terutama untuk sampel yang kecil.
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Uji Multikolinieritas

Digunakan untuk melihat apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi hubungan atara variabel bebas dan variabel independen.
Multikolinieritas adalah situasi dimana dua varibel yang saling
berkolerasi. Adanya hubungan antara dua variabel bebas merupaka hal
yang tidak bisa dihindari dan memang harus diperlukan agarg regresi yang
diperoleh dalam pengujian ini bersifat valid. Untuk model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi hubungan diantara varibel bebas atau
tidak terjadi gejala Multikolinieritas.

Uji Heterokedastisitas

Uji ini digunakan untuk menguji apakah ada atau tidaknya
penyimpangan uji asumsi Kklasik heterokedastisitas yaitu adanya
ketidaksamaan varian dari residual unutk semua pengamatan pada model
regresi penelitian ini. Heterokedastisitas adalah salah satu faktor yang
menyebabkan model regresi linier sederhana tidak efisien dan akurat, serta
mengakibatkan penggunaan metode regresi linier berganda ini
kemungkinan maksimum dalam mengestimasi parameter (koefisien)
regresi yang akan terganggu.

Dampak yang akan terjadi apabila terdapat keadaan
heterokedastisitas adalah sulit mengukur standart deviasi yang sebenarnya,
dapat menghasilkan deviasi yang terlalu lebar maupun terlalu sempit.
Salah satu usaha untuk mengatsi heterokedastisitas ini dilakukan dengan
mentranformasikan variabel bebas dan variabel terikat agar asumsi

heterokedastisitas terpenuhi.
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3.6.3 Uji Hipotesis
1. Ujiparsial / Uji t
Uji t digunakan untuk mengetahui masing — masing variabel
independen terhadap variabel dependen. Jika tpiryng > traber atau nilai
signifikan uji t < 0,05 maka disimpulkan bahwa secara individual varibel
independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Nanicova,
2019).
Dilihat dari hasil tepe hasil hipotesis  tp;n,n4 dibandingkan
dengan t;,p.;dengan melihat kriteria uji sebagai berikut :
1) Jika tpityng > traber Pada a = 0,05 maka H, ditolak dan H,
diterima (berpengaruh)
2) Jika thimng < traber Pada a = 0,05 maka H, diterima dan H,

ditolak (tidak diterima)

Thitung 'ttabel 0 thitun ttabel

Gambar 3.1

Uji parsial/uji t

2. Uji Serempak / Uji f



o1

Uji f digunakan untuk melihat apakah model regresi yang ada layak
atau tidak. Layak artinya model regresi yang ada dapat digunakan untuk
menjelaskan pengaruh variabel independen pada dependen (Nanicova,
2019). Model regresi dinyatakan layak apabila nilai fy;syng (Sig) lebih
kecil dari 0,05.

a) Jika Sig > 0,05 artinya H, ditolak

Ho dirolak

/

ftabel fhitung

Ho diterima

b) Jika Sig < 0,05 artinya H, diterima
c)

Gambar 3.2

Uji serempak/uji f

3.6.4 Koefisien Determinan (Uji D)

Koefisien determinan digunakan untuk mengukur besarnya kemapuan
model regresi dalam menjelaskan variabel terikat. Nilai koefisien determinan atau
adjusted R? antara nol dan satu. Nilai koefisien determinan atau adjusted R? yang
medekati satu yang artinya menunjukan adanya pengaruh variabel bebas (X) yang
besar terhadap variabel terikat (Y). Sebaliknya jika nilai koefisien determian atau
adjusted R? semakin kecil atau mendekati nol, maka dapat dikatakn pengaruh

variabel bebas (X) adalah kecil terhadap variabel terikat (YY), (Nanicova, 2019).
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian

4.1.1 Deskripsi Data Penelitian

Pada penelitian ini, peneliti mengambil objek pada konsumen pada Poduk
UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.
Pengolahan data di ambil berdasarkan penyebaran angket dengan 9 pernyataan
pada variabel X1 (Media Sosiail), 12 pernyataan pada variabel X2 (Harga), dan 15
pernyataan pada variabel Y (Keputusan Pembelian). Setelah pengumpulan data
selesain melalui penyebaran angket. Maka data-data tersebut akan di olah

menggunakan aplikasi SPSS agar mendapatkan hasil yang valid dan reliabel.

4.1.2 lIdentitas Responden

Reponden dalam penelitian ini merupakan konsumen yang menjadi
pelanggan produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian sebanyak 80
responden, yang terdiri dari karakteristik, dari segi umur, jenis kelamin, dan

pekerjaan. Dari kuesioner yang disebarkan diperoleh pelanggan sebagai berikut :

52



4.1.2.1 Berdasarkan Umur
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Umur
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid 18-20 26 32,5 32,5 32,5
21-24 23 28,8 28,8 61,3
25-28 18 22,5 22,5 83,8
29-31 13 16,3 16,3 100,0
Total 80 100,0 100,0
Sumber : data pengolahan SPSS
Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

Dari berdasarkan tabel di atas, bahwa sebagian besar responden dalam

penelitian ini adalah konsumen berkisaran umur 18-20 sebanyak 26 orang

(32,5%). Yang diikuti berkisaran umur 21-24 sebanyak 23 orang (28,8%), umur

25-28 sebanyak 18 orang (22,5%), dan umur 29-31 sebanyak 13 orang (16,3).

Maka dalam penelitian ini didominasi oleh berkisaran umur 18-20 tahun.

4.1.2.2 Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis_kelamin

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Laki-laki 34 42,5 42,5 42,5
Perempuan 46 57,5 57,5 100,0
Total 80 100,0 100,0
Sumber : data pengolahaan SPSS
Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
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Berdasarkan tabel di atas, sebagian besar responden dari penelitian ini
adalah perempuan sebanyak 46 orang (57,5%) dan diikuti Laki-laki sebanyak 34
orang (42,5%). Maka dari itu, penelitian ini berdasarkan jenis kelamin di dominasi

oleh perempuan sebanyak 46 orang.

4.1.2.3 Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan
Cumulative Per-
Frequency Percent Valid Percent cent

Valid Mahasiswa/l 37 46,3 46,3 46,3
Karyawan 13 16,3 16,3 62,5
Pegawai 10 12,5 12,5 75,0
Guru 9 11,3 11,3 86,3
Wirausaha 11 13,8 13,8 100,0

Total 80 100,0 100,0

Sumber : data pengolahan SPSS
Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasrkan Pekerjaan

Berdasarkan tabel di atas, sebagian besar responden dari penelitian ini
adalah Mahasiswa/l sebanyak 37 orang (46,3%), diikuti Karyawan sebanyak 13
orang (16,3%), Wirausaha sebanyak 11 orang (13,8%), Pegawai 10 orang
(12,5%), dan Guru sebanyak 9 orang (11,3%). Maka hasil dari penelitian ini
karakteristik reponden berdasarkan pekerjaan di dominasi oleh Mahasiswa/l

sebanyak 37 orang.

4.1.3 Persentasi Jawaban Reponden

4.1.3.1 Variabel Media Sosial (X1)

No. Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat Jumlah
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Per Setuju Setuju Setuju Tidak
r Setuju
F % F % F % F % F % | F %
1 |20 | 250 | 28 | 350 | 27| 338 | 5 6,3 0 0 |80 | 100%
2 17 | 21,25 30 | 37,5 |31 |38,7/5| 2 2,5 0 0 | 80 | 100%
3 14 | 175 | 26 | 32,5 | 39 (48,75 | 1 1,25 0 0 | 80 | 100%
4 5 6,25 | 26 | 325 |31 38,75 | 15 | 18,75 | 3 | 3,75 | 80 | 100%
5 11 | 13,75 | 28 | 35,0 | 29 | 36,25 | 11 | 13,75 | 1 |1,25| 80 | 100%
6 3 | 375 |27 |3375|33|4125| 13 | 1625 | 4 | 50 | 80 | 100%
7 5 6,25 | 22 | 275 | 34| 425 | 18 | 225 1 | 125 80 | 100%
8 3 | 375 |23 (287534 | 425 | 20 | 250 | O 0 |80 | 100%
9 8 |[10,0 | 23 | 28,75 |39 | 48,75 | 10 | 125 0 0 | 80 | 100%
Sumber : hasil penelitian angket
Tabel 4.4

Skor Angket Variabel Media Sosial (X1)

1. Jawaban responden mengenai, memudahkan transaksi online lewat media

2.

3.

sosial saat berbelanja. Sebagian besar jawaban di dominasi ‘setuju’

sebanyak 28 orang (35,0%).

Jawaban reponden mengenai, memudahkan menentukan selera yang

diinginkan lewat media sosial. Sebagian besar jawaban di dominasi ‘cukup

setuju’ sebanyak 31 orang (38,75%).

Jawaban responden mengenai, media sosial memberikan kemudahan untuk

mengetahui informasi produk. Sebagian besar jawaban di dominasi ’cukup

setuju’ sebanyak 39 orang (48,75%).
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. Jawabaan reponden mengenai, menjamin keamanan saat melakukan

transaksi online lewat media sosial. Sebagian besar jawaban di dominasi

‘cukup setuju’ sebanyak 31 orang (38,75%).

. Jawaban reponden mengenai, kepercayaan pembelian produk dikarenakan

popularitas website online shop. Sebagian besar jawaban di dominasi

‘cukup setuju’ sebanyak 29 orang (36,25%).

. Jawaban reponden mengenai, kepercayaan pada admin penjual ketika

terjadi kendala dalam bertransaksi online. Sebagian jawaban di dominasi

‘cukup setuju’ sebanyak 33 orang (41,25%).

. Jawaban reponden mengenai, kualitas informasi lewat media sosial sangat

terjamin. Sebagian jawaban di dominasi ‘cukup setuju’ sebanyak 34 orang

(42,5%).

. Jawaban responden mengenai, informasi produk lewat media sosial

terbilang cukup akurat. Sebagian jawaban di dominasi ‘cukup setuju’

sebanyak 34 orang (42,5%).

. Jawaban reponden mengenai, informasi lewat media sosial sangat

bermanfaat.

Sebagian jawaban di dominasi ‘cukup setuju’ sebanyak 39 orang

(48,75%).

Berdasarkan hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab

‘cukup setuju’ terhadap media sosial yang di lakukan para pelaku UMKM untuk

melakukan promosi produk mereka.

4.1.3.2 Variabel Harga(X2)

No.

Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat Jumlah
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Per | Setuju Setuju Setuju Tidak

r Setuju
F % F % F % F % F % | F %

1 |27 338 21 |2625| 32400 | O 0 0 0 | 80 | 100%
2 | 27 | 338 | 27 338 | 24 | 300 | 1 1,3 1 1,3 | 80 | 100%
3 120|250 31 388 | 22 | 275 6 | 75 1 1,3 | 80 | 100%
4 |13 | 16,3 | 27 338 | 33 | 413 | 7 | 838 0 0 | 80 | 100%
5 |10 ]125| 30 375 | 33 | 413 | 7 | 88 0 0 | 80 | 100%
6 | 6 | 75| 29 | 363 |35 |[438 |10 125| O 0 | 80 | 100%
7 |14 175 | 33 41,3 | 31 | 388 | 2 2,5 0 0 | 80 | 100%
8 9 | 113 | 32 40,0 | 38 | 475 | 1 1,3 0 0 | 80 | 100%
9 9 113 | 20 250 | 43 | 538 | 8 |100| O 0 | 80 | 100%
10 | 24 | 30,0 | 24 300 | 38 | 475 | 13 |163| O 0 | 80 | 100%
11 | 6 | 75 | 18 | 225 | 47 | 588 | 9 |[113| O 0 | 80 | 100%
12 | 2 2,5 20 250 | 42 | 525 | 15 | 188 | 1 1,3 | 80 | 100%

1.

Sumber : hasil penelitian angket

Tabel 4.5

Skor Angket Variabel Harga (X2)

Jawaban responden mengenai, keterjangkauan harga produk menjadikan

minat pembelian produk. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’

sebanyak 32 orang (40,0%).
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Jawaban responden mengenai, harga terjangkau mempengaruhi daya beli
konsumen. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’ dan ‘setuju’
masing-masing sebanyak 27 orang (33,8%).

Jawaban responden mengenai, harga terbilang cukup standart sehingga
ingin melakukan pembelian ualng. Sebagian jawaban responden ‘setuju’
sebanyak 31 orang (33,8%).

Jawaban responden mengenai, harga yang ditawarkan terjangkau cocok
dengan kualitas produk. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’
sebanyak 33 orang (41,3%).

Jawaban responden mengenai, kesesuaian harga dengan kualitas produk
dipengaruhi oleh lokasi daya beli. Sebagian jawaban responden ‘cukup
setuju’ sebanyak 33 orang (41,3%).

Jawaban responden mengenai, kualitas produk dan harga cukup
memuaskan. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’ sebanyak 35
orang (43,8%).

Jawaban responden mengenai, persaingan harga produk mempengaruhi
daya beli konsumen. Sebagian jawaban responden ‘setuju’ sebanyak 33
orang (41,3%).

Jawaban responden mengenai, daya saing harga produk dengan harga
produk merek lain sangat ketat. sebagian jawaban responden ‘cukup
setuju’ sebanyak 38 orang (47,5%).

Jawaban responden mengenai, harga yabg ditawarkan kompetitif
dibandingkan produk lain. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’

sebannyak 43 orang (53,8%).
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10. Jawaban responden mengenali, harga sesuai dengan manfaat pada produk.

Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’ sebanyak 38 orang (47,5%).

11. Jawaban responden mengenai, produk memberikan manfaat dan sesuai

dengan harga yang terjangkau. Sebagian jawabab responden ‘cukup

setuju’ sebanyak 47 orang (58,8%).

12. Jawaban responden mengenai, manfaat produk dengan harga yang standart

‘cukup setuju’

cukup memuaskan. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’ sebanyak

42 orang (52,5%).

Berdasarkan hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab

terhadap harga yang di tawarkan oleh pelaku UMKM pada

produk mereka yaitu Es Gak Beres dan Kebab Durian. Artinya, konsumen merasa

cukup puas dengan harga yang ditawarkan oleh pelaku UMKM Es Gak Beres dan

Kebab Durian.

4.1.3.3 Variabel Keputusan Pembelian (Y)

No. | Sangat Setuju Cukup Tidak Sangat Jumlah
Per | Setuju Setuju Setuju Tidak
r Setuju
F % F % F % F % F % F %
1 |18 | 225 | 33 [ 413 | 24 | 300, 4 5,0 1 1,3 | 80 | 100%
2 |21 /263 29 (363 26 [325| 4 | 50| O 0 80 | 100%
3 |31 388| 31 [388| 22 |275| 1 1,3 0 0 80 | 100%
4 |16 |200| 34 |425| 6 7,5 6 7,5 1 1,3 | 80 | 100%
5 12 1150 | 31 [ 388 | 31 | 388 | 6 7,5 0 0 80 | 100%
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6 |13 163 | 23 | 288 | 28 | 350 | 15 | 188 | 1 1,3 | 80 | 100%
7 |12 | 150 | 28 | 350 | 28 | 350 | 10 | 125 | 2 25 | 80 | 100%
8 |18 | 225 | 28 |350| 25 |313| 8 |100| 1 1,3 | 80 | 100%
9 |24 1300| 20 | 250 | 26 |325| 8 |10,0| 2 2,5 | 80 | 100%
10 | 31 | 388 | 23 |288| 16 [200| 9 |113| 1 1,3 | 80 | 100%
11 | 2 | 25| 20 | 250 | 26 | 325 24 [300| 8 |10,0| 80 | 100%
12 | 3 | 38 | 15 [188 | 32 (400 | 22 |275| 8 |10,0| 80 | 100%
13 | 11 | 13,8 | 23 | 288 | 28 [ 350 | 12 | 150 | © 7,5 | 80 | 100%
14 | 5 | 63 | 27 | 338 | 21 [ 263 | 20 | 250 | 7 8,8 | 80 | 100%
15 | 6 | 75 | 23 | 288 | 28 [ 350 | 18 | 225 | 5 6,3 | 80 | 100%

Sumber : hasil penelitian angket

Tabel 4.5

Skor Angket Variabel Keputusan Pembelian ()

1. Jawaban responden mengenai, pembelian produk berdasarkan kebutuhan.

Sebagian jawaban responden ‘setuju’ sebanyak 33 orang (41,3%).
Jawaban responden mengenai, Proses pembelian produk dari online sangat
mudah. Sebagian jawaban reposponden ‘setuju’ sebnyak 29 orang
(36,3%).

Jawaban responden mengenai, pembelian produk yang dikarenakan suatu
keinginan. Sebagian jawaban responden ‘setuju’ dan ‘sangat setuju’
masing-masing sebanyak 31 orang (38,8%). Hal ini menyatakan bahwa

konsumen merasa puas dan tertarik dengan produk tersebut.
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Jawaban responden mengenai, pembelian produk yang dikarenakan merek
yang sedang mengalami trend. Sebagian jawaban responden ‘setuju’

sebanyak 34 orang (42,5%).

Jawaban responden mengenai, keputusan pembelian merek di

karenakan rekomendasi masyarakat. Sebagian jawaban responden
cukup setuju’ dan ‘setuju’ masing-masing sebanyak 31 orang

(38,8%).

Jawaban responden mengenai, kebiasaan membeli produk dengan merek
yang sama. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’ sebanyak 28
orang (35,0%).

Jawaban responden mengenai, Lebih memilih melakukan pembelian
produk lewat media online dari pada di tempatnya langsung. Sebagian
jawaban responden ‘cukup setuju’ dan ‘setuju’ masing-masing sebanyak
28 orang (35,0%).

Jawaban responden mengenai, menentukan selera terlebih dahulu sebelum
melakukan pemesanan produk. Sebagian jawaban responden ‘setuju’
sebanyak 28 orang (35,0%).

Jawaban responden mengenai, lebih memilih melakukan pembayaran di
tempat dari pada lewat transfer. Sebagian jawaban responden ‘cukup
setuju’ sebanyak 26 orang (32,5%).

Jewaban responden mengenai, pembelian produk tidak di tetapkan waktu
kapan dan hanya membeli ketika adanya keinginan. Sebagian jawaban

responden ‘sangat setuju’ sebanyak 31 orang (38,8%).
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11. Jawaban responden mengenai, menentukan jadwal pembelian dahulu
sebelum membeli produk. Sebagian jawaban responden ‘tidak setuju’
sebanyak 24 orang (30,0%).

12. Jawaban responden mengenai, pembelian produk sudah ditetapkan kapan
pemesanannya. Sebagian jawaban responde ‘cukup setuju’ sebanyak 32
orang (40,0%).

13. Jawaban responden mengenai, menentukan jumlah pembelian produk
sebelum memesan. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’ sebanyak
28 orang (35,0%).

14. Jawaban responden mengenai, keinginan pembelian produk dalam jumlah
yang banyak. Sebagian jawaban responden ‘setuju’ sebanyak 27 orang
(33,8%).

15. Jawaban responden mengenai, pembelian berbagai macam produk dalam
jumlah banyak. Sebagian jawaban responden ‘cukup setuju’ sebanyak 28

orang (35,0%).

Berdasarkan hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab
‘setuju’ terhadap keputusan pembelian dalam memutuskan pembelian produk
UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian. Artinya konsmuen merasa puas dengan
produk tersebut dan tertarik sehingga sebagian konsumen melakukan pembelian

ulang pada produk tersebut.

4.1.4 Uji Asumsi Klasik

4.1.4.1 Uji Normalitas
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Pengujian normalitas untuk melihat apakah dalam model regresi, variaebel
dependen dari independennya memiliki distribusi normal atau tidak. Jika data
menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model

regresi memenuhi asumsi normalitas.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

1,0

0,4+

Expected Cum Prob

0,27

0,0 T T I
oo nz2 04 06 ns 1,0

Observed Cum Prob

Gambar 4.1

Uji Normalitas

Gambar diatas mengindentifikasikan bahwa model regresi telah memenuhi
asumsi yang telah dikemukakan sebelumnya, sehingga data dalam model regresi

penelitian ini cenderrung normal.

4.1.4.2 Uji Multikolinieritas
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Uji Multikolineritas yaitu suatu cara yang digunakan untuk mendeteksi
ada atau tidaknya multikolinieritas, dengan melihat besarnya nilai VIF (Variance
Inflation Factor). Jika VIF dibawah atau < 10 dan tolerence value di atas > 0,1,
maka tidak terjadi multikolinieritas. Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji
apakah pada regresi ditemukan adanya korelasi yang kuat/tinggi antar variabel
independen. Pada model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar
variabel independen karena korelasi yang tinggi antara variabel-variabel bebas
dalam suatu model regresi berganda. Jika ada korelasi yang tinggi diantara
variabel-variabel bebasnya maka hubungan antara variabel bebas terhadap

variabel terikatnya menjadi terganggu.

Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Toler-
Model B Std. Error Beta t Sig. ance VIF
1 (Constant) 28,338 5,949 4,763 ,000
Media So- ,639 ,172 ,420 3,723 ,000 ,803 1,245
sial
Harga ,099 ,138 ,081 717 ,476 ,803 1,245

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : hasil penelitian menggunakan SPSS

Tabel 4.6

Uji Multikolinieritas

Berdasarkan tabel di atas, maka diketahui bahwa nilai VIF variabel media
sosial (X1) dan variabel harga (X2) adalah 1,245 < 10 dan nilai tolerence value

0,803 > 0,1. Maka data tersebut tidak terjadi multikolinieritas.
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4.1.4.3 Uji Heteroskedastisitas

Yaitu menggunakan Scatterplot dengan pengambilan kesimpulan jika titik-
titik menyebar di atas atau di bawah dan titik-titik membentuk suatu pola bebas,
maka tidak terjadi heteroskedastisitas. Uji ini bertujuan untuk menegtahui apakah
model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pengamatan yang lainnya
tetap, maka disebut homoskedastisitas. Sebaliknya jika varian berbeda maka di

sebut heteroskedastisitas.

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Gambar 4.2

Uji Heteroskedastisitas
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Berdasarkan gambar di atas, memperlihatkan titik-titik menyebar secara
acak/bebas dan tidak membentuk suatu pola tertentu, meskipun terlihat ada bagian
yang sedikit berdempetan di titik-titik tertentu dengan demikian “tidak terjadi

hetoskedastisitas™ pada model regresi ini.

4.1.5 Regresi Linier Berganda

Analisis regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel beban

terhadap variabel tertentu.

Coefficients?

Unstandardized Coeffi- | Standardized
cients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 28,338 5,949 4,763 ,000
Media Sosial ,639 172 420 3,723 ,000
Harga ,099 ,138 ,081 JA17 476

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : hasil data olah SPSS

Tabel 4.7

Regresi Linier Berganda

Berdasarkan data tabel uji regresi linier berganda di atas, dapat dipahami

model persamaan regresinya adalah :

Y =a+bl. X1+Db2.X2
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Y = 28,338 + 0,639 + 0,099
Keterangan

Y = Keputusan Pembelian
X1 = Media Sosial

X2 = Harga

Interpretasinya :

1.

Nilai a sebesar 28,338 merupakan konstanta atau keadaan saat variabel
keputusan pembelian di pengaruhi oleh variabel lainnya yaitu variabel
media sosial (X1) dan harga (X2). Jika variabel independen tidak ada,
maka variabel keputusan pembelian tidak mengalami perubahan.

B1 (nilai koefisien regresi X1) sebesar 0,639, menunjukan bahawa
variabel media sosial mempunyai pengaruh yang positif terhadap
keputusan pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel
media sosial maka akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar
0,693, dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti dalam penelitian
ini.

B2 (nilai koefisien regresi X2) sebesar 0,099, menunjukan bahwa variabel
harga mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian, berarti
bahawa setiap kenaikan 1 satuan variabel harga akan mempenagruhi
keputusan pembelian sebesar 0,099, dengan asumsi bahwa variabel lain

tidak diteliti dalam penelitian ini.
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4.1.6 Uji Hipotesis

4.1.6.1 Uji t

Uji t pada dasarnya bertujuan untuk menunjukan sebarapa jauh pengaruh
satu variabel independen secara individual dalam menerangan variabel dependen.
Dengan bantuan program Statistical Package for Social Sciences (SPSS 24).
Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan significance level taraf nyata 0,05

(a = 5%).

Bentuk pengujian sebagai berikut

1. Ho: bi=0. Artinya media sosial dan harga tidak berhubungan positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Kwala Begumit di Masa Pandemi
Covid-19.

2. Ha : bi =# . Artinya media sosial dan harga berhubungan positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Kwala Begumit di Masa Pandemi

Covid-19.

Maka kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut

1. Tolak Ho jika probabilitas < 0,05 (sig < a0,05) atau t hitung > t tabel.

2. Terima Ho jika probabilitas > 0,05 (sig > a0,05) atau t hitung < t tabel.

Berdasarkan hasil pengelolahan data dengan SPSS versi 24 maka diperoleh hasil

uji statistik t sebagai berikut :
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Coefficients?

Standard-
Unstandardized Coeffi- | ized Coeffi-
cients cients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 28,338 5,949 4,763 ,000
Media So- ,639 172 4201 3,723 ,000
sial
Harga ,099 ,138 ,081 J17 476

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : data pengolahan SPSS

Tabel 4.8

Uji t

Dari hasil uji t di atas untuk mengetahui besarnya pengaruh pada variabel

independen secara parsia (individual) terhadap variabel depeden adalah sebagai

berikut :

1. Pengaruh Media Sosial (X1) Terhadap Keputusan Pembelian ()

Diketahui

- Nilai sign < 0,05
- Nilai t hitung > t tabel

Rumus

t tabel =t (a/2 ; n-k)

keterangan

n : jJumlah responde

k > jumlah variabel
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Maka dapat dihitung :

a = 5% = t(0,05/2;80-2)

0,025 ; 78

1,991

Maka, variabel X1 terhadap Y adalah nilai sign 0,000 < 0,05. Dan t hitung

> ttabel (3,723 > 1,991).

Interpretasi

Dari tabel dan pembuktian di atas, maka dapat dijelaskan hasil uji t
(parsial) menunjukan bahwa nilai signifikansi pengaruh media sosial (X1)
terhadap keputusan pembelian () adalah 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel
adalah 3,723 > 1,991. Maka Hol di tolak dan Hal diterima. Artinya terdapat
pengaruh media sosial (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) secara signifikan
di produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala

Begumit di Masa Pandemi Covid-19.

2. Pengaruh Harga (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Diketahui

- Nilai sign < 0,05.
- Nilai t hitung > t tabel.

Rumus
t tabel =t (a/2 ; n-k)
keterangan

n : jumlah responde
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k > jumlah variabel

Maka dapat dihitung

a = 5% =1(0,05/2 ; 80— 2)
=0,025 ; 78
=1,991

Maka, variabel X2 terhadap Y adalah nilai sign 0,476 < 0,05 dan t hitung > t

tabel adalah 0,717 > 1,991.

Interpretasinya

Dari tabel dan pembuktian di atas, maka dapat dijelaskan hasil uji t
(parsial) menunjukan bahwa nilai signifikansi pengaruh harga (X2) terhadap
keputusan pembelian () adalah 0,476 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel adalah
0,717 > 1,991. Maka, Hol ditolak dan Hal diterima. Artinya pada harga (X2)
terhadap keputusan pembelian (Y) tidak ada pengarh yang signifikan terhadap
variabel harga dan keputusan pembelian di produk UMKM Es Gak Beres dan

Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi Covid-19.

4162 Uji F

Uji statistik F (simultan) dilakukan untuk mengetahui apakah variabel
bebas (independen) secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan atau tidak
terhadap variabel terikat (dependen) dan sekaligus juga untuk menguji hipotesis
kedua. Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan significane level taraf nyata

0,05 (¢ = 5%).
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ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 995,496 2 497,748 10,421 ,000P
Residual 3677,991 77 47,766
Total 4673,488 79

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Harga, Media Sosial

Sumber : data pengolahan SPSS
Tabel 4.9

Uji F

Diketahui
X1 dan X2 terhadap Y adalah nilai sign < 0,05 dan f hitung > nilai f tabel.
- Nilai f tabel = 3,12. Dimana jumlah responden 80 — 2 — 1 = 77. Maka nilai

77 dapat di lihat dari distribusi f tabel untuk mengetahui nilai
perbandingan dengan f hitung > nilai f tabel.

Maka, nilai sign adalah 0,000 < 0,05 dan nilai f hitung 10,421 > 3,12.

Interpretasi
Diketahui nilai signifikansi untuk pengaruh media sosial (X1) dan harga

(X2) terhadap keputusan pembelian () adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan f hitung

10,421 > 3,12. Hal ini membuktikan bahwa Ho3 ditolak dan Ha3 diterima.

Artinya terdapat pengaruh media sosial (X1) dan harga (X2) terhadap keputusan

pembelian (Y) secara signifikan.

4.1.7 Uji Koefisien Determinasi

Koefisien Determinasi (KD) merupakan besaran yang menunjukan

besarnya variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel
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independennya. Koefisien deteminasi ini digunakan untuk mengukur seberapa
jauh variabel-variabel bebas dalam menerangkan variabel terikatnya. Nilai
koefisien determinasi ditentukan dengan nila R square sebagaimana dapat dilihat

pada tabel berikut :

Model Summary

Std. Error of the Esti-
Model R R Square Adjusted R Square mate

1 ,4622 ,213 ,193 6,91130

a. Predictors: (Constant), Harga, Media Sosial

Sumber : hasil pengolahan data SPSS
Tabel 4.10

Uji Koefisien Determinasi

Berdasarkan tabel di atas, di pengaruhi nilai koefisien R Square (R2)
sebesar 0,213 atau 21,3%. Jadi bisa diambil kesimpulan besarnya pengaruh
variabel media sosial (X1) dan harga (X2) terhadap Keputusan Pembelian(Y)

sebesarn 0,213 (21,3%).

4.2 Pembahasan

4.2.1 Pengaruh Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian

Dari penjelasan tabel uji-t di atas, dapat di pahami bahwa pengaruh Media
Sosial terhadap Keputusan Pembelian diperolah nilai t hitung sebesar 3,723 dan t
tabel 1,991 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,000 < 0,05 atau t hitung
3,723 > 1,991. Berdasarkan kriteria pengambilan keputusan, dapat disimpulakn
bahwa variabel Media Sosial terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh positif

secara signifikan.
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Media Sosial merupaka alat promosi yang mudah dan cepat yang banyak
digunakan oleh para pelaku pebisnis atau para pelaku UMKM untuk
mempromosikan produk usaha mereka. Dengan kemudahan Media Sosial,
konsumen dapat melihat dan meresa tertarik dengan promosi yang di posting oleh
admin penjual produk UMKM. Oleh karena itu, para pelaku bisnis melihat adanya
peluang dan keuntungan dengan memasarkan produk mereka lewat media sosial.

Dengan adanya Media Sosial, kosumen juga tidak perlu datang langsung
ke stand jual produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian, sebab konsumen
dapat memesan langsung produk tersebut dari Media Sosial. Oleh sebab itu,
kemudahan Media Sosial dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian konsumen
terhadap produk UMKM.

Penelitian ini juga pernah dilakukan oleh penelitian sebelumnya, bahwa
53% konsumen akan mencari informasi dan ulasan pada Media Sosial terlebih
dahulu sebelum melakukan keputusan pembelian. Sehingga Media Sosial
memiliki memainkan peran yang pentung dalam mempengaruhi Keputusan

Pembelian konsumen (Indriyani & Suri, 2020)

4.2.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penjelasan dari tabel uji-t di atas, dapat di pahami bahwa
pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai t hitung sebesar
0,717 sementara t tabel 1,991 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,717 >
0,05 atau t hitung 0,717 < t tabel 1,991. Berdasarkan kriteria anata variabel Harga

terhadap Keputusan Pembelian dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha



75

diterima. Hal ini menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan anata
variabel Harga terhadap Keputusan Pembelian.

Dalam hal ini, konsumen sangat teliti terhadap Harga yang di tawarkan
para pelaku UMKM. Dalam melakukan keputusan pembelian, para konsumen
terlebih dahulu melihat bagaimana bentuk dan kualitas produk serta manfaat yang
dirasakan konsumen berdasarkan pengamatan dan ulasan menurut mereka.
Sehingga harga bukanlah suatu pengaruh saat konsumen memutuskan melakukan
pembelian produk UMKM Es gak Beres dan Kebab Durian.

Penelitian ini juga pernah dilakukan oleh peneliti sebelumnya, bahwa
dari  Sudut pandang konsumen mengatakan harga seringkali digunakan sebagai
indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang
dirasakan atas suatu barang atau jasa. Nilai dapat didefinisikan sebagai rasio
antara manfaat yang dirasakan dengan harga. Pada tingkat harga tertentu bila
manfaat yang dirasakan meningkat, maka nilainya meningkat pula. Sebaliknya

bila manfaat yang dirasakan menurun maka nilainya menurun pula (Sarini, 2007)

4.2.3 Pengaruh Media Sosial Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan tabel uji-f di ata, dapat dijelaskan bahwa terdapat pengaruh
Media Sosial dan Harga terhadap Keputusan Pembelian, dengan nilai f hitung
10,421 > f tabel 3,12 bahwa ada pengaruh signifikan secaraa simultan Media
Sosial dan Harga terhadap Keputusan P embelian pada Produk UMKM Es
gak Beres dan Kebab Durian Di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa
Pandemi Covid-19. Dengan nilai koefisien determinasi (R square) yang di peroleh

sebesar 0,213. Hal ini memiliki arti bahwa 21,3% variabel terhadap Keputusan
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Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel Media Sosial dan Harga. Dengan
demikian dapat diambil kesimpulan bahwa adanya pengaruh Media Sosial dan
Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak Beres dan
Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi Covid-19.
Penelitian ini juga pernah dilakukan oleh peneliti sebelumnya, yang
menyatakan bahwa media sosial dan harga berpengaruh secara signifikan terhadap

variabel dependen keputusan pembelian (Japlani, 2020).



BAB 5

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruh Media Sosial dan
Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM di Masa Pandemi

Covid-19, maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara
Media Sosial terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa
Pandemi Covid-19.

2. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa tidak adanya pengaruh signifikan
antara Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa
Pandemi Covid-19.

3. Secara simultan dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh Media Sosial
dan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa

Pandemi Covid-19.

5.2 Saran
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Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan maka penulis

menyarankan hal — hal sebagai berikut :

1. Sebaiknya para pelaku UMKM menerjangkaukan harga produk dengan
lokasi daya beli pada produk UMKM Kebab Durian.

2. Para pelaku UMKM harus memperhatikan promosi melalui Media Sosial
dengan meningkat kan daya tarik promosi, sehingga konsumen tidak bosan
dengan promosi produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian.

3. Bagi peneliti selanjutnya dapat dilakukan penelitian dengan memperluas
cakupan penelitian dengan meneliti variabel yang mempengaruhi
Keputusan Pemblian sehingga dapat memperoleh hasil yang lebih

maksimal.

5.3 Keterbatasan Penelitian

penelitian ini telah diusahakan dan dilaksanakan dengan sesuai prosedur

ilmiah, namun demikian masih memiliki keterbatasan yaitu :

1. Faktor — faktor yang mempengaruhi variabel Keputusan Pembelian dalam
penelitian ini hanya 2 variabel yaitu Media Sosial dan Harga. Sedangkan
masih banyak lagi faktor yang mempengaruhi variabel Keputusan
Pembelian.

2. Adanya Kketerbatasan saat melakukan penelitian penyebaran angket,

sehingga harus di sebarkan dengan lebih sungguh — sungguh.
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LAMPIRAN
Distribusi t tabel
Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001

df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620 31.82052 63.65674 318.30884
2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.32712
3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.54070 5.84091 10.21453
4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.89646 3.35539 4.50079
9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681
10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370
11 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099 2.71808 3.10581 4.02470
12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 2.68100 3.05454 3.92963
13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 2.65031 3.01228 3.85198
14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 2.62449 2.97684 3.78739
15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 2.60248 2.94671 3.73283
16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 2.58349 2.92078 3.68615
17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982 2.56693 2.89823 3.64577
18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 2.55238 2.87844 3.61048
19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 2.53948 2.86093 3.57940
20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596 2.52798 2.84534 3.55181
21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 2.51765 2.83136 3.52715
22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387 2.50832 2.81876 3.50499
23 0.68531 1.31946 1.71387 2.06866 2.49987 2.80734 3.48496
24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390 2.49216 2.79694 3.46678
25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 2.78744 3.45019
26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553 2.47863 2.77871 3.43500
27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183 2.47266 2.77068 3.42103
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 2.46714 2.76326 3.40816
29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624
30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227 2.45726 2.75000 3.38518
31 0.68249 1.30946 1.69552 2.03951 2.45282 2.74404 3.37490
32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693 2.44868 2.73848 3.36531
33 0.68200 1.30774 1.69236 2.03452 2.44479 2.73328 3.35634
34 0.68177 1.30695 1.69092 2.03224 2.44115 2.72839 3.34793
35 0.68156 1.30621 1.68957 2.03011 2.43772 2.72381 3.34005
36 0.68137 1.30551 1.68830 2.02809 2.43449 2.71948 3.33262
37 0.68118 1.30485 1.68709 2.02619 2.43145 2.71541 3.32563
38 0.68100 1.30423 1.68595 2.02439 2.42857 2.71156 3.31903
39 0.68083 1.30364 1.68488 2.02269 2.42584 2.70791 3.31279
40 0.68067 1.30308 1.68385 2.02108 2.42326 2.70446 3.30688
Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001

df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
41 0.68052 1.30254 1.68288 2.01954 2.42080 2.70118 3.30127
12 0.68038 1.30204 1.68195 2.01808 2.41847 2.69807 3.29595
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a3 0.68024 1.30155 1.68107 2.01669 2.41625 2.69510 3.29089
44 0.68011 1.30109 1.68023 2.01537 2.41413 2.69228 3.28607
a5 0.67998 1.30065 1.67943 2.01410 2.41212 2.68959 3.28148
46 0.67986 1.30023 1.67866 2.01290 2.41019 2.68701 3.27710
a7 0.67975 1.29982 1.67793 2.01174 2.40835 268456 3.27291
48 0.67964 1.29944 1.67722 2.01063 2.40658 2.68220 3.26801
19 0.67953 1.29907 1.67655 2.00958 2.40489 2.67995 3.26508
50 0.67943 1.29871 1.67501 2.00856 2.40327 2.67779 3.26141
51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 2.40172 2.67572 3.25789
52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 267373 3.25451
53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575 2.39879 2.67182 3.25127
54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815
55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.39608 266822 3.24515
56 0.67890 1.29685 1.67252 2.00324 2.39480 266651 3.24226
57 0.67882 1.29658 1.67203 2.00247 2.39357 2.66487 3.23948
58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172 2.39238 2.66329 3.23680
59 0.67867 1.29607 1.67109 2.00100 2.39123 2.66176 3.23421
60 0.67860 1.29582 1.67065 2.00030 2.39012 2.66028 3.23171
61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962 2.38905 265886 3.22930
62 0.67847 1.29536 1.66980 1.99897 2.38801 2.65748 3.22696
53 0.67840 1.29513 1.66940 1.99834 2.38701 2.65615 3.22471
64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773 2.38604 265485 3.22253
65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714 2.38510 265360 3.22041
66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656 2.38419 265239 3.21837
67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601 2.38330 2.65122 3.21639
68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547 2.38245 2.65008 3.21446
69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495 238161 264898 3.21260
70 0.67801 1.29376 1.66601 1.99444 2.38081 2.64790 3.21079
71 0.67796 1.29359 1.66660 1.99394 2.38002 2.64686 3.20903
72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346 2.37926 2.64585 3.20733
73 0.67787 1.29326 1.66600 1.99300 2.37852 2.64487 3.20567
74 0.67782 1.29310 1.66571 1.99254 2.37780 264301 3.20406
75 0.67778 1.29294 1.66543 1.99210 2.37710 2.64298 3.20249
76 0.67773 1.29279 1.66515 1.99167 2.37642 2.64208 3.20006
77 0.67769 1.29264 1.66488 1.99125 2.37576 2.64120 3.19948
78 0.67765 1.29250 1.66462 1.99085 2.37511 2.64034 3.19804
79 0.67761 1.29236 1.66437 1.99045 2.37448 2.63950 3.19663
80 0.67757 1.29222 1.66412 1.99006 2.37387 263869 3.19526
Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002

81 0.67753 1.29209 1.66388 1.98969 2.37327 2.63790 3.19392
8o 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932 2.37269 2.63712 3.19262
3 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896 2.37212 2.63637 3.19135
84 0.67742 1.29171 1.66320 1.98861 2.37156 2.63563 3.19011
a5 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827 2.37102 2.63491 3.18890
s6 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793 2.37049 2.63421 3.18772
87 0.67732 1.29136 1.66256 1.98761 2.36998 2.63353 3.18657
38 0.67729 1.29125 1.66235 1.98729 2.36947 2.63286 3.18544
59 0.67726 1.29114 1.66216 1.98698 2.36898 2.63220 3.18434
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90 0.67723 1.29103 1.66196 1.98667 2.36850 2.63157 3.18327

91 0.67720 1.29092 1.66177 1.98638 2.36803 2.63094 3.18222

92 0.67717 1.29082 1.66159 1.98609 2.36757 2.63033 3.18119

93 0.67714 1.29072 1.66140 1.98580 2.36712 2.62973 3.18019

94 0.67711 1.29062 1.66123 1.98552 2.36667 2.62915 3.17921

95 0.67708 1.29053 1.66105 1.98525 2.36624 2.62858 3.17825

96 0.67705 1.29043 1.66088 1.98498 2.36582 2.62802 3.17731

97 0.67703 1.29034 1.66071 1.98472 2.36541 2.62747 3.17639

98 0.67700 1.29025 1.66055 1.98447 2.36500 2.62693 3.17549

99 0.67698 1.29016 1.66039 1.98422 2.36461 2.62641 3.17460

100 0.67695 1.29007 1.66023 1.98397 2.36422 2.62589 3.17374

Distribusi f tabel

Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05
df untuk pembilang (N1)
df untuk
penyebut
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 |14 15

1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246
2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19.37 19.38 19.40 19.40 19.41 19.42 [19.42 19.43
3 10.13  [9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.98 [3.96 3.94
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 [3.53 3.51
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 (3.24 3.22
o 512 426 [386 [363 348 (337 (329 323 318 [B14 B10  [B.07 3.05 3.03 3.0l
10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 [2.86 2.85
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 [2.64 2.62
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 [2.55 2.53
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.563 251 248 2.46
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 245 242 2.40
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 [2.26 2.23
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 225 2.22 2.20
21 432 347 07 P84 268 P57 [249 P42 37 P32 P28 225 222 20 P18
by 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66 2.55 2.46 2.40 2.34 2.30 2.26 2.23 220 2.17 2.15
23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13
24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11
25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 214 P11 2.09
26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07
27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 [2.08 2.06
28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04
29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 [2.05 2.03
30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 [2.04 2.01
31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52 2.41 2.32 2.25 2.20 2.15 2.11 2.08 2.05 2.03 2.00
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32 4.15 329 290 [267 P51 P40 31 24 19 P14 10 o7 2.04 2.01 1.99
33 414 [3.28 289 266 250 239 P30 223 [218 P13 .09 [2.06 2.03 2.00 .98
34 4.13 328 [288 [2.65 P49 P38 229 P23 P17 P12 208 .05 2.02 [1.99 1.97
35 4.12 327 [287 264 P49 P37 29 P22 216 211 207 .04 2.01 [1.99 1.96
36 4.11 326 [287 [2.63 P48 P36 [228 P21 15 P11 P07 .03 2.00 [1.98 1.95
37 4.11 325 286 263 247 236 227 220 214 10 .06 .02 2.00 [1.97 1.95
38 4.10 324 285 262 P46 P35 26 P19 214 09 05 .02 1.99 [1.96 1.94
39 4.09 324 P85 6l P46 234 26 219 213 .08 P04 .ol 1.98 [1.95 1.93
40 4.08 323 [284 261 P45 P34 25 P18 12 208 204 .00 1.97 [1.95 1.92
41 4.08 323 [283 [260 P44 P33 P24 pa7 212 207 203 .00 197 194 .92
42 4.07 322 P83 P59 P44 P32 R4 a7 211 P06 2.03  [1.99 196 (194 [1.91
43 4.07 321 282 |59 P43 P32 23 P16 211 o6 [2.02 1.99 1.96 [1.93 1.91
a4 4.06 321 282 P58 P43 P31 23 P16 210 05 .01 1.98 1.95 [1.92 1.90
45 4.06 320 281 [258 P42 P31 22 P15 10 05 o1 1.97 1.94 [1.92 1.89
Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05
df untuk pembilang (N1)
df untuk
penyebu

t(N2) [1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 [14 15
46 405 [3.20 [2.81 257 P42 [2.30 222 .15 209 [2.04 200 [1.97 1.94 191 .89
47 405 [3.20 [2.80 257 241 .30 221 P14 209 [204 [2.00 [1.96 1.93 [1.91 [1.88
48 404 19 [2.80 257 P41 229 221 .14 208 [203 [1.99 [1.96 1.93 190 [1.88
49 404 319 [2.79 256 [240 [2.29 220 [2.13 208 [203 [1.99 [1.96 1.93 [1.90 .88
50 403 [B18 279 256 .40 [2.29 220 213 207 [203 [1.99 [1.95 1.92 [1.89 [1.87
51 403 [B18 279 255 .40 [2.28 220 [2.13 207 [202 198 [1.95 1.92 [1.89 .87
52 403 [3.18 [2.78 255 [2.39 .28 219 P12 207 202 [1.98 [1.94 191 [1.89 [1.86
53 402 [B17 278 255 .39 [2.28 219 .12 206 [201 197 [1.94 191 [1.88 [1.86
54 402 [3.17 [2.78 254 239 P27 218 [2.12 206 [201 197 [1.94 191 [1.88 [1.86
55 402 Bl16 .77 254 38 .27 218 .11 206 [201 197 [1.93 1.90 [1.88 [1.85
56 401 [B16 277 254 38 .27 218 .11 205 [200 [1.96 [1.93 1.90 [1.87 [1.85
57 401 [B.16  [2.77 253 [2.38 .26 218 P11 205 [200 [1.96 [1.93 1.90 [1.87 [1.85
58 401 [3.16 [2.76 253 [2.37 .26 217 .10 205 [200 [1.96 [1.92 1.89 [1.87 [1.84
59 400 [3.15 [2.76 253 [2.37 .26 217 210 204 200 [1.96 [1.92 1.89 [1.86 [1.84
50 400 [B15 276 253 .37 225 217 .10 204 199 195 [1.92 1.89 [1.86 [1.84
61 400 [3.15 [2.76 252 [2.37 .25 2.16 [2.09 204 199 195 [1.91 1.88 [1.86 [1.83
62 400 [3.15 [2.75 252 236 .25 2.16  [2.09 2.03 199 [195 [L.91 1.88 |1.85 [1.83
63 399 [3.14 .75 252 .36 [2.25 2.16  [2.09 2.03 198 [194 [191 1.88 [1.85 [1.83
64 399 PB14 .75 252 [2.36 .24 216 [2.09 203 198 [1.94 [1.91 1.88 [1.85 [1.83
65 399 [3.14 .75 251 36 [2.24 2.15 [2.08 203 198 [1.94 [1.90 1.87 [1.85 [1.82
66 399 [B14 274 251 [235 .24 2.15 [2.08 2.03 198 [1.94 [1.90 1.87 [1.84 .82
57 398 [3.13 .74 251 35 [2.24 2.15 [2.08 202 198 [1.93 [1.90 1.87 [1.84 .82
68 398 [3.13 .74 251 P35 .24 2.15 [2.08 2.02 197 193 [1.90 1.87 [1.84 .82
59 398 [3.13 .74 250 .35 [2.23 2.15 [2.08 202 [197 [1.93 [1.90 1.86 [1.84 [1.81
70 398 [3.13 .74 250 [2.35 .23 214 .07 2.02 [1.97 [1.93 [1.89 1.86 [1.84 [1.81
71 398 [3.13 .73 250 .34 [2.23 214 [2.07 201 [1.97 [1.93 [1.89 1.86 [1.83 [1.81
72 397 [312 .73 250 .34 [2.23 2.14  [2.07 201 196 [1.92 [1.89 1.86 [1.83 [1.81
73 397 [312 .73 250 .34 [2.23 2.14  [2.07 201 196 [1.92 [1.89 1.86 [1.83 [1.81
74 397 PB12 273 250 [2.34 P22 2.14  [2.07 201 196 [1.92 [1.89 1.85 [1.83 [1.80
75 397 [312 .73 249 P34 P2 213  [2.06 201 [196 [1.92 [1.88 1.85 [1.83 [1.80
76 397 PB12 .72 249 233 P22 213  [2.06 201 [196 [1.92 [1.88 1.85 [1.82 [1.80
77 397 [312 P72 249 P33 P2 213 [2.06 2.00 [196 [1.92 [1.88 1.85 [1.82 [1.80
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78 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 [1.82 1.80
79 396 [B11 2.72 2.49 P33 .22 2.13 .06 200 195 (191 [1.88 185 [1.82 [1.79
80 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.21 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.84 [1.82 1.79
81 396 [B11 2.72 2.48 33 21 212 .05 200 195 191 [1.87 184 [1.82 [1.79
82 396 [B11 2.72 2.48 33 21 212 .05 200 195 191 [1.87 184 181 [1.79
83 3.96 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.91 1.87 1.84 (181 1.79
84 3.95 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.90 1.87 1.84 181 1.79
85 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 181 1.79
86 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 181 1.78
87 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.83 [1.81 1.78
88 395 [B10 271 2.48 32 220 212 .05 199 194 190 [1.86 183 [1.81 [1.78
89 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 [1.80 1.78
90 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 [1.80 1.78
Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05
df untuk pembilang (N1)
df untuk
penyebu
t(N2) 1 2 3 4 5 6 7 (<] 9 10 11 12 13 |14 15
91 3.95 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.94 1.90 1.86 1.83 [1.80 1.78
92 3.94 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.94 1.89 1.86 1.83 [1.80 1.78
93 3.94 [3.09 .70 2.47 P31 220 211 .04 198 193 (189 [1.86 183 [1.80 [1.78
94 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 [1.80 1.77
95 3.94 [3.09 2.70 2.47 P31 220 211 .04 198 193 (189 [1.86 182 [1.80 .77
96 3.94 [3.09 2.70 2.47 P31 219 211 .04 198 193 (189 [1.85 182 [1.80 .77
97 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 [1.80 1.77
98 3.94 [3.09 .70 2.46 31 219 210 .03 198 193 (189 [1.85 182 [1.79 77
99 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 [1.79 1.77
100 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.89 1.85 182 [L.79 1.77
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KUESIONER PENELITIAN

PENGARUH MEDIA SOSIAL DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PRODUK UMKM DI MASA PANDEMI COVID-19 DI
KECAMATAN BINJAI KWALA BEGUMIT

SKRIPSI

A. ldentitas Responden

Umur 1 18-20
21 -24
25-28
29-31

Jenis Kelamin . Laki — Laki
Perempuan

Pekerjaan : Mahasiswa/I
Karyawan
Pegawai
Guru
Wirausaha

Petunjuk Pengisian

Berikan tanda centang (V) untuk mengisi pernyataan yang Bapak
/ Ibu pilih sesuai dengan pendapat dan perasaan, bukan berdasarkan
pendapat umumatau pendapat orang lain. Adapun makna tanda dalam
kolom adalah sebagai berikut :

SS |: Sangat Setuju Nilai (5)
S | Setuju Nilai (4)
KS |: Kurang Setuju Nilai (3)
TS |: Tidak Setuju Nilai (2)
STS|: Sangat Tidak Setuju Nilai (1)




A. KEPUTUSAN PEMBELIAN

kapan pemesanannya

NO PERNYATAAN STS| TS| KS| S |SS
KEPUTUSAN PEMEBLIAN W@ B @B
Pembelian produk
1 Pembelian produk berdasarkan 1 412413318
kebutuhan
2 [Proses pembelian produk dari online 0 4 12629 |21
sangat mudah
3 |Pembelian produk yang dikarenakan 0 | 1]22)31]|31
suatu keinginan
Pembelian merek
4 Pembelian produk yang dikarenakan 1 6 | 6 | 34 |16
merek yang sedang mengalami trend
5 |Keputusan pembelian merek 0 6 [ 31| 31|12
di karenakan rekomendasi
masyarakat
6 1 |15 |28 | 23|13
Kebiasaan membeli produk dengan
merek yang sama
Pemilihan saluran pembelian
7 |Lebih memilih melakukan pembelian 2 |10 |28 |28 |12
produk lewat media online dari pada di
tempatnya langsung
8 Menentukan selera terlebih dahulu . 8|2 |28 18
sebelum melakukan pemesanan produk
9 |Lebih memilih melakukan pembayaran| 2 8 [ 26 | 20 | 24
di tempat dari pada lewat transfer
Penentuan waktu pembelian
10 [Pembelian produk tidak di tetapkan 1 9 116 |23 |31
waktu kapan dan hanya membeli
ketika adanya keinginan
11 8 [ 24126 |20 | 2
Menentukan jadwal pembelian dahulu
sebelum membeli produk
12 |Pembelian produk sudah ditetapkan 8 | 2232|151 3
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bermanfaat

13 Menentukan jumlah pembelian produk 16 112128 |23 11
sebelum memesan
14  |Keinginan pembelian produk dalam 7 |20 21|27 | 5
jumlah yang banyak
15 Pembelian berbagai macam produk 5 | 18281236
dalam jumlah banyak
. MEDIA SOSIAL
NO PERNYATAAN STS| TS| KS| S | SS
MEDIA SOSIAL D@ Q| @ OB
Kemudahan
1 |Memudahkan transaksi online lewat | 0 5 |27 |28 | 20
media sosial saat berbelanja
2 0 2 | 31|30 | 17
Memudahkan menentukan selera
yang diinginkan lewat media sosial
3 |Media sosial memberikan 0 1 |39]| 26 | 14
kemudahan untuk mengetahui
informasi produk
Kepercayaan
4 Menjamin keamanan saat melakukan 3 |53l s
transaksi online lewat media sosial
S Kepercayaan pembelian produk L1229 )28 11
dikarenakan popularitas website
online shop
6 . . 4 |13 33|27 | 3
Kepercayaan pada admin penjual
ketika terjadi kendala dalam
bertransaksi online
Kualitas informasi
! Kualitas informasi lewat media sosial 118342215
sangat terjamin
8 Informasi produk lewat media sosial 0 |20]34)23)3
terbilang cukup akurat
9 |Informasi lewat media sosial sangat 0 |10 39| 23| 8
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C. HARGA
NO PERNYATAAN STS| TS| KS| S |SS
HARGA ORROINOINOING)
Keterjangkauan harga
1 Keterjangkauan harga produk 0 0 B2 pt
menjadikan minat pembelian produk
2 Harga terjangkau mempengaruhi daya |1 1 24 27 27
beli konsumen
3 Harga terbilang cukup standart 1 6 22 31 20
sehingga ingin melakukan pembelian
ulang
Kesesuaian harga dengan kualitas produk
4 Harga yang ditawarkan terjangkau 0 7 33 27 13
cocok dengan kualitas produk
5 Kesesuaian harga dengan kualitas 0 7 33 30 |10
produk dipengaruhi oleh lokasi daya
beli
6 _ 0 10 35 R9 b
Kualitas produk dan harga cukup
memuaskan
Daya saing harga
! Persaingan harga produk 0 2 pL o33 4
mempengaruhi daya beli konsumen
8 Daya saing harga produk dengan harga 0 1 B8 B2 9
produk merek lain sangat ketat
9 Harga yang ditawarkan kompetitif 0 8 43 20 9
dibanding produk lain
Kesesuaian harga dengan manfaat
10 Harga sesuai dengan manfaat pada 0 13 38 24 4
produk
11 0 9O 47 [18 6
Produk memberikan manfaat dan
sesuai dengan harga yang terjangkau
12 Manfaat produk dengan hargayang (1 15 42 20 P2

standart cukup memuaskan




Keputusan Pembelian (Y)

NO Umur Jenis Kelamin Pekerjaan Y1 |Y2|Y3|Y4d|Y5|Y6|Y7|Y8]|Y9 .10 A1 12 13 14 .15 | TOTAL
1 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 5 5 4 4 4 5 5 5 2 2 4 3 3 55
2 21-24 Perempuan Karyawan 3 4 3 3 3 3 2 5 5 5 1 5 5 5 5 52
3 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 5 5 3 4 4 5 5 3 5 2 2 4 3 3 54
4 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 4 3 3 2 4 5 4 3 2 3 2 3 50
5 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56
6 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 4 4 4 5 5 4 1 5 4 5 5 4 4 60
7 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 5 2 2 4 3 4 4 4 4 3 5 2 3 48
8 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 4 5 5 5 64
9 18 - 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 3 5 4 5 3 4 4 3 5 2 1 3 2 3 48
10 25-28 Laki - Laki Karyawan 3 3 4 4 3 3 4 4 3 5 2 2 4 5 3 49
11 25-28 Perempuan Guru 4 3 4 5 4 4 3 4 5 5 3 3 5 4 4 56
12 25 -28 Laki - Laki Wirausaha 4 5 4 5 4 5 4 3 3 4 3 3 4 3 3 54
13 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 5 4 4 2 4 3 4 2 2 3 4 2 3 46
14 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 4 5 5 5 2 4 4 3 5 2 3 3 2 2 50
15 21-24 Laki - Laki Karyawan 5 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 2 49
16 25 -28 Perempuan Wirausaha 3 4 5 1 3 5 1 3 5 5 4 3 5 1 2 48
17 25 -28 Laki - Laki Karyawan 4 4 5 5 4 5 3 4 3 4 3 2 3 4 2 53
18 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 5 4 3 3 3 3 3 5 3 3 4 4 4 51
19 25 -28 Laki - Laki Wirausaha 3 3 4 3 4 2 3 4 5 5 3 3 3 2 3 47
20 25 -28 Laki - Laki Guru 1 2 5 3 2 2 2 3 5 5 1 1 1 2 2 35
21 | 29-31 Laki - Laki Wirausaha 3 3 4 3 3 2 3 4 5 5 2 2 3 2 3 44
22 | 29-31 Laki - Laki Pegawai 2 2 5 4 3 2 2 4 5 5 2 2 3 2 2 43
23 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 3 5 5 4 2 3 5 5 5 2 2 3 2 2 50
24 25 -28 Laki - Laki Guru 4 3 5 3 3 2 2 3 4 4 2 2 3 2 2 42
25 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 2 3 4 4 3 60
26 29-31 Perempuan Karyawan 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 1 5 1 1 58
27 29-31 Laki - Laki Pegawai 2 3 3 2 3 1 1 4 5 5 2 2 3 1 1 37
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28 25-28 Perempuan Karyawan 4 4 5 3 4 4 3 3 4 5 2 3 3 2 2 49
29 | 21-24 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 3 4 3 4 4 4 4 3 4 3 3 2 4 3 48
30 18 - 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 3 3 3 3 4 2 4 2 3 3 3 4 3 4 44
31 | 21-24 Perempuan Guru 3 3 4 3 3 3 4 2 3 2 3 2 2 3 2 40
32 25-28 Laki - Laki Karyawan 4 3 4 4 3 3 3 5 5 5 4 4 4 4 4 55
33 | 29-31 Perempuan Guru 5 5 5 4 5 5 5 5 5 3 3 4 2 3 4 59
34 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 3 3 3 3 4 4 2 3 2 2 2 2 3 3 39
35 21-24 Perempuan Wirausaha 5 5 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 2 2 3 48
36 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 3 4 4 5 4 4 4 5 3 3 4 4 3 3 54
37 21-24 Perempuan Mahasiswal/l 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 2 4 4 4 55
38 | 29-31 Laki - Laki Pegawai 4 5 4 4 4 3 3 2 2 2 3 3 2 2 2 43
39 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 53
40 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 1 1 1 4 4 53
41 25-28 Perempuan Pegawai 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 3 2 5 5 5 52
42 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 3 3 3 3 4 4 5 3 3 2 4 4 46
43 | 29-31 Perempuan Wirausaha 5 5 4 5 2 3 5 5 2 2 4 4 3 3 3 52
44 29-31 Laki - Laki Pegawai 4 5 4 4 4 5 3 3 3 3 2 2 2 2 2 46
45 | 21-24 Laki - Laki Mahasiswa/l 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 4 4 4 38
46 | 18-20 Perempuan Guru 5 5 3 3 3 2 2 2 2 2 3 3 3 4 3 42
47 25-28 Laki - Laki Guru 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 56
48 29-31 Perempuan Karyawan 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 2 3 4 3 61
49 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 3 4 3 4 4 4 3 5 3 2 3 3 4 49
50 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 3 3 4 5 5 4 4 4 3 3 3 4 50
51 18 - 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 2 3 1 1 1 40
52 18 - 20 Perempuan Mahasiswal/l 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 1 1 1 1 1 46
53 25 -28 Laki - Laki Wirausaha 3 3 3 4 4 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 48
54 18 - 20 Laki - Laki Karyawan 4 4 3 2 2 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 45
55 | 18-20 Laki - Laki Karyawan 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 2 4 3 3 3 34
56 18- 20 Laki - Laki Karyawan 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 3 3 3 3 2 52
57 25-28 Laki - Laki Guru 3 4 3 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 47
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58 | 29-31 Perempuan Pegawai 5 5 4 4 3 3 2 3 3 4 4 3 3 4 3 50
59 18 - 20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 2 2 3 3 3 5 5 2 2 2 2 3 40
60 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 2 3 44
61 18 - 20 Perempuan Mahasiswa/l 5 4 4 4 4 3 4 3 3 4 2 2 3 3 4 48
62 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 5 4 64
63 | 18-20 Laki - Laki Karyawan 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56
64 25-28 Laki - Laki Guru 4 4 4 3 4 3 4 4 5 3 2 2 2 4 2 48
65 | 29-31 Laki - Laki Wirausaha 5 5 3 3 3 3 3 3 3 4 1 1 1 1 1 39
66 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 2 3 3 61
67 21-24 Perempuan Mahasiswal/l 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 56
68 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 3 2 3 3 3 4 1 1 3 3 3 42
69 21-24 Laki - Laki Karyawan 3 3 3 2 2 2 3 2 2 4 2 2 2 2 2 34
70 25-28 Perempuan Guru 4 4 4 4 4 3 3 4 4 2 3 3 3 3 3 48
71 | 29-31 Perempuan Wirausaha 5 5 5 3 3 2 3 3 4 3 3 3 3 3 3 48
72 29-31 Laki - Laki Pegawai 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 5 5 5 4 5 52
73 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 3 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 51
74 18- 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 5 4 3 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 60
75 25-28 Perempuan Pegawai 3 3 3 5 4 2 2 2 2 2 4 3 3 2 2 40
76 | 21-24 Perempuan Wirausaha 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 50
77 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 3 3 63
78 25-28 Perempuan Wirausaha 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 4 49
79 25-28 Laki - Laki Guru 4 4 4 4 4 4 5 1 1 1 1 1 1 1 2 36
80 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 5 3 3 2 3 3 3 5 2 2 3 2 2 42
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Media Sosial
Umur Jenis Kelamin Pekerjaan X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 TOTAL

NO X1

1 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 4 2 3 3 4 3 4 30
2 21-24 Perempuan Karyawan 5 5 5 3 3 3 3 3 3 33
3 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 4 5 4 5 4 3 4 5 39
4 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 5 4 3 3 4 3 4 4 34
5 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
6 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 4 4 4 5 5 38
7 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 3 5 5 2 5 2 3 5 34
8 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 2 5 3 2 3 3 33
9 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 5 3 3 5 2 5 4 4 35
10 25-28 Laki - Laki Karyawan 3 4 5 2 3 3 3 3 3 29
11 25-28 Perempuan Guru 5 5 4 2 4 4 3 2 3 32
12 25-28 Laki - Laki Wirausaha 3 3 4 2 2 3 4 3 4 28
13 21-24 Perempuan Mahasiswal/l 3 4 3 4 3 2 3 2 3 27
14 18- 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 3 3 3 3 3 2 2 3 26
15 21-24 Laki - Laki Karyawan 3 3 3 4 3 4 4 4 3 31
16 25-28 Perempuan Wirausaha 4 3 5 3 5 3 2 3 5 33
17 25 -28 Laki - Laki Karyawan 3 3 3 3 4 2 4 3 3 28
18 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 2 2 2 3 2 3 23
19 25-28 Laki - Laki Wirausaha 3 3 3 2 3 3 3 4 4 28
20 25-28 Laki - Laki Guru 2 2 3 1 3 1 3 2 3 20
21 29-31 Laki - Laki Wirausaha 4 4 3 4 3 2 2 2 3 27
22 29-31 Laki - Laki Pegawai 2 3 3 2 3 2 2 2 3 22
23 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 5 4 5 3 4 3 3 3 3 33
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24 25 -28 Laki - Laki Guru 2 3 3 3 2 2 2 3 3 23
25 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 3 4 3 3 3 3 34
26 29-31 Perempuan Karyawan 5 5 5 1 5 2 3 5 3 34
27 29-31 Laki - Laki Pegawai 2 4 3 2 3 1 2 3 3 23
28 25-28 Perempuan Karyawan 5 5 4 3 4 4 5 4 5 39
29 21-24 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 4 4 3 3 3 4 3 4 32
30 18- 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 3 3 3 5 4 3 2 3 30
31 21-24 Perempuan Guru 5 5 4 4 4 4 4 3 2 35
32 25-28 Laki - Laki Karyawan 4 4 3 5 4 5 4 4 4 37
33 29-31 Perempuan Guru 4 4 3 2 4 2 2 3 3 27
34 18 - 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 4 4 3 3 3 3 3 2 29
35 21-24 Perempuan Wirausaha 5 3 4 3 4 3 5 2 2 31
36 18 - 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 5 5 4 4 4 4 5 4 5 40
37 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 4 4 4 4 4 3 3 4 35
38 29-31 Laki - Laki Pegawai 3 3 3 2 2 3 3 2 2 23
39 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 4 3 3 2 2 2 25
40 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 4 5 4 4 4 4 40
41 25-28 Perempuan Pegawai 4 4 4 4 3 4 2 2 3 30
42 18 - 20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 5 5 4 4 4 4 41
43 29-31 Perempuan Wirausaha 5 5 3 3 4 4 2 2 3 31
44 29-31 Laki - Laki Pegawai 4 4 3 3 3 3 3 3 3 29
45 21-24 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 3 3 3 3 3 2 2 2 24
46 18 - 20 Perempuan Guru 3 2 3 3 2 4 3 3 3 26
47 25-28 Laki - Laki Guru 3 4 3 2 2 2 2 2 2 22
48 29-31 Perempuan Karyawan 3 3 3 5 5 3 3 3 4 32
49 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28
50 18 - 20 Perempuan Mahasiswal/l 4 4 4 3 3 3 3 3 3 30
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51 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28
52 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 4 4 5 4 5 38
53 25-28 Laki - Laki Wirausaha 3 3 4 4 3 3 3 4 3 30
54 18- 20 Laki - Laki Karyawan 3 3 3 4 4 3 4 3 4 31
55 18- 20 Laki - Laki Karyawan 2 3 3 3 2 2 2 2 2 21
56 18- 20 Laki - Laki Karyawan 3 3 3 4 4 3 3 4 3 30
57 25-28 Laki - Laki Guru 5 4 4 3 3 4 3 2 3 31
58 29-31 Perempuan Pegawai 3 3 2 2 2 3 2 3 4 24
59 18 - 20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 3 4 3 3 3 3 28
60 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 4 4 4 3 4 4 3 33
61 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 3 3 4 4 4 3 3 32
62 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 3 4 4 4 4 4 3 3 33
63 18-20 Laki - Laki Karyawan 3 3 3 4 3 4 3 4 4 31
64 25-28 Laki - Laki Guru 4 3 3 4 4 3 3 4 4 32
65 29-31 Laki - Laki Wirausaha 5 5 5 1 5 1 1 2 3 28
66 18- 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 3 3 4 4 4 3 3 3 31
67 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36
68 21-24 Perempuan Mahasiswa/I 4 4 3 2 2 2 3 3 3 26
69 21-24 Laki - Laki Karyawan 5 5 3 3 4 4 4 4 4 36
70 25-28 Perempuan Guru 4 4 4 3 3 3 3 3 3 30
71 29-31 Perempuan Wirausaha 4 4 4 3 3 3 3 4 3 31
72 29-31 Laki - Laki Pegawai 3 4 4 3 3 4 4 5 4 34
73 18 - 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 3 3 4 4 2 2 3 2 26
74 18- 20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 4 3 3 4 4 4 4 4 34
75 25 -28 Perempuan Pegawai 3 4 4 4 2 3 3 3 4 30
76 21-24 Perempuan Wirausaha 3 3 3 3 3 4 4 3 4 30
77 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 5 5 5 4 4 5 43
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78 25 -28 Perempuan Wirausaha 5 5 5 3 4 4 4 38
79 25 -28 Laki - Laki Guru 3 4 4 1 2 2 2 23
80 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 3 3 2 3 25
Harga
NO | Umur Jenis Kelamin Pekerjaan X2.1 | X2.2 | X2.3 | X2.4 | X2.5 | X2.6 | X2.7 | X2.8 | X2.9 | X2.10 | X2.11 | X2.12 | TOTAL
1 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 39
2 21-24 Perempuan Karyawan 3 1 1 2 2 3 3 5 3 3 3 3 32
3 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 54
4 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 3 4 4 4 4 3 4 3 5 4 48
5 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48
6 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 50
7 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 57
) 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 5 3 4 4 3 5 5 4 4 52
9 18- 20 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 3 4 2 3 5 4 3 3 3 3 40
10 | 25-28 Laki - Laki Karyawan 4 4 3 3 5 3 4 5 3 2 3 3 42
11 | 25-28 Perempuan Guru 4 3 4 3 3 3 4 4 3 4 3 3 41
12 | 25-28 Laki - Laki Wirausaha 4 3 3 3 4 4 3 4 3 5 4 3 43
13 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 38
14 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 3 3 3 4 2 3 5 3 3 2 3 37
15 | 21-24 Laki - Laki Karyawan 3 4 4 3 3 3 4 3 4 3 3 3 40
16 | 25-28 Perempuan Wirausaha 5 5 4 3 2 4 5 4 4 4 3 3 46
17 | 25-28 Laki - Laki Karyawan 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 39
18 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/I 3 3 3 3 3 2 4 4 3 3 3 3 37
19 | 25-28 Laki - Laki Wirausaha 3 3 4 3 4 2 3 3 3 3 2 3 36
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20| 25-28 Laki - Laki Guru 3 3 3 2 4 3 3 3 3 2 3 3 35
21 | 29-31 Laki - Laki Wirausaha 4 5 3 3 4 3 5 3 4 3 3 2 42
22 | 29-31 Laki - Laki Pegawai 5 5 2 2 4 3 4 4 2 3 3 2 39
23 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 5 5 3 5 4 3 3 3 3 49
24 | 25-28 Laki - Laki Guru 3 5 3 3 4 3 4 4 3 2 3 3 40
25 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 53
26 | 29-31 Perempuan Karyawan 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 58
27 | 29-31 Laki - Laki Pegawai 3 3 2 3 4 2 4 3 2 3 3 3 35
28 | 25-28 Perempuan Karyawan 4 4 5 3 3 4 4 3 3 4 4 4 45
29 | 21-24 Laki - Laki Mahasiswa/l 5 5 5 4 4 5 3 4 3 4 3 3 48
30 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 4 3 2 3 3 4 3 2 3 3 2 35
31| 21-24 Perempuan Guru 3 3 5 3 3 2 2 5 3 4 3 4 40
32 | 25-28 Laki - Laki Karyawan 5 4 4 5 4 5 3 4 5 4 5 4 52
33 | 29-31 Perempuan Guru 3 4 3 3 4 4 5 4 4 2 3 2 41
34 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 5 5 4 4 3 3 5 4 4 3 3 3 46
35 | 21-24 Perempuan Wirausaha 5 3 4 3 3 3 3 3 3 3 2 1 36
36 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 4 5 4 5 4 3 4 5 4 3 3 48
37 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 47
38 | 29-31 Laki - Laki Pegawai 4 4 2 2 2 2 4 3 3 2 2 2 32
39 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 2 2 40
40 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 5 5 4 4 4 3 3 3 3 49
41 | 25-28 Perempuan Pegawai 5 5 5 3 3 4 4 4 3 4 4 3 47
42 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 3 3 3 5 3 4 4 4 3 44
43 | 29-31 Perempuan Wirausaha 3 3 4 4 4 3 3 3 3 2 2 2 36
44 | 29-31 Laki - Laki Pegawai 4 4 3 3 3 3 4 3 2 2 2 2 35
45 | 21-24 Laki - Laki Mahasiswa/l 3 5 4 5 4 4 4 3 4 3 4 3 46
46 | 18-20 Perempuan Guru 3 3 4 4 4 3 3 3 2 2 3 4 38
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47 | 25-28 Laki - Laki Guru 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 40
48 | 29-31 Perempuan Karyawan 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 44
49 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 40
50 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 3 4 3 5 4 3 3 2 3 2 39
51 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 4 3 3 3 3 4 5 3 3 3 41
52 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 3 4 5 4 4 4 3 4 4 2 3 2 42
53 | 25-28 Laki - Laki Wirausaha 3 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 31
54 | 18-20 Laki - Laki Karyawan 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 44
55 | 18-20 Laki - Laki Karyawan 5 5 5 5 5 4 3 4 4 4 4 4 52
56 | 18-20 Laki - Laki Karyawan 3 3 4 4 3 3 4 3 4 4 3 4 42
57 | 25-28 Laki - Laki Guru 3 3 2 2 3 2 3 2 2 2 3 3 30
58 | 29-31 Perempuan Pegawai 3 3 4 3 2 2 3 4 3 3 3 2 35
59 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 42
60 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 5 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 40
61 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 3 3 4 3 4 3 4 3 3 3 3 4 40
62 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 46
63 | 18-20 Laki - Laki Karyawan 3 3 5 5 3 3 3 3 3 4 4 3 42
64 | 25-28 Laki - Laki Guru 4 4 4 4 4 4 5 4 3 3 5 4 48
65 | 29-31 Laki - Laki Wirausaha 5 5 5 5 3 4 4 3 3 3 4 4 48
66 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 4 4 3 3 3 3 3 4 4 2 2 2 37
67 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48
68 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 4 4 3 3 3 4 3 3 2 3 2 2 36
69 | 21-24 Laki - Laki Karyawan 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 37
70 | 25-28 Perempuan Guru 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 40
71 | 29-31 Perempuan Wirausaha 5 5 4 4 5 4 4 3 4 3 3 3 47
72 | 29-31 Laki - Laki Pegawai 4 4 4 4 2 3 2 3 2 3 3 2 36
73 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/l 5 5 2 4 3 2 3 3 3 3 3 2 38
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74 | 18-20 Laki - Laki Mahasiswa/I 5 5 4 4 4 3 3 3 3 2 3 3 42
75 | 25-28 Perempuan Pegawai 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 41
76 | 21-24 Perempuan Wirausaha 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 54
77 | 18-20 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 44
78 | 25-28 Perempuan Wirausaha 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 57
79 | 25-28 Laki - Laki Guru 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 39
80 | 21-24 Perempuan Mahasiswa/l 5 5 5 3 5 3 4 4 3 3 3 3 46
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PENGARUH MEDIA SOSIAL DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PRODUK UMKM DI MASA PANDEMI COVID-19 DI
KECAMATAN BINJAI KWALA BEGUMIT

(Jurnal Mahasiswa Ekonomi Manajemen)

Nama : Ika Ramadhanti
Pembimbing : Nel Arianty S.E,M.M
Jurusan Manajemen Pemasaran, Universitas Muhammadiyah Sumatra Utara
Kampus utama JL. Kapten Muchtar Basri No. 3 Glugur Darat 11
Kec. Medan Timur Kota Medan, Sumatera Utara

Email: ikaramadhanti11998@gmail.com

Abstract: The impact of the COVID-19 pandemic has made price competition for
MSME products Es Gak Beres and KZL Durian Kebabs affect consumer purchas-
ing decisions in Binjai Kwala Begumit District. Consumer purchasing decisions
for an item are strongly influenced by price, product, service, company/store loca-
tion. Social media is an internet-based application service that allows consumers
to share opinions, thoughts, views and experiences. Price is the money (plus some
product) needed to get some combination of products and services. Partially it
can be concluded that there is a significant influence between Social Media on
Purchase Decisions on Es Gak Beres and Kebab Durian MSME products in Bin-
jai Kwala Begumit District during the Covid-19 Pandemic. Partially, it can be
concluded that there is no significant influence between price and purchasing de-
cisions on Es Gak Beres and Kebab Durian MSME products in Binjai Kwala Be-
gu-mit District during the Covid-19 Pandemic Period. Simultaneously, it can be
concluded that there is an influence of Social Media and Price on Purchase Deci-
sions on Es Gak Beres and Kebab Durian MSME products in Binjai Kwala Be-
gumit District during the Covid-19 Pandemic Period. It is better for MSME actors
to reach product prices with the location of purchasing power on MSME prod-
ucts, Kebab Durian. MSME actors must pay attention to promotion through So-
cial Media by increasing the attractiveness of the promotion, so that consumers
do not get bored with the promotion of MSME products, Es Gak Beres and Kebab
Durian.

Keywords: Social Media, Price, and Purchase Decision
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PENDAHULUAN

Sudah sejak satu tahun virus covid-19 menyerang Indonesia. Terjadinya
pandemi ini memberikan pengaruh dan dampak yang besar terhadap Indonesia.
Seperti banyaknya perusahaan yang mengalami gulung tikar, pengurangan para
pekerja, sampai meningkatkan jumlah pengangguran yang sangat pesat.
Penurunan perekonomian Indonesia saat ini mengalami penurunan Yyang
disebabkan pandemi saat ini. Setelah satu tahun pandemi, masih banyak para
pekerja kantoran yang bekerja dari rumah (Work From Home) dan sekolahan yang
masih menjalankan kegiatan belajar mengajar lewat daring (online dari beberapa
media aplikasi). Salah satu dampak besar yang ikut merasakan penurunan yang
disebabkan terjadinya pandemi ini adalah para pelaku UMKM saat ini. Terutama
pada para pelaku UMKM yang berada di Kecamatan Binjai Kwala Begumit.
Mereka merasa mengelami kesulitan untuk memenuhi kebutuhan. Kesulitan yang
mereka alami di akibatkan karena sedikitnya keuntungan yang mereka raup yang
tidak seperti biasanya.

Ada juga beberapa UMKM kesulitan untuk mendapatkan bahan baku yang
disebabkan harga yang naik namun harus menjual barang dagangan mereka
dengan harga yang biasa mereka jual. Tak sedikit para pelaku UMKM di
Kecamatan Binjai Kwala Begumit menggunakan jasa media sosial untuk
mempromosikan barang dagang mereka. Salah satu UMKM yang menggunakan
jasa media sosial sebagai alat mempromosikan produk mereka adalah Es Gak
Beres dan Kebab Durian KZL. Mereka memasarkan produk dengan berbagai
strategi, seperti memberikan diskon pada produk mereka dan menambah varian
rasa baru pada produk makanan dan minuman mereka.

Pengaruh media sosial sangat besar dan memberikan keuntungan bagi
mereka. Sehingga banyaknya pemakaian media sosial memunculkan persaingan
yang ketat dalam mempromosikan produk yang mereka jual. Keputusan
pembelian pada konsumen ditentukan berdasarkan kebutuhan dan keinginan
konsumen untuk memiliki produk dengan cara mengaevaluasi atau meriset data
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen saat ini. Maka, keputusan
pembelian dipengaruhi dengan alasan melakukan pembelian yang meliputi dengan
cara pembelian, produk, dan situasi saat ini (Heriyanto, 2015). Keputusan
pembelian konsumen pada produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian KZL
dapat dipengaruhi dari media sosial yang menampilkan gambaran produk yang
menarik serta harga yang terjangkau. Media sosial menjadi suatu trend dalam
melakukan komunikasi tanpa harus tatap muka atau bernteraksi langsung. Maka
media sosial sangat berperan penting dalam melakukan promosi yang digunakan
oleh beberapa para pelaku UMKM. Media sosial merupakan suatu aplikasi yang
berbasis di dunia internet berdasarkan kerangka pemikiran ideologi dan teknologi
yang memungkinkan terbentuknya suatu pertukaran informasi dari pengguna
internet, maka memberikan manfaat kepada mereka yang ingin melakukan bisnis
online dengan mudah (Purwana ES, Dedi, Rahmi, 2017).
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Tidak hanya pada media sosial yang memberikan pengaruh untuk
mempromosikan produk yang di tawarkan melalui media. Harga juga sangat
berpengaruh besar untuk menentukan keputusan pembelian konsumen. Harga
yang standart dan terjangkau mampu menarik pelanggan untuk tertarik membeli
atau mengkonsumi produk yang kita jual. Harga memiliki dua peranan proses
menentukan keputusan pembelian yaitu alokasi dan informasi. Pada peran alokasi
harga berfungsi untuk membantu para konsumen untuk memutuskan pembelian
produk dengan cara memperoleh manfaat yang diharapkan terhadap daya beli.
Sedangkan peran informasi harga berfungsi untuk mendidik konsumen dengan
faktor-faktor produk seperti penjelasan mengenai kualitas pada produk yang
ditawarkan. Hal ini, dimana pembeli mengalami kesulitan saat menilai produk lain
dengan produk yang ditawarkan. Sehingga dengan penjelasan kualitas produk,
konsumen dapat memilih untuk membeli salah satu produk tersebut  (Kurniasih,
2012).

Dampak dari media sosial dan harga memberikan pengaruh besar terhadap
keputusan pembelian produk UMKM di Kecamatan Binjai Kwala Begumit,
terutama pada pelaku UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian KZL. Para pelaku
UMKM tersebut berlomba-lomba melakukan beberapa strategi untuk menarik
minat pembeli agar konsumen dapat memutuskan membeli produk mereka. Dapat
diuraikan berdasarkan hasil penelitian penulis dengan memilih judul “Pengaruh
Media Sosial Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk UMKM Di
Masa Pandemi Covid-19 Di Kecamatan Binjai Kwala Begumit”.

LANDASAN TEORI
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu barang sangat dipengaruhi oleh
harga, produk, pelayanan, lokasi perusahaan/toko (A. E. Nasution et al., 2019).
Adapun pengertian keputusan pembelian adalah perilaku konsumen yang
didasarkan pada berbagai motif dan dorongan tertentu. semakin kuat dorongan
dan motif konsumen, semakin kuat keputusan untuk membeli pada produk
(Ellyawati, 2021). Keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih
alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat
keputusan, haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan (Saputra & Semuel,
2013). Adapun indikator-indikator menurut Indikator keputusan pembelian
menurut  (Nalendra, 2020) adalah :

Pembelian produk
Pembelian merek

Pemilihan saluran pembelian
Penentuan waktu pembelian
Jumlah

o krwbdPE
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Media Sosial

Media sosial merupakan layanan aplikasi berbasis internet yang
memungkinkan konsumen untuk berbagi pendapat, pemikiran, cara pandangan
dna penglaman (Vernia, 2017). Sementara itu, media sosial merupakan teknoligi
mobile dan berbasis web, yang mendorong interaksi di antara pihak-pihak yang
menggunakannya. Melalui jejaringan media sosial orang dapat bertukar informasi
tentang sesuatu yang bernilai maupun produk yang mereka sukai (Farisi &
Siregar, 2020) Dari beberapa pendapat para ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa
media sosial merupakan alat media promosi yang menguntungkan untuk
melakukan kegiatan bisnis tanpa harus mengeluarga biaya unutk melakukan
promosi serta mudah dan praktis. Selain dapat mengurangi biaya promosi, media
sosial juga memiliki jangkauan yang lebih luas dan mudah diakses dalam
mempromosikan produknya dibandingkan dengan memasarkan secara
konvensional (Romdonny & Rosmadi, 2018). Adapun indikator-indikator Media
Sosial menurut (Batee, 2019) :
1. Kemudahan
2. Kepercayaan
3. Kualitas informasi

Harga
Harga adalah uang (ditambah beberapa produk) yang dibutuhkan untuk

mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya (Gofur, 2019)
Harga juga sebagai sarana untuk mencapai target jumlah hasil penjualan dan
keuntungan jangka pendek atau menengah (Situmorang, 2018) . Sementara itu,
harga adalah sejumlah uang yang ditukar untuk sebuah produk atau jasa atau
sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan memiliki
atau menggunakan suatu barang atau jasa (Handoko, 2017). Adapun indikator-
indikator dari harga adalah menurut (Sejati, 2016) antara lain :

1. Keterjangkauan harga

2.  Diskon/potongan harga

3. Penetapan harga jual

Pengertian Pandemi Covid-19

Virus Corona atau severe acute respiratory syndrome coronavirus 2
(SARS-CoV-2) adalah virus yang menyerang sistem pernapasan. Penyakit karena
infeksi virus ini disebut COVID-19. Virus Corona dapat menyebabkan gangguan
ringan pada sistem pernapasan, infeksi paru-paru yang berat, hingga kematian.
Severe acute respiratory syndrome coronavirus 2 (SARS-CoV-2) yang lebih
dikenal dengan nama virus adalah jenis baru dari coronavirus yang menular
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manusia. Virus ini dapat menyerang siapa saja, baik bayi, anak-anak, orang
dewasa, lansia, ibu hamil, maupun ibu menyusui.

Penularan COVID-19

COVID-19 ditularkan secara langsung maupun tidak langsung melalui
hidung, mulut, dan mata melalui tetesan (droplets) yang dihailkan dari batuk atau
bersin orang yang terinfeksi.

Gejala COVID-19

Gejala awal infeksi Corona atau COVID-19 bisa menyerupai gejala flu,
yaitu demam, pilek, batuk kering, sakit tenggorokan, dan sakit kepala. Setelah itu,
gejala dapat hilang dan sembuh atau malah memberat. Penderita dengan gejala
yang berat dpaat mengalami demam tinggi, batuk berdahak bahkan berdarah,
sesak napas, dan nyeri dada. Gejala-gejala tersebut muncul ketika tubuh bereaksi
melawan virus Corona. Secara umum, ada 3 gejala umum yang bisa menandakan
seseorang terinfeksi virus Corona menurut (Karyono et al., 2020) :

1. Demam (suhu tubuh diatas 38 derajat celscius)
2. Batuk kering
3. Sesak napas

Ada beberapa gejala lain yang juga bisa muncul pada infeksi virus Corona
meskipun lebih jarang, yaitu :

1. Diare

2. Sakit kepala

3. Konjungtivitis

4. Hilangnya kemampuan mengecap rasa atau mencium bau
5. Ruam pada kulit

Gejala-gejala COVID-19 ini umumnya muncul dalam waktu 2 hari sampai
2 minggu setelah penderita terpapar virus Corona.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian eksplanatori, yang ber-
tujuan untuk menjelaskan hubungan sebab akibat antara variabel penelitian dan
hipotesis pengujian (M. I. Nasution et al., 2020) Dalam penelitian ini digunakan
pendekatan penelitian asosiatif. Dimana suatu penelitian yang bertujuan untuk
mengetahui setiap hubungan dua variebel atau lebih. Penelitian asosiatif adalah
penelitian yang dilakukan untuk menggabungkan dua antara dua varibel atau
lebih. Melalui penelitian ini akan dibangun suatu teori yang dapat berfungsi untuk
menjelaskan, dan mengontrol suatu fenomena. Dalam penelitian ini terdapat tiga
variabel yaitu variabel bebas media sosial (X1) dan harga (X2) terhadap variabel
terikat keputusan pembelia (Y) (Jufrizen, 2015).

Metode penelitian kuantitatif adalah penelitian yang berdasarkan pada
populsai atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen
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penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk
menguji hipotesis yang telah di tetapkan. Dalam penelitian ini menggunakan
hubungan kasual, yang bersifat sebab akibat (Ismail & Sudarmadi, 2019).

DESKRIPSI DATA DAN PEMBAHASAN
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Pengujian normalitas untuk melihat apakah dalam model regresi, variaebel
dependen dari independennya memiliki distribusi normal atau tidak. Jika data
menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model
regresi memenuhi asumsi normalitas.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
1,0

0,87

o
@

o
=
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0,2

00 T T T T
00 02 04 08 08 10
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Uji Normalitas
Gambar diatas mengindentifikasikan bahwa model regresi telah memenuhi
asumsi yang telah dikemukakan sebelumnya, sehingga data dalam model regresi
penelitian ini cenderrung normal.

Uji Multikolinieritas

Uji Multikolineritas yaitu suatu cara yang digunakan untuk mendeteksi
ada atau tidaknya multikolinieritas, dengan melihat besarnya nilai VIF (Variance
Inflation Factor). Jika VIF dibawah atau < 10 dan tolerence value di atas > 0,1,
maka tidak terjadi multikolinieritas. Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji
apakah pada regresi ditemukan adanya korelasi yang kuat/tinggi antar variabel
independen. Pada model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar
variabel independen karena korelasi yang tinggi antara variabel-variabel bebas
dalam suatu model regresi berganda. Jika ada korelasi yang tinggi diantara
variabel-variabel bebasnya maka hubungan antara variabel bebas terhadap
variabel terikatnya menjadi terganggu.
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Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 28,338 5,949 4,763 ,000
Media Sosial ,639 172 ,420 3,723 ,000 ,803 1,245
Harga ,099 ,138 ,081 717 476 ,803 1,245
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : hasil penelitian menggunakan SPSS

Uji Multikolinieritas

Berdasarkan tabel di atas, maka diketahui bahwa nilai VIF variabel media
sosial (X1) dan variabel harga (X2) adalah 1,245 < 10 dan nilai tolerence value
0,803 > 0,1. Maka data tersebut tidak terjadi multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas

Yaitu menggunakan Scatterplot dengan pengambilan kesimpulan jika titik-
titik menyebar di atas atau di bawah dan titik-titik membentuk suatu pola bebas,
maka tidak terjadi heteroskedastisitas. Uji ini bertujuan untuk menegtahui apakah
model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pengamatan yang lainnya
tetap, maka disebut homoskedastisitas. Sebaliknya jika varian berbeda maka di

sebut heteroskedastisitas.

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Regression Studentized Residual
o
1

Regression Standardized Predicted Value

Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan gambar di atas, memperlihatkan titik-titik menyebar secara
acak/bebas dan tidak membentuk suatu pola tertentu, meskipun terlihat ada bagian
yang sedikit berdempetan di titik-titik tertentu dengan demikian “tidak terjadi

hetoskedastisitas” pada model regresi ini.




Regresi Linier Berganda
Analisis regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel beban
terhadap variabel tertentu.
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Coefficients?

Unstandardized Coeffi- | Standardized
cients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 28,338 5,949 4,763 ,000
Media Sosial ,639 172 ,420 3,723 ,000
Harga ,099 ,138 ,081 717 476

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : hasil data olah SPSS

Regresi Linier Berganda

Berdasarkan data tabel uji regresi linier berganda di atas, dapat dipahami

model persamaan regresinya adalah :

Y =a+ bl X1+ b2.X2

Y = 28,338 + 0,639 + 0,099
Keterangan

Y = Keputusan Pembelian
X1 = Media Sosial

X2  =Harga

Interpretasinya :

4.

Nilai a sebesar 28,338 merupakan konstanta atau keadaan saat variabel
keputusan pembelian di pengaruhi oleh variabel lainnya yaitu variabel
media sosial (X1) dan harga (X2). Jika variabel independen tidak ada,
maka variabel keputusan pembelian tidak mengalami perubahan.

B1 (nilai koefisien regresi X1) sebesar 0,639, menunjukan bahawa
variabel media sosial mempunyai pengaruh yang positif terhadap
keputusan pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel
media sosial maka akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar
0,693, dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti dalam penelitian
ini.

B2 (nilai koefisien regresi X2) sebesar 0,099, menunjukan bahwa variabel
harga mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian, berarti
bahawa setiap kenaikan 1 satuan variabel harga akan mempenagruhi
keputusan pembelian sebesar 0,099, dengan asumsi bahwa variabel lain
tidak diteliti dalam penelitian ini.
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Uji Hipotesis

Ujit

Uji t pada dasarnya bertujuan untuk menunjukan sebarapa jauh pengaruh
satu variabel independen secara individual dalam menerangan variabel dependen.
Dengan bantuan program Statistical Package for Social Sciences (SPSS 24).
Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan significance level taraf nyata 0,05
(ax = 5%).

Coefficients?
Unstandardized Coeffi- | Standardized
cients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 28,338 5,949 4,763 ,000
Media So- ,639 172 420 3,723 ,000
sial
Harga ,099 ,138 ,081 117 476

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : data pengolahan SPSS

Dari tabel dan pembuktian di atas, maka dapat dijelaskan hasil uji t
(parsial) menunjukan bahwa nilai signifikansi pengaruh media sosial (X1)
terhadap keputusan pembelian (Y) adalah 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel
adalah 3,723 > 1,991. Maka Hol di tolak dan Hal diterima. Artinya terdapat
pengaruh media sosial (X1) terhadap keputusan pembelian () secara signifikan
di produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala
Begumit di Masa Pandemi Covid-19. Dan maka dapat dijelaskan hasil uji t
(parsial) menunjukan bahwa nilai signifikansi pengaruh harga (X2) terhadap
keputusan pembelian (Y) adalah 0,476 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel adalah
0,717 > 1,991. Maka, Hol ditolak dan Hal diterima. Artinya pada harga (X2)
ternadap keputusan pembelian () tidak ada pengarh yang signifikan terhadap
variabel harga dan keputusan pembelian di produk UMKM Es Gak Beres dan
Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi Covid-19.

Uji f

Uji statistik f (simultan) dilakukan untuk mengetahui apakah variabel
bebas (independen) secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan atau tidak
terhadap variabel terikat (dependen) dan sekaligus juga untuk menguji hipotesis
kedua. Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan significane level taraf nyata
0,05 (@ =5%).

ANOVA?
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Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 995,496 2 497,748 10,421 ,000°
Residual 3677,991 77 47,766
Total 4673,488 79
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b.

Predictors: (Constant), Harga, Media Sosial

Sumber : data pengolahan SPSS

Diketahui nilai signifikansi untuk pengaruh media sosial (X1) dan harga
(X2) terhadap keputusan pembelian () adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan f hitung
10,421 > 3,12. Hal ini membuktikan bahwa Ho3 ditolak dan Ha3 diterima.
Artinya terdapat pengaruh media sosial (X1) dan harga (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y) secara signifikan.

Uji Koefisien Determinasi

Koefisien Determinasi (KD) merupakan besaran yang menunjukan
besarnya variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel
independennya. Koefisien deteminasi ini digunakan untuk mengukur seberapa
jauh variabel-variabel bebas dalam menerangkan variabel terikatnya. Nilai
koefisien determinasi ditentukan dengan nila R square sebagaimana dapat dilihat
pada tabel berikut :

Model Summary

Std. Error of the Esti-

Model R R Square Adjusted R Square mate

1

,4622 ,213 ,193 6,91130

a. Predictors: (Constant), Harga, Media Sosial

Sumber : hasil pengolahan data SPSS

Uji Koefisien Determinasi

Berdasarkan tabel di atas, di pengaruhi nilai koefisien R Square (R2)
sebesar 0,213 atau 21,3%. Jadi bisa diambil kesimpulan besarnya pengaruh
variabel media sosial (X1) dan harga (X2) terhadap Keputusan Pembelian(Y)
sebesarn 0,213 (21,3%).

Pembahasan
Pengaruh Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian

Dari penjelasan tabel uji-t di atas, dapat di pahami bahwa pengaruh Media
Sosial terhadap Keputusan Pembelian diperolah nilai t hitung sebesar 3,723 dan t
tabel 1,991 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,000 < 0,05 atau t hitung
3,723 > 1,991. Berdasarkan kriteria pengambilan keputusan, dapat disimpulakn
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bahwa variabel Media Sosial terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh positif
secara signifikan.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penjelasan dari tabel uji-t di atas, dapat di pahami bahwa
pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai t hitung sebesar
0,717 sementara t tabel 1,991 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,717 >
0,05 atau t hitung 0,717 < t tabel 1,991. Berdasarkan kriteria anata variabel Harga
terhadap Keputusan Pembelian dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha
diterima. Hal ini menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan anata
variabel Harga terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Media Sosial Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel uji-f di ata, dapat dijelaskan bahwa terdapat pengaruh
Media Sosial dan Harga terhadap Keputusan Pembelian, dengan nilai f hitung
10,421 > f tabel 3,12 bahwa ada pengaruh signifikan secaraa simultan Media
Sosial dan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Produk UMKM Es gak
Beres dan Kebab Durian Di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi
Covid-19. Dengan nilai koefisien determinasi (R square) yang di peroleh sebesar
0,213. Hal ini memiliki arti bahwa 21,3% variabel terhadap Keputusan Pembelian
dapat dijelaskan oleh variabel Media Sosial dan Harga. Dengan demikian dapat
diambil kesimpulan bahwa adanya pengaruh Media Sosial dan Harga terhadap
Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian di
Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa Pandemi Covid-19.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruh Media Sosial dan Harga
ternadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM di Masa Pandemi Covid-19,
maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara
Media Sosial terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa
Pandemi Covid-19.

2. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa tidak adanya pengaruh signifikan
antara Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak
Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa
Pandemi Covid-19.

3. Secara simultan dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh Media Sosial
dan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada produk UMKM Es Gak
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Beres dan Kebab Durian di Kecamatan Binjai Kwala Begumit di Masa
Pandemi Covid-19.

Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan maka penulis menyarankan
hal — hal sebagai berikut :

1. Sebaiknya para pelaku UMKM menerjangkaukan harga produk dengan
lokasi daya beli pada produk UMKM Kebab Durian.

2. Para pelaku UMKM harus memperhatikan promosi melalui Media Sosial
dengan meningkat kan daya tarik promosi, sehingga konsumen tidak bosan
dengan promosi produk UMKM Es Gak Beres dan Kebab Durian.

3. Bagi peneliti selanjutnya dapat dilakukan penelitian dengan memperluas
cakupan penelitian dengan meneliti variabel yang mempengaruhi
Keputusan Pemblian sehingga dapat memperoleh hasil yang lebih
maksimal.
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