PENGARUH MEDIA SOSIAL FACEBOOK, WORD OF MOUTH, DAN
HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK UMKM
R1ZQI SNACK

(Studi pada pelaku usaha produk Rizqgi Snack di UMKM Kabupaten Klaten)

SKRIPSI

Untuk memenuhi sebagaian Persyaratan Memperoleh Gelar Sarjana Manajemen

Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi & Psikologi

Perminatan :

Manajemen Pemasaran

Diajukan Oleh :
DIAH SISTIYANI

NIM. 2021100052

FAKULTAS EKONOMI DAN PSIKOLOGI
UNIVERSITAS WIDYA DHARMA KLATEN
2024



HALAMAN PERSETUJUAN

PENGARUH MEDIA SOSIAL FACEBOOK, WORD OF MOUTH, DAN
HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK UMKM
RIZQI SNACK

Diajukan Oleh :
DIAH SISTIYANI
NIM. 2021100052

Telah disetujui pembimbing untuk dipertahankan dihadapan Dewan Penguji
Skripsi Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Psikologi

Universitas Widya Dharma Klaten

Pada tanggal 26 Juli 2024

Pembimbing Utama Pembimbing Pendamping
Zii e
Sarwono Elto, S.E.. M. Sc Dr. Abdul Haris, S.E., M.M., M..Pd.
NIP. 197612152005011001 NIK 690 098 194
Mengetahui :

Ketua Program Studi Manajemen

Dr. Anis Marjukah,SE.MM
NIK 690 994 143



HALAMAN PENGESAHAN

PENGARUH MEDIA SOSIAL FACEBOOK, WORD OF MOUTH, DAN
HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK UMKM
RIZQI SNACK

(Studi pada pelaku usaha produk Rizqi Snack di UMKM Kabupaten Klaten)

Diajukan Oleh:
DIAH SISTIYANI
NIM. 2021100052

Telah dipertahankan dihadapan Dewan Penguji Skripsi Program Studi Manajemen
Fakultas Ekonomi dan Psikologi Universitas Widya Dharma Klaten dan diterima
untuk memenuhi sebagian persyaratan memperoleh gelar Sarjana Manajemen
Pada Tanggal 2 Agustus 2024

Ketua

Dr. Arif Julianto Sri N.,M.Si.

NIK. 690 301 250

NIK 690°301 251
Pembimbing Utama Pembimbing Pendamping

Sarwono Nursito, S.E., M. Sc Dr. Abdul Haris, S.E., M.M., M.Pd.
NIP. 197612152005011001 NIK 690 098 194

.. Disahkan Oleh

’;/ = WID

/Dekﬁp :Ekonomi & Psikologi

11



PERNYATAAN BEBAS PLAGIARISME

Yang bertanda tangan di bawah ini :

Nama : Diah Sistiyani

NIM : 2021100052

Program Studi : Manajemen

Fakultas : Ekonomi & Psikologi

Dengan ini menyatakan dengan sesungguhnya bahwa skripsi

Judul : PENGARUH MEDIA SOSIAL FACEBOOK, WORD OF MOUTH,
DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK
UMKM RIZQI SNACK

Ini sepenuhnya karya yang saya sendiri dan telah terbebas dari segala bentuk
plagiat. Segala sesuatu dalam karya ini yang bukan milik saya, ditandai dengan
kutipan dan dicantumkan dalam daftar pustaka.

Apabila suatu ketika terbukti keterangan saya tidak benar, maka saya sedia
memperoleh sanksi akademin berupa pembatalan ijazah saya serta

Apabila di kemudian hari terbukti pernyataan saya tidak benar, saya
bersedia menerima sanksi akademik berupa pencabutan ijazah dan pencabutan
gelar sarjana yang saya peroleh dari penulisan skripsi ini.

Klaten, 26 Juli 2024

Penulis

A
v, A

Diah Sistiyani

“ew



MOTTO
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(Q.S Ar-ruum-60)
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ABSTRAK

Diah Sistiyani, 2021100052. Skripsi. Program Studi Manajemen. Pegaruh
Media Sosial Facebook, Word of Mouth, dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Produk UMKM Rizgi Snack.

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh Media Sosial Facebook, Word of
Mouth, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk UMKM Rizgi Snack
secara parsial dan simultan. Sampel dalam penelitian ini adalah konsumen Rizqi
Snack yang berjumlah 100 orang. Metode pengumpulan data dilakukan
penyebaran kuesioner secara langsung pada responden. Data yang diperoleh
kemudian diolah dengan menggunakan alat bantu SPSS versi 24. Analisis ini
meliputi analisis deskriptif,uji validitas, uji reliabilitas, uji regresi linier berganda,
uji hipotesis, dan uji koefisien determinasi.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial variabel Media Sosial
Facebook tidak pengaruh dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian,
secara parsial ditolak. Variabel Word Of Mouth dan Harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, secara parsial dterima. Secara
simultan ada pengaruh yang signifikan antara Media Sosial Facebook, Word Of
Mouth dan Harga terhadap Keputusan Pembelian secara simultan diterima. Jadi
dapat disimpulkan bahwa Media Sosial Facebook, Word Of Mouth dan Harga
secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Variabel bebas
Media Sosial Facebook (X1), Word Of Mouth (X2), Harga (X3) terhadap
perubahan variabel terikat Keputusan Pembelian (Y), dan besarnya pengaruh
variabel terikat dalam penelitian ini adalah 28%. Sedangkan sisanya yaitu ,72%
dipengaruhi oleh variabel lain yang belum diteliti.

Kata Kunci : Pengaruh Media Sosial Facebook, Word of Mouth, dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Produk UMKM Rizgi Snack

Xiii



1.1

BAB |
PENDAHULUAN
Latar Belakang

Usaha mikro kecil dan menegah (UMKM) mempunyai tugas
penting dan strategis dalam perkembangan ekonomi nasional. selain
bertugas dalam pertumbuhan ekonomi dan penyerapan tenaga Kerja,
UMKM juga bertugas dalam mendistribusikan hasil-hasil pembangunan.
UMKM juga telah terbukti tidak berpengaruh terhadap kritis. Ketika kritis
menerpa diperiode pada tahun 1997-1998, hanya UMKM yang tetap
berdiri kokoh (sarwono, 2015).

Rizqi Snack merupakan salah satu Badan Usaha Mikro Kecil di
Kabupaten Klaten yang sudah mempunyai label Halal. Usaha ini di dirikan
oleh Sri Hartini (wanita kelahiran Klaten,Jawa Tengah). Rizqi Snack ini
merupakan salah satu jenis usaha jajanan kemasan berbagai macam jenis
dan varian rasa sesuai keinginan pesanan konsumen, biasanya pelanggan
memesan untuk acara hajatan, angsul dan untuk dijual kembali ke warung-
warung.

Jumlah UMKM vyang terus berkembang di indonesia mendorong
kementrian koperasi dan usaha kecil dan menegah (UKM) memicu kinerja
UMKM untuk meningkatkan kuantitas dan kualitasnya (khoeron, 2021).
Mudahnya penyebaran informasi dan persaingan yang semakin bebas telah
meningktkan kesadaran konsumen terhadap beragam pilihan produk dan

layanan. Jika UMKM tidak memperbaiki strategi pemasarannya untuk



meningkatkan penjualan, maka mereka akanmenghadapikebagkrutan.
Untuk itu UMKM perlu melihat berbagai potensi alternatif media untuk

dimanfaatkan menjadi media



pemasaran. Teknologi informasi melahirkan internet, internet
menawarkan banyak manfaat bagi UMKM untuk meningkatkan
pemasaran produknya. Selain itu juga internet juga mempunyai
keunggulan dalam meningkatkan peluang bagi UMKM untuk
berkolaborasi dengan pengusaha lain. Salah satu teknologi internet yang
sedang berkembang pesat dan berpotensi besar untuk memudahkan
pemasaran UMKM adalah media sosial. Media sosial berpotensi
mempertemukan banyak orang dengan mudah dan gratis.

Media Sosial saat ini sedang menjadi tren dalam komunikasi
pemasaran. Menurut Kaplan dan Haenlein (2010), “media sosial adalah
sekelompok aplikasi berbasiskan internet yang didasarkan pada kerangka
ideologis dan teknologi dari Web 2.0, dan memungkinkan terbentuknya
kreasi pertukaran isi informasi dari pengguna internet”.

Menurut Direktur Jendral Aplikasi Informatika Kementrian
Komunikasi dan Informatika, Aswin Sasongko, pada tahun 2019 saja
jumlah pengguna situs jejaring sosial facebook di Indonesia adalah jumlah
pengguna terbesar ketiga di dunia, dengan 120 juta pengguna
(www.antaranews.com). Facebook adalah salah satu media tercepat
pertumbuhannya dalam internet. Jangkauan facebook begitu luas mulai
dari pelosok daerah hingga luar negeri. Cara mempromosikan
menggunakan facebook pun relatif mudah pelaku usaha hanya perlu
mengunggah foto produk, menuliskan up date status, dan menambah

jumlah teman.



Rizqi Snack percaya bahwa dengan melalui kerjasama dengan
media sosial yang baik dapat meningkatkan popularitas produk dan
menarik pelanggan, karena Sri Hartini sudah memiliki banyak pelanggan
dari yang terdekat hingga luar daerah. Owner dari Rizgi Snack juga sering
mengunggah video tentang review produk ataupun proses pembuatan
jajanan snack tersebut yang pastinya terjamin higienis. Semakin sering
pelanggan melihat unggahan postingan dari story tersebut maka akan
membuat minat pelanggan semakin bertambah meningkat.

Ada beberapa strategi pemasaran yang bisa digunakan UMKM.
Word of Mouth (WOM) merupakan strategi kedua yabg dapat digunakan
untuk mengambil keputusan produk. Strategi ini melibatkan komunikasi
dalam bentuk promosi yang menyampaikan saran/rekomendasi seseorang
mengenai manfaat suatu produk tertentu kepada konsumen lainnya.
Menurut konsumen, iklan ini dapat memudahkan dalam mengambil
keputusan pembelian terhadap produk tertentu karena informasi yang
diperoleh dari orang lain sangat membantu dalam mempengaruhi
pembelian konsumen. Review ini akan lebih detail dan terpercaya jika
dilakukan oleh orang-orang disekitar yang memiliki pengalaman dan
oengetahuan tentang produk dan perusahaan tertentu.

Menurut Shimp, “jika kepercayaan terhadap produk tertentu
semakin terbangun (positif), maka konsumen akan mengambil keputusan
dalam membeli”. Promosi mulut ke mulut juga berperan penting dalam

keputusan pembelian, karena informasi yang diterima konsumen dari



konsumen lain melalui saran, rekomendasi, dan lain-lain dimasukkan
kedalam evaluasi konsumen saat mengambil keputusan pembelian.

Konsumen membeli produk dengan memusatkan perhatian pada
kekuatan dan kelemahan produk. Oleh karena itu, dalam membuat suatu
produk perlu dilakukan perbaikan dan evaluasi produk secara berkala.
Penjual dapat memberikan produk yang terbaik agar konsumen puas dalam
menggunakan produknya. Hal inj menyebabkan konsumen membeli
kembali produk yang telah mereka percayai. Dalam hal ini jika konsumen
tidak puas terhadap produk maka kualitas produk tidak akan dinilai oleh
konsumen lain, dan keinginan untuk membeli tidak akan meningkat.
Sebaliknya jika konsumen puas terhadap produk tersebut, kualitas
pembelian akan terus meningkat karena telah dievaluasi serta melakukan
perbaikan kualitas produk.

Hingga saat ini beberaoa peneliti, termasuk Febe telah melakukan
penelitian mengenai Word of Mouth. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Word Of Mouth mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen Famouz Creation EO. Selain itu, pelanggan merasa
puas dengan layanan Famouz Creation EO karena hampir semua
konsumen aktif berkomunikasi dari mulut ke mulut.

Sementara itu harga juga menjadi faktor utama bagi konsumen
dalam memutuskan untuk membeli suatu produk. Penetapan harga produk
sangat penting dalam memberikan nilai kepada konsumen dan

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk. Harga snack



1.2.

yang cukup terjangkau bagi masyarakat juga bisa mempengaruhi
konsumen dalam membeli produk snack tersebut. Hal ini terlihat pada
konsumen vyang lebih memilih membeli produk dari Rizqgi Snack
dibandingkan produk lain karena harga yang ditawarkan terjangkau.
Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk
melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Media Sosial Facebook,
Word Of Mouth, dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Produk
UMKM Rizqi Snack” (Studi pada pelaku usaha produk Rizqi Snack
di UMKM Kabupaten Klaten)
Alasan Pemilihan Judul
Penulis memilih judul proposal disertasi ini berdasarkan alasan
sebagai berikut :
1.2.1. Alasan Objektif
Alasan penulis memilih produk UMKM Rizqi Snack adalah karena
Kinerja pegawai dan aspek penting dalam pencapaian penjualan
yang terus meningkat setiap tahunnya dan maraknya penjualan
online di era saat ini. Maka penulis ingin mengetahui pengaruh
strategi Kinerja penjualan terhadap daya jual produk Rizgi Snack.
1.2.2. Alasan Subjektif
a. Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk menyelesaikan

studi.



1.3.

b. Penulis ingin memberikan informasi kepada publik mengenai
seberapa besar kualitas produk terhadap keputusan pembelian
produk Rizgi Snack.

c. Penelitian ini menggunakan data sekunder yang dikumpulkan
melalui dokumentasi hasil-hasil penelitian sejenis yang
membahas Pengaruh Media Sosial Facebook, Word Of Mouth,
dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Produk UMKM
Rizqi Snack melalui studi primer. Data yang dijadikan
sebagai data penelitian memenuhi Kkriteria secara kuantitatif

atau merupakan hasil riset empiric.

Penegasan Judul

Dalam upaya menghindari banyaknya penafsiran terhadap variabel

yang diangkat dalam penelitian ini, maka disampaikan penegasan terhadap

variabel-variabel yang terdapat pada judul penelitian diatas

1.

Media sosial facebook

Menurut Nasrullah (2017) menyatakan bahwa facebook merupakan
media sosial yang digunakan untuk mempublikasikan konten, seperti
profil, aktivitas atau bahkan pendapat pengguna, dan juga
sebagai media yang memberikan ruang bagi kumunikasi dan interaksi
sosial diruang siber.

Word of mouth

Definisi lain dari word of mouth marketing menurut Pamungkas,

(2016) vyaitu kegiatan pemasaran yang memicu konsumen untuk



membicarakan, mempromosikan, merekomendasikan hingga menjual
merek suatu produk kepada calon konsumen lainnya. Word of mouth
mempunyai kekuatan besar yang berdampak pada perilaku pembelian
konsumen.

. Harga

Menurut (Kloter dan Amstrong 2012) dalam arti sempit harga adalah
jumlah yang dibebankan untuk suatu produk atau jasa, harga luas
lainnya adalah jumlah nilai yang diberikan oleh pasar yang diuntungkan
dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau layanan. Menurut
(Andi 2015) harga merupakan salah faktor yang dapat mempengaruhi
terhadap pilihan konsumen, harga memegang peranan yang sangat
penting dalam menentukan pembelian konsumen, oleh karena itu
sebelum menetapkan harga sebaiknya perusahaan melihat terlebih
dahulu. banyak referensi harga untuk produk ini dianggap tinggi di
pasaran.

. Keputusan Pembelian

Menurut (Kotler & Amstrong, 2016) keputusan pembelian adalah
perilaku konsumen apakah akan membeli produk atau tidak. Diantara
berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membeli suatu
produk atau jasa, konsumen umumnya mempertimbangkan

kualitas,harga, dan citra merek yang dikenal masyarakat.



1.4.

1.5.

1.6.

Pembatasan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang dan identifikasi masalah di atas,
pembatasan masalah ini sangat penting bagi suatu penelitian terarah pada
masalah tertentu. Serta untuk menghindari banyaknya perluasan masalah
yang akan di teliti, maka penulis membatasi objek yang diteliti. Penulis
hanya menguji media sosial facebook, word of mouth, dan harga terhadap
keputusan pembelian produk UMKM Rizgi Snack.

Rumusan Masalah

Berdsarkan uraian di atas, maka rumusan masalah yang dapat
penulis angkat dalam penelitian ini adalah :

a. Apakah media sosial facebook berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk UMKM Rizgi Snack?

b. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian
produk UMKM Rizgi Snack?

c. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
UMKM Rizqi Snack?

d. Apakah media sosial facebook, word of mouth dan harga berpengaruh
secara bersama sama terhadap keputusan pembelian produk UMKM
Rizqi Snack?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan ~ perumusan masalah yang telah disampaikan,

penelitian ini bertujuan untuk :



1.7.

a. Untuk menguji bagaimana pengaruh media sosial facebook terhadap
keputusan pembelian produk UMKM Rizgi Snack
b. Untuk menguji bagaimana pengaruh word of mouth terhadap
keputusan pembelian produk UMKM Rizgi Snack
c. Untuk menguji bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian produk UMKM Rizgi Snack
d. Untuk menguji bagaimana pengaruh media sosial facebook,word of
mouth, dan harga terhadap keputusan pembelian produk UMKM Rizqi
Snack
Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat secarateoris dan praktis,
diantaranya :
a. Bersifat Teoris
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan, pemahaman
dan dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya guna
mengembangkan pengetahuan umum di bidang manajemen pemasaran.
b. Bersifat Praktis
a) Bagi penulis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti
untuk menambah pengetahuan dan informasi, terkait dengan
perilaku konsumen yang mengambil keputusan terhadap produk

Rizqi Snack dalam strategi pemasaran, informasi, teknologi
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komunikasi, serta peningkatan dayajual Umkm dikabupaten
Klaten.
b) Bagi Usaha Rizgi Snack
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi
kepada pengusaha mengenai banyaknya faktor yang mempengruhi
perilaku konsumen dalam daya jual, sehingga pengusaha dapat
memutusakan strategi pemasaran kedepannya.
c) Bagi Pembaca
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan wawasan pembaca
dalam melaksanakan penelitian selanjutnya.
1.8.  Sistematika Penulisan

BAB | PENDAHULUAN
Bab ini berisi tentang uraian latar belakang masalah, alasan
pemilihan judul, penegasan judul, pembatasan masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian dan manfaat penelitian.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini berisi kajian teori yang terdiri Manajemen Pemasaran,
Media Sosial Facebook, Word Of Mouth, harga dan keputusan
pembelian, penelitian terdahulu, kerangka berfikir, dan hipotesis
penelitian.

BAB |1l METODE PENELITIAN
Bab ini berisi jenis penelitian, lokasi penelitian, populasi dan

sampel, variabel penelitian, definisi operasional, kerangka
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penelitian, sumber data, metode pengumpulan data, dan teknik
analisis data.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Dalam bab ini pembahasan memaparkan hasil pengolahan data,
menginterprestasikan penemuan secara logis.

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN

Dalam bab ini berisi kesimpulan dan saran dari hasil penelitian.



BAB V
SIMPULAN DAN SARAN
5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan oleh
penulis mengenai pengaruh Media Sosial Facebook, Word Of Mouth, dan

Harga terhadap Keputusan Pembelian Produk UMKM Rizgi Snack Studi pada

pelaku usaha produk Rizgi Snack di UMKM Kabupaten Klaten, maka dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut :

1. Berdasarkan identifikasi responden dapat disimpulkan bahwa sebagian
responden pada penelitian ini adalah berusia 31 — 40 sebanyak 43 orang
dengan jumlah persentase 43%. Perempuan sebanyak 82 orang (82%),
dan mayoritas bekerja sebagai buruh sebanyak 35 orang dengan presentase
35%.

2. Berdasarkan uji validitas dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan
dari kuesioner penelitian variabel Media Sosial Facebook (X1), Word of
mouth (X2), harga (X3), dan keputusan pembelian (YY) dinyatakan valid
karena rhitung > rtabel yakni 0,1966.

3. Berdasarkan uji reliabilitas dapat disimpulkan bahwa setiap item pernyataan dari
kuesioner penelitian variabel Media Sosial Facebook (X1), Word of mouth
(X2), harga (X3), dan keputusan pembelian (). Hal tersebut ditunjukkan
dari nilai Cronbach’s Alpha setiap variabel > 0,60 yang berarti semua pernyataan

dari kuesioner penelitian variabel tersebut dinyatakan reliabel.

74
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4. Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda dihasilkan persamaan
regresi linier berganda yaitu: Y = 5.422 + (-0,089)X1 + 0,396X2+
0,286X3 +e Hal ini menunjukkan bahwa nilai Konstanta sebesar 5.422
menunjukkan besarnya pengaruh semua variabel bebas terhadap variabel
terikat. Apabila variabel bebas sama dengan nol maka, nilai keputusan
pembelian sebesar 5.422.

5. Berdasarkan hasil uji t untuk variabel Media Sosial Facebook (X1) tidak
terdapat pengaruh dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).
Hal tersebut ditunjukkan dari nilai thitung -0,773 < 1,984 ttabel dan nilai
signifikansi sebesar 0,441 > alpha 0,05 dengan demikian dalam penelitian
ini Media Sosial Facebook tidak berpengaruh dan tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian (H1) ditolak.

6. Berdasarkan hasil uji t untuk variabel Word of Mouth (X2) terdapat
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hal
tersebut ditunjukkan dari nilai thitung 4,046 > 1,984 ttabel dan nilai
signifikansi sebesar 0,000 < alpha 0,05 dengan demikian dalam penelitian
ini Word of Mouth mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian (H2) diterima.

7. Berdasarkan hasil uji t untuk variabel Harga (X3) terdapat pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian (). Hal tersebut
ditunjukkan dari nilai thitung 3,735 > 1,984 ttabel dan nilai signifikansi

sebesar 0,000 < alpha 0,05 dengan demikian dalam penelitian ini Harga
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mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
(H3) diterima.

8. Berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai F sebesar 14,318 dengan nilai
signifikansi 0,000 yang nilainya lebih kecil dari 0,05 dan Fhitung 32,500 >
Ftabel 2,70. Maka dapat disimpulkan bahwa Media Sosial Facebook,
Word Of Mouth, dan Harga secara simultan (bersama—sama) berpengaruh
terhadap keputusan pembelian (H4) diterima.

9. Berdasarkan hasil koefisien determinasi (R2) sebesar 0,288 atau 28% yang
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang simultan antara variabel X1
X2 dan X3 terhadap variabel Y sebesar 28% dan sisanya 72% di pengaruhi
oleh variabel lain.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan oleh peneliti, terdapat
beberapa saran yang dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian Produk

UMKM Rizqi Snack:

5.2.1. Bagi UMKM Rizqgi Snack

1. Mengenai variabel Media Sosial Facebook di UMKM Rizgi Snack
secara umum masih kurang baik, dibuktikan dengan uji t bahwa
media social facebook tidak berpengaruh dan tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian produk UMKM Rizgi Snack. Maka
dari itu UMKM Rizgi Snack harus lebih meningkatkan lagi
penjualan melalui media social facebook dengan cara memposting

produk setiap hari secara konsisten dan dibuat semenarik
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mungkin. Informasi yang diberikan juga harus lengkap dan akurat
supaya bisa menarik konsumen untuk membeli produk tersebut.

. Terkait variabel Word Of Mouth di UMKM Rizqi Snack secara
keseluruhan sudah baik. UMKM Rizgi Snack harus tetap
mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk agar
konsumen tetap menawarkan atau mempromosikan produk Rizqi
snack ke sesama calon konsumen yang akan membeli produk
tersebut.

. Untuk Variabel harga sebaiknya kita harus hati-hati dan
sefleksibel mungkin dalam memperhatikan faktor harga, karena
besar kecilnya harga yang ditetapkan akan sangat mempengaruhi
kemampuan perusahaan dalam bersaing dan juga mampu
membujuk serta mempengaruhi konsumen untuk membeli produk
seperti yang diharapkan. Disesuaikan dengan kualitas produk yang
dijual. Jika kualitas baik maka harga produknya juga lebih mahal
dibandingan dengan kualitas produk yang lebih rendah. Harga
produk yang ditawarkan oleh Rigzi snack berdasarkan tanggapan
dari responden sudah sesuai dengan harapan, namunperlu
memperhatikan mengenai kesesuaian harga dengan produk karena
itu merupakan salah satu faktor yang sangat mempengaruhi
keputusan ~ pembelian  konsumen. Kita  harus  dapat
mempertahankan serta menyesuaikan harga dengan produk yang

diberikan.



78

5.2.2. Bagi Peneliti Selanjutnya

1. Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik untuk melakukan penelitian
yang sama, peneliti berharap agar dapat mengkaji ulang dengan
baik permasalahan-permasalahan yang terdapat dalam perusahaan
lainnya agar dapat menjadikan pertimbangan dalam membuat
kebijakan yang diharapkan.

2. Peneliti selanjutnya dapat memilih perusahaan dengan jumlah
populasi dan jumlah responden yang banyak, sehingga nilai uji

statistik dapat diubah.
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