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Abstract

MSMESs have contributed 60.34% of Indonesia's gross domestic product (GDP). This
number is spread throughout Indonesia. MSMEs have a very important role in the
economic sector in Indonesia. Bumiayu's konyol noodle SMEs in the last 1 year
decreases their sales because of Indonesia's economic situation which has not fully
recovered after the co-19 disaster. The demand for konyol noodles has decreased in the
last year due to rising prices of raw materials and supporting materials and also
because of increasing fuel prices. This study analyzes the effect of penetration pricing
and consumer motivation on purchasing decisions for Bumiayu’s konyol noodle. A
sample are 97 respondents who have used MSME products at least twice, was tested
using a questionnaire and analyzed through multiple linear regression. The result is
that penetration pricing and consumer motivation have a positive effect on purchasing
decisions for Bumiayu silly noodle products. The implications of the results of this study
are as a basis for determining strategies that can increase sales and profits of mi konyol
Bumiayu.
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Abstrak
UMKM tercatat telah menyumbang 60,34% produk domestik bruto (PDB) Indonesia.
Angka yang cukup besar tersebut tersebar di seluruh wilayah Indonesia. UMKM
memiliki peran yang sangat penting dalam sektor ekonomi di Indonesia. UMKM mi
konyol Bumiayu dalam 1 tahun terakhir penjualan mereka mengalami penurunan
penjualan akibat dari keadaan ekonomi Indonesia yang belum benar-benar pulih pasca
bencana covid19. Permintaan akan mi konyol bumiayu mengalami penurunan dalam
satu tahun terakhir karena harga bahan baku dan bahan pendukung naik ditambah
naiknya harga BBM. Penelitian ini menganalisis pengaruh peneytration pricing dan
motivasi konsumen terhadap keputusan pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu.
Sample sebanyak 97 responden yang pernah menggun akan produk UMKM mi monyol
minimal dua kali, diuji menggunakan kuesioner dan di analisis melalui regresi linier
berganda. Hasilnya penetration pricing dan motivasi konsumen berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu. Implikasi dari hasil
penelitian ini adalah sebagai dasar dalam menentukan strategi yang mampu
meningkatkan penjualan dan laba usaha mi konyol Bumiayu.
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PENDAHULUAN

UMKM tercatat telah menyumbang 60,34% produk domestik bruto (PDB)
Indonesia. Angka yang cukup besar tersebut tersebar di seluruh wilayah Indonesia.
UMKM memiliki peran yang sangat penting dalam sektor ekonomi di Indonesia.
Sifatnya yang fleksibel dan mudah dijalankan membuat masyarakat menjadikan
UMKM sebagai sandaran ekonomi dalam keluarganya (Anggraini dkk, 2019). Menurut
Hawa (2022) hal tersebut membuat UMKM mengalami peningkatan jumlah setiap
tahunnya. Para pelaku UMKM tidak perlu memiliki modal dalam jumlah sangat besar
untuk menjalankan bisnis sehingga resiko UMKM juga bisa dikatakan tidak terlalu
besar.

UMKM menjadi penggerak roda ekonomi masyarakat baik didesa maupun di kota
(Sozer, 2012). UMKM membantu menyerap tenaga kerja di sekitar lokasi, sehingga
membantu pemerintah mengurangi angka pengangguraan. Menurut Anggraini, dkk
(2019), berkurangnya angka pengangguran karena tenaga kerja terserap oleh UMKM
berdampak pada menurunnya angka kemiskinan. Kemiskinan bisa memunculkan
beberapa masalah sosial seperti naiknya angka kejahatan, sehingga dengan adanya
UMKM diharapkan mampu menciptakan stabilitas keamanan masyarakat disekitar
lingkungan UMKM.

Bumiayu merupakan sebuah kecamatan yang memiliki lebih dari 30 UMKM mi
konyol atau mi tayel. Mi Konyol adalah merupakan olahan mie yang hanya dapat
dijumpai di Bumiayu. Memiliki arti kenyal karena teksturnya yang kenyal, berbahan
dasar kerupuk mie kuning yang direndam air dingin, kemudian mie dimasak dengan
bumbu khas desa. Selain dijual di Bumiayu, produk mi konyol yang diproduksi oleh
UMKM di Bumiayu juga dijual keluar daerah bahkan sampai ke luar pulau jawa.

UMKM mi konyol di Bumiayu menjadi penggerak roda ekonomi masyarakat
bumiayu. Adanya UMKM mi konyol ini berdampak pada banyaknya jumlah tenaga
kerja yang terserap. Banyak masyarakat yang menggantungkan kehidupannya dengan
menjadi pengrajin mi konyol. Meningkatknya jumlah permintaan akan produk mi
konyol membuat jumlah UMKM mi konyol di Bumiayu semakin bertambah. Tenaga

kerja semakin banyak terserap. Kesejahteraan masyarakat sekitar pun ikut mengalami
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peningkatan. Hal ini menjadi pemicu maiknya angka konsumi masyarakat dengan kata
lain naik nya angka konsumsi masyarakat akan menghidupkan sektor ekonomi kecil
disekitar Bumiayu.

Perjalanan banyak UMKM mi konyol di Bumiayu tidak lepas dari berbagai
permasalahan. Berdasarkan survey pada UMKM mi konyol Bumiayu, tercatat bahwa
dalam 1 tahun terakhir penjualan mereka mengalami penurunan penjualan akibat dari
keadaan ekonomi Indonesia yang belum benar-benar pulih pasca bencana covidl9.
Berdasarkan data, penjualan mi konyol Bumiayu mengalami penurunan di tahun 2021
sebesar 17.000 kilogram menurun menjadi 15.600 kilogram di tahun 2022. Permintaan
akan mi konyol Bumiayu mengalami penurunan dalam satu tahun terakhir karena harga
bahan baku dan bahan pendukung naik ditambah naiknya harga BBM sehingga UMKM
mi konyol Bumiayu harus menaikan harga jualnya. Penurunan penjualan tersebut
menyebabkan turunnya laba usaha bagi sebagian besar UMKM mi konyol Bumiayu.
Uraian permasalahan tersebut menunjukan adanya penurunan keputusan pembelian dari
konsumen mi konyol sehingga perlu diadakan penelitian mengenai keputusan
pembelian mi konyol Bumiayu.

Keputusan pembelian merupakan suatu proses pembelian terperinci yang terdiri
dari urutan kegiatan atau peristiwa berikut, dimana berawal dengan adanya pengenalan
atau mengidentifikasikan masalah kebutuhan terlebih dahulu, dengan memerlukan
pencarian informasi, kemudian evaluasi yang alternatif, keputusan pembelian dan
perilaku atau tingkah laku konsumen pada saat sudah melakukan pembelian. Kotler
(2012) menyatakan bahwa pemasaran harus terfokus pada seluruh proses dalam
pengambilan keputusan. Menurut Hawa (2022) Keputusan pembelian merupakan hal
yang sangat penting dalam persaingan di dunia bisnis, karena hal yang sangat penting
bagi sebuah perusahaan yang harus dipertimbangkan adalah bagaimana konsumen dapat
memutuskan untuk membeli suatu produk tersebut. Selain itu, keputusan pembelian
menurut Suroso (2023) sangat berpengaruh terhadap laba dari perusahaan. Dengan
adanya keputusan pembelian dapat mendorong konsumen untuk memilih produk
tertentu sesuai dengan kebutuhan. Ketika konsumen sudah memilih dan akan
memutuskan untuk membeli produk tersebut serta merasakan kegunaan atas kebutuhan
yang dialami, maka konsumen akan melakukan pembelian kembali dari suatu produk

tersebut.
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Menurut Purnomo (2016) menyatakan bahwa hal yang berkaitan dengan motivasi
konsumen yaitu kekuatan atau dorongan yang membuat konsumen tergerak untuk
melakukan sesuatu untuk mencapai tujuannya dalam hal memenuhi kebutuhan dan
keinginannya. Motivasi konsumen memiliki pengaruh yang signifikan dalam hal
pembelian konsumen karena adanya suatu yang mendorong konsumen tersebut untuk
mewujudkan suatu tingkah laku atau keadaan yang diarahkan guna untuk mencapai
tujuan sasaran kepuasan. Semakin tinggi motivasi konsumen, maka akan semakin
mendorong keputusan pembelian konsumen.

Kotler (2012) mengemukakan bahwa penetration pricing merupakan salah satu
dari banyaknya elemen bauran pemasaran yang dapat memperoleh penghasilan,
sedangkan elemen lainnya menghasilkan beban biaya. Penetration pricing dilakukan
suatu perusahaan dengan memberikan harga rendah atas suatu produk kepada
konsumen. Kotler (2012) mengatakan bahwa penetration pricing memainkan peran
besar dalam mempengaruhi minat beli konsumen, dimana penetapan harga membantu
para pembeli untuk memutuskan bagaimana cara mereka mendapatkan manfaat atau
keuntungan terbesar yang diharapkan berdasarkan daya beli mereka. Dengan demikian,
adanya penetapan harga dapat membantu para pembeli untuk dapat memutuskan
bagaimana cara mengalokasikan daya beli mereka diantara berbagai jenis produk dan
jasa. Semakin rendah harga yang ditawarkan oleh konsumen maka akan meningkatkan
keputusan pembelian seorang konsumen Luckytawati (2018).

Penelitian ini menggunakan variabel dependen keputusan pembelian berdasarkan
penelitian yang dilakukan oleh Arif dan Subrahmanyam (2022) telah meneliti
penetration pricing terhadap keputusan pembelian dan hasilnya variabel penetration
pricing mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Namun penelitian
yang dilakukan oleh Arif dan Subrahmanyam (2022) belum meneliti variabel motivasi
konsumen seperti yang dilakukan oleh Maulana dan Nawangsih (2019) yang hasil
penelitiannya adalah variabel motivasi konsumen berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian.

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan makan rumusan masalah
penelitian ini sebagai berikut : (1) Apakah strategi penetration pricing berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu?, (2) Apakah

motivasi konsumen pricing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk
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UMKM mi konyol Bumiayu?. Adapun manfaat teoritis dari penelitian ini adalah untuk
dapat mengetahui apakah terdapat hubungan positif antara variable harga dan motivasi
konsumen terhadap keputusan pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu. 2.
Manfaat praktis yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai dasar
mengambil keputusan dalam menentukan strategi yang tepat dalam meningkatkan

penjualan dan laba UMKM mi konyol Bumiayu.

TINJAUAN TEORITIS
Keputusan Pembelian

Kotler (2010) mengemukakan bahwa definisi keputusan pembelian merupakan
suatu proses konsumen mengetahui masalah yang dihadapi, selanjutnya mencari
informasi produk dan setelah itu mengevaluasi masing-masing pilihan yang dapat
menyelesaikan masalah sehingga mengarah pada keputusan pembelian. Pilihan pertama
konsumen ketika meciptakan keputusan adalah dengan memutuskan apakah akan
melakukan pembelian atau tidak pada suatu produk atau jasa, ini terjadi karena tidak
jarang konsumen mengulur atau bahkan tidak jadi melakukan pembelian produk.
Menurut Tjiptono (2009) menyatakan bahwa ada beberapa indikator keputusan
pembelian diantaranya sebagai berikut:

a. Pembelian produk, konsumen atau pelanggan dapat mengambil keputusan
pembelian untuk membeli sebuah produk dengan menggunakan uang yang
mereka miliki untuk sebuah tujuan yang lain.

b. Pembelian Merek, pembeli harus dapat mengambil keputusan pembelian tentang
merek mana yang akan dibeli sesuai dengan keinginan konsumen.

c. Pemilihan Saluran, pembeli harus dapat mengambil keputusan penyalur mana
yang akan dikunjungi.

d. Penentu Waktu Pembelian, pengambilan keputusan yang dilakukan oleh
konsumen dalam pemilihan waktu untuk melakukan pembelian bisa berbeda-beda
dari yang lain.

e. Jumlah Pembelian, konsumen dapat melakukan pengambilan keputusan tentang
seberapa banyaknya jumlah produk yang akan dibelinya pada suatu saat sesuai

dengan yang dibutuhkan oleh konsumen tersebut.
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Menurut Kotler (1997) mengemukakan bahwa keputusan pembelian adalah semua
aktivitas yang saling bekaitan dengan tanggapan konsumen saat membeli atau
mengkonsumsi suatu produk untuk memenuhi keperluan atau impian. Sedangkan
menurut Schiffman dan Kanuk (2010) mengemukakan bahwa keputusan pembelian
menjadi pemilih suatu tindakan atau aktivitas yang terdiri dari dua pilihan cara lain atau
lebih, seorang konsumen yang hendak memilih wajib memiliki pilihan yang alternatif.

Menurut Tjiptono (2011) mengemukakan bahwa ada beberapa faktor yang dapat
mempengaruhi konsumen dalam melakukan pengambilan keputusan pembelian
diantaranya adalah dengan adanya ikatan emosional yang saling terikat antara
konsumen dan produsen sesudah konsumen memakai atau menggunakan barang dan
jasa dari suatu perusahaan dan menemukan bahwa barang atau jasa tersebut memberi
dampak dengan adanya peningkatan dalam menilai dalam suatu produk atau jasa.
Menurut Asadi dan Syafei (2019), beberapa dimensi yang ada pada ikatan emosional
terdiri dari empat macam dimensi, diantaranya yaitu (1) Nilai emosional, utilitas yang
berasal dari perasaan atau efektif atau emosi positif yang muncul dari mengonsumsi
suatu produk dan jasa. Jika seorang konsumen mengalami adanya perasaan positif
(positive feeling) pada saat membeli atau memakai atau merasakan suatu merek, maka
merek tersebut memberikan nilai tambah dalam hal emosional.

Menurut Tjiptono (2017) pada dasarnya nilai emosional memiliki kaitan erat
hubungannya dengan perasaan, yaitu hubungannya dengan perasaan positif apa yang
akan dialami konsumen pada saat melakukan pengambilan keputusan untuk membeli
suatu produk dan jasa. (2) Nilai sosial, utilitas yang diperoleh dari kapasitas barang
untuk meningkatkan suatu konsep diri dari sosial konsumen. Menurut Nilai sosial
merupakan nilai yang diyakini oleh seorang konsumen, yang berkaitan mengenai apa
yang dirasa baik dan apa yang dirasa buruk oleh konsumen dalam memakai atau
menggunakan suatu produk dan jasa. (3) Nilai kualitas, utilitas yang diperoleh dari suatu
produk karena penyusutan biaya baik dari segi beban biaya jangka pendek dan beban
biaya jangka panjang. (4) Nilai fungsional merupakan nilai yang didapat dari petunjuk
suatu produk yang memberikan manfaat (utility) fungsional kepada konsumen nilai ini
berhubungan langsung dengan fungsi yang dibagikan oleh produk atau layanan kepada

seorang konsumen. Kompetensi
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Penetration Pricing

Menurut Tjiptono (2017) mengemukakan bahwa definisi penetration pricing
merupakan satu-satunya unsur yang ada dalam marketing mix yang dapat
memanifestasikan pemasukan atau pendapatan yang diperoleh pada perusahaan, selain
itu terdapat ada tiga macam unsur yang dapat mempengaruhi seperti produk, distribusi,
dan promosi yang dapat mengakibatkan terjadinya beban biaya atau pengeluaran.
Menurut Cahyadi, dkk (2018) penetration pricing adalah suatu strategi dimana
perusahaan menawarkan harga rendah pada suatu produk untuk dapat meningkatkan
penjualan. Menurut Purnomo (2016) secara luas, penetration pricing dapat didefinisikan
bahwa banyaknya besaran nilai yang ditukarkan konsumen karena dengan adanya
penawaran harga yang rendah agar keuntungan dalam mempunyai dan memakai suatu
produk atau jasa dapat memungkinkan perusahaan untuk mendapatkan laba yang wajar
dengan cara dibayar untuk value pelanggan yang diciptakannya.

Menurut  Tjiptono (2017) mengemukakan bahwa ada beberapa tujuan
ditentukannya dalam melakukan penetration pricing suatu produk, diantaranya sebagai
berikut: (1) Mencapai keuntungan merupakan hasil perkalian antara omset dan harga
jual lalu dikurangi harga pokok produksi, biaya pemasaran dan biaya distribusi. (2)
Mencapai tingkat penjualan, perusahaan dapat menetapkan harga tertentu dalam sebuah
produk, misalnya dengan harga jual rendah diharapkan dapat mencapai tingkat
penjualan yang tinggi. (3) Mencapai pangsa pasar merupakan banyaknya jumlah
konsumen potensi yang dimiliki oleh perusahaan. (4) Menciptakan image yang bagus
pada konsumen tidak menutup kemungkinan konsumen memberikan penilaian yang
baik terhadap suatu produk perusahaan. (5) Menjadi salah satu strategi untuk bersaing
yang pada umumnya menjadikan konsumen lebih menyukai suatu produk dengan harga

yang murah.

Motivasi Konsumen

Menurut Tjiptono (2017) mengemukakan bahwa definisi dari motivasi adalah
sebagai suatu proses adanya dorongan dimana individu dapat mengenal kebutuhannya
dan mengambil tindakan untuk dapat mencapai kepuasan dalam memenuhi kebutuhan
tersebut. Menurut Kotler (1997) menyatakan bahwa definisi dari motivasi konsumen

adalah suatu keadaan di dalam diri pribadi seseorang yang mendorong keinginan dari
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individu untuk melakukan segala kegiatan guna untuk mencapai suatu tujuan. Nair
(2019) menyatakan bahwa motivasi konsumen dapat timbul dengan adanya suatu
tindakan atau perilaku tertentu yang dilakukan oleh individu guna untuk dapat
memenuhi serta memuaskan kebutuhan dan keinginan yang dirasakan atau diharapkan.
Menurut Lestari, dkk (2023) mengemukakan bahwa ada beberapa indikator dari

motivasi konsumen yang ada pada suatu produk diantaranya sebagai berikut:

a. Dorongan kebutuhan akan memiliki produk

b. Dorongan kebutuhan akan menggunakan produk

c. Dorongan akan trend yang sedang terjadi di lingkungan sosial
d. Dorongan kegemaran akan produk

Pengembangan Hipotesis
Pengaruh Penetration Pricing terhadap Keputusan Pembelian

Hasil Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ali dan Anwar (2021),
menyatakan bahwa variabel penetration pricing berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Penelitian kedua dilakukan oleh Arif dan
Subrahmanyam (2022) menyatakan bahwa variabel penetration pricing berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan penjelasan diatas,
maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H1: Penetration pricing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Motivasi Konsumen terhadap Keputusan Pembelian

Hasil Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Sartika dan Radiansyah (2022),
menyatakan bahwa variabel motivasi konsumen berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Penelitian kedua dilakukan oleh Rusniati dan Haq
(2022) menyatakan bahwa variabel motivasi konsumen berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H1: Penetration pricing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
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Model Penelitian
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Konsumen

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian Penelitian menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan
meneliti perolehan data primer dan data sekunder melalui populasi dan sampel. Menurut
Sugiyono (2017), metode penelitian kuantitatif adalah langkah-langkah yang digunakan
untuk memudahkan suatu pekerjaan yang berdasar pada aliran filsafat dengan maksud
memeriksa sampel dan populasi yang bertujuan untuk menguji hipotesis. Populasi
diperoleh dari penelitian ini yaitu seluruh masyarakat bumiayu yang pernah
menggunakan produk UMKM mi konyol Bumiayu yang jumlahnya tidak diketahui.
Populasi merupakan wilayah penyamarataan yang memuat dari objek atau subjek
beserta kualitas dan karakteristik yang memiliki ciri-ciri tertentu (Sugiyono, 2017).
Sampel merupakan bagian keseluruhan dan ciri khusus yang dimiliki populasi
(Sugiyono, 2017). Metode pengambilan sampel menggunakan metode Probability
Sampling dengan teknik Simple Random Sampling yakni teknik pengambilan sampel
untuk memperoleh sampel langsung yang dilakukan pada unit sampling. Sampel yang
digunakan adalah seluruh konsumen mi konyol Bumiayu yang pernah menggunakan
produk mi konyol Bumiayu minimal dua kali sebanyak 97 responden yang dihitung
melalui rumus Rao Purba.

Sumber data dalam peneitian ini yaitu sumber data primer dan data sekunder.
Menurut Sugiyono (2013), data primer merupakan data yang diambil dan dikumpulkan
oleh pihak pertama. Data diperoleh dengan menyebaran kuisioner secara langsung
kepada responden konsumen produk UMKM mi konyol Bumiayu. Teknik pengumpulan

data dalam penelitian ini adalah kuisioner dan studi Pustaka. Variabel dalam penelitian
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ini terdiri dari 1 variabel terikat atau dependen yaitu keputusan pembelian dan 2
variabel bebas atau independent yaitu penetration pricing dan motivasi konsumen.
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis deskriptif adalah alat
analisis statistik untuk menganalisa data dengan cara menggambarkan atau
mendeskripsikan data yang ada. Alat analisis dalam penelitian ini menggunakan analisis
regresi linier berganda untuk mengetahui pengaruh antara satu variabel dependen
dengan variabel independent (bisa lebih dari satu), dengan menggunakan uji t untuk
mengetahui pengaruh dari masing-masing variabel independen terhadap variabel
dependen, uji f untuk mengetahui apakah semua variabel independen secara simultan
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen dan uji koefisien determinasi
(R-Squared) untuk mengukur seberapa besarnya kemampuan model dalam

memenagkan variabel independen.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Hasil regresi Linier Berganda

Analisis data yang dapat dilakukan dalam penelitian ini melalui uji model regresi
linier berganda. Ada beberapa serangkaian tahapan yang harus dilakukan dalam
penelitian ini guna untuk mencari hubungan antara variabel independen dan variabel
dependen.

Adapun hasil dari pengujian hipotesis yang dilakukan berdasarkan hasil regresi
diatas dapat dilihat pada table dibawah ini.

Berdasarkan data tabel diatas, maka hasil regresi linier berganda dibawah
diketahui persamaan regresi linier adalah sebagai berikut:
Y =1,451+0,376 X1 + 0,219 X2 + €
Adapun interpretasi dari persamaan regresi linier diatas adalah sebagai berikut:
a=1,451: Hal ini berarti jika variabel penetration pricing (X1), dan motivasi
konsumen (X2) bernilai nol maka keputusan pembelian produk mi konyol Bumiayu
sebesar 1,451 satuan.
bl =0,376: Hal ini berarti jika variabel penetration pricing (X1) sebesar 1% maka
akan menyebabkan peningkatan keputusan keputusan pembelian produk mi konyol
Bumiayu sebesar (Y) sebesar 37,6 % dengan asumsi variabel independen lainnya

konstan.
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b2 =0,219: Hal ini berarti jika variabel motivasi konsumen (X2) sebesar 1% maka
akan menyebabkan peningkatan keputusan keputusan pembelian produk mi konyol

Bumiayu sebesar (Y) sebesar 21,9 % dengan asumsi variabel independen lainnya

konstan.
Tabel 1 Hasil Pengolahan Data
Coefficients
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig. Eet.
Penctration 1,451 0,376 0,198 2,291 0,002 Berpengarul
pricing
Mitias: 1,451 0,219 0,093 2,845 0,009 Berpengarul
konsumen
UjiT

Uji signifikansi parsial (uji t statistik) dilakukan untuk menguji seberapa jauh
pengaruh penetration pricing dan motivasi konsumen secara individual terhadap
variabel keputusan pembelian. Maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Variabel penetration pricing memiliki nilai thitung sebesar 2,291 > tabel sebesar
1,6554 dengan p-value sebesar 0,003 lebih kecil dari 0,05, artinya secara parsial
variabel penetration pricing berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
keputusan keputusan pembelian produk mi konyol Bumiayu sebesar, sehingga
hipotesis pertama diterima.

2. Variabel motivasi konsumen memiliki nilai thitung sebesar 2,845 > ttabel sebesar
1,6554 dengan p-value sebesar 0,0109 lebih kecil dari 0,05, artinya secara parsial
variabel motivasi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
keputusan keputusan pembelian produk mi konyol Bumiayu sebesar, sehingga

hipotesis pertama diterima.
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Tabel 2
Hasil R Square
Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,7812 ,609 ,592 2,215

Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi merupakan besarnya kontribusi variabel bebas terhadap
variabel tergantung. Berdasarkan data pada tabel 2 dibawah, maka dapat dilihat R
square yang diperoleh sebesar 0,609 menunjukkan bahwa 60,9% variabel keputusan
berkunjung wisata Kaligua disebabkan oleh variabel penetration pricing dan motivasi
konsumen. Sedangkan 39,1% ditentukan oleh variable-variabel lainnya yang tidak

diteliti dalam penelitian ini.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Ada dua macam cara untuk dapat mendeteksi apakah nilai residual dalam
penelitian dapat berdistribusi dengan normal atau tidak yaitu dengan menggunakan uji
statistik dan analisis grafik (Suliyanto, 2011). Uji normalitas dilakukan dengan
menggunakan uji kolmogorov-smirnov test, adapun hasil dari penelitian ini
menunjukkan bahwa nilai signifikan (2-tailed) yang diperoleh sebesar 0,200 > 0,05. Hal
ini berarti nilai residual terstandarisasi pada uji ini dinyatakan dapat menyebar secara

normal. Selain itu, dapat dilihat juga dari grafik normal P-P Plot dibawah ini:
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Uji heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dapat dilakukan untuk menguji apakah terdapat
ketidaksamaan varian variabel pada model regresi dalam penelitian. Uji
heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan menggunakan uji glejser, jika nilai
signifikansi < 0,05 maka terjadi heteroskedastisitas dan jika nilai signifikansi > 0,05
maka tidak terjadi heteroskedastisitas. menujukkan bahwa variabel keputusan
berkunjung memiliki nilai signifikansi sebesar 0,754, penetration pricing memiliki nilai
signifikansi sebesar 0,615, dan motivasi konsumen memiliki nilai signifikansi sebesar
0,226 yang berarti bahwa variabel tersebut semuanya memiliki nilai signifikansi diatas
tingkat kepercayaan 0,05. Artinya, dalam model regresi linier tidak terdapat
heteroskedastisitas. Tidak hanya itu, uji heteroskedastisitas dapat diuji dengan
menggunakan uji pola grafik Scatterplot. Cara mendeteksi ada tidaknya ketidaksamaan
dalam varian variable dapat dilihat dengan cara memperhatikan ada atau tidaknya pola
tertentu yang ada pada grafik Scatterplot antara SRESID dan ZPRED, dimana sumbu Y
adalah variable Y yang telah diprediksi serta sumbu X adalah sumbu residual (Y
prediksi — Y sesungguhnya) yang telah ter-standardized (Ghozali, 2012). Uji
heteroskedastisitas dengan menggunakan pola grafik penyebaran titik (Scatterplot)
dapat dilihat seperti pada gambar dibawah ini:
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Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual

v F T
Regression Standardized Predicted Value

Berdasarkan gambar diatas dapat menunjukkan bahwa tampilan grafik pada
scatterplot terlihat adanya seluruh plot menyebar secara acak di atas maupun di bawah
angka nol pada sumbu Regression Stundentized Residual, oleh karena itu berdasarkan
uji heteroskedastisitas dengan menggunakan metode analisis grafik maka pada model
regresi yang terbentuk dari hasil dengan pola scatterplot dapat dinyatakan tidak terjadi

gejala heteroskedastisitas.

Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas perlu dilakukan untuk dapat mengetahui ada atau tidaknya
variabel bebas yang mempunyai kemiripan antar variabel bebas lainnya dalam suatu
model. Kesamaan antar variabel bebas akan dapat menyebabkan terjadinya kolerasi
yang sangat kuat. Selain itu, tujuan digunakannya uji multikolinieritas dalam model ini
menghindari kebiasaan dalam suatu proses pengambilan keputusan mengenai pengaruh
pada uji parsial masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat. Jika dalam
model regresi yang terbentuk terdapat korelasi yang tinggi atau sempurna di antara
variabel bebas maka model regresi tersebut dinyatakan mengandung gejala
multikolinieritas (Suliyanto, 2011). Penelitian ini dengan memperhatikan nilai VIF
(Varian Inflation Factor) dan tolerance dalam pengujian yang ada di uji
Multikolinieritas.

Hasil uji multikolinieritas diperoleh hasil nilai tolerance pada variabel Penetration
pricing (X1) sebesar 0,853, motivasi konsumen (X2) sebesar 0,574 yang semua nilainya
lebih besar dari nilai tolerance 0,10. Berdasarkan data tersebut, menunjukan bahwa
tidak ada variabel yang memiliki nilai tolerance kurang dari 0,10 dan tidak ada variabel

yang memiliki nilai VIF lebih besar dari 10. Sehingga dari hal tersebut dapat
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disimpulkan bahwa tidak terdapat multikolinieritas antara variabel bebas dalam model

regresi.

Pembahasan
a. Pengaruh Penetration Pricing terhadap keputusan Pembelian produk UMKM
mi konyol Bumiayu

Dari hasil penelitian yang dilakukan menggunakan analisis data regresi linier
berganda menyatakan bahwa penetration pricing berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu. Berdasarkan hasil penelitian
yang telah dilakukan tersebut menunjukkan bahwa hipotesis pertama menegaskan
bahwa penetration pricing berpengaruh positif terhadap keputusan berkunjung.
Penetration pricing akan meningkatkan keputusan pembelian pada konsumen maupun
calon konsumen.

Pengunjung menilai jika produk UMKM Bumiayu menggunakan metode
penetapan harga rendah atau penetration pricing maka akan membuat pengunjung
memutuskan untuk membeli produk UMKM mi konyol Bumiayu. Keputusan pembelian
akan meningkatkan penjualan an laba usaha UMKM mi konyol Bumiayu. Diharapkan
adanya peningkatan laba ini mampu menambah terserapnya jumlah tenaga kerja pada
sektor mi konyol Bumiayu sehingga mampu lebih meningkatkan kesejahteraan

masyarakat Bumiayu.

b. Pengaruh Motivasi Konsumen terhadap keputusan keputusan Pembelian
produk UMKM mi konyol Bumiayu

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, didapati bahwa motivasi
konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk UMKM mi
konyol Bumiayu Dengan demikian, penelitian ini berhasil menunjukkan bahwa
hipotesis kedua menegaskan motivasi konsumen berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu.

Responden menganggap bahwa jika konsumen mi konyol Bumiayu
mendapatkan kemudahan dalam merasakan manfaat produk dan mudah mengkases serta
membayar produk akan mendorong konsumen untuk meningkatkan keputusan

pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu.



Pengaruh Penetration Pricing Dan Peningkatan Motivasi Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian
Mi Konyol Bumiayu

Hasil penelitian juga menunjukan bahwa ketika konsumen UMKM mi konyol
Bumiayu bisa membangun hubungan yang baik dengan pengunjung, memberikan
pengalaman yang bisa memuaskan pengunjung, menurut Wissen dan Anatan (2023) hal
tersebut akan meningkatkan pembelian produk UMKM mi konyol Bumiayu. Menurut
Yuliandreni dan Rita (2023) seseorang akan termotivasi untuk melakukan pembelian
jika terdapat adanya dorongan baik keinginan maupun kebutuhan yang harus dipenuhi.
Semakin kuat dorongan yang diberikan maka seseorang akan semakin termotivasi untuk
melakukan keputusan pembelian. Motivasi yang tinggi dari seseorang konsumen akan

menarik minat konsumen tersebut untuk melakukan keputusan pembelian.

IMPLIKASI

Berdasarkan hasil penelitian yang ditemukan dan pembahasan yang diperoleh
dari penelitian ini, maka dapat disarankan dengan melihat hasil penelitian ini adalah
sebaiknya UMKM mi konyol Bumiayu menetapkan harga menggunakan metode
penetration pricing yaitu penentuan harga menggunakan harga rendah untuk menarik
pengunjung sebanyak-banyaknya.

Ngendahayo (2019), menyatakan bahwa untuk meningkatkan dorongan atau
motivasi konsumen dalam rangka meningkatkan keputusan pembelian mi konyol
Bumiayu hendaknya membuat strategi yang bisa mempermudah konsumen untuk
mendapatkan produk. Misalnya dengan cara menjual di platform digital, pemesanan
secara online, penjualan melalui website, maupun menjual di minimarket sekitar wisata.
Dorongan memutuskan membeli produk UMKM mi konyol Bumiayu juga bisa
dilakukan dengan cara memberikan pilihan cara membayar untuk mempermudah
transaksi konsumen.

Hubungan baik antara UMKM mi konyol Bumiayu dan konsumen juga mampu
menjadi dorongan untuk memutuskan menggunakan produk. Sehingga sebaiknya
UMKM mi konyol bumiayu memberikan pengalaman yang baik bagi para konsumen
agar merasa memiliki ikatan dengan produk untuk meningkatkan keputusan pembelian

produk UMKM mi konyol Bumiayu.
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