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MOTTO 

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya.” 

(QS: Al-Baqarah:286) 

“Dan bersabarlah kamu, sesungguhnya janji Allah adalah benar.” 

(QS: Ar-Ruum:60) 

“Selalu ada harga dalam sebuah proses. Nikmati saja lelah-lelah itu. Lebarkan lagi 

rasa sabar itu. Semua yang kau investasikan untuk menjadikan dirimu serupa yang 

kau impikan, mungkin tidak akan selalu berjalan lancar. Tapi gelombang-gelombang 

itu yang nanti akan bisa kau ceritakan.” 
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ABSTRAK 

Cahyani, Lewita Dwi. 2023. Pengaruh Diskon Dan Promosi Gratis Ongkir Terhadap 

Minat Beli Secara Online Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 

2019 FKIP Universitas Jambi: Skripsi, Jurusan Pendidikan Ilmu Pengetahuan 

Sosial, FKIP Universitas Jambi, Pembimbing: (1) Dra. Refnida, M.E (2) Novia 

Sri Dwijayanti, S.Pd., M.Pd 

Kata Kunci: Diskon, Promosi Gratis Ongkir, Minat Beli Secara Online 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh diskon dan promosi gratis ongkir 

terhadap minat beli secara online pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 

2019 FKIP Universitas Jambi. 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif deskriptif dengan metode Ex-Post 

Facto. Populasi dalam penelitian ini mahasiswa PIPS FKIP dengan pengambilan 

sampel seluruh mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019. Pengumpulan data 

menggunakan angket tertutup melalui google form. Pengujian data menggunakan 

analisis deskripsi data, uji prasyarat dan uji hipotesis. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 

diskon terhadap minat beli secara online pada mahasiswa pendidikan ekonomi 

angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi, terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 

promosi gratis ongkir terhadap minat beli secara online pada mahasiswa pendidikan 

ekonomi angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi dan terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara diskon dan promosi gratis ongkir terhadap minat beli secara online 

pada mahasiswa pendidikan ekonomi angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi sebesar 

85,3% dan sisanya 14,7% dipengaruhi oleh variable lain yang tidak diteliti. 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti menyarankan kepada mahasiswa yang ingin 

melakukan pembelian secara Online hendaknya memperhatikan faktor diskon dan 

promosi gratis ongkir yang ditawarkan oleh sebuah produk dikarenakan dengan adanya 

diskon maka tentunya akan mendapatkan potongan harga untuk pembelian yang akan 

dilakukan dan dengan adanya promosi gratis ongkir maka akan semakin hemat karena 

tidak perlu lagi untuk membayar biaya pengiriman. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pada era sekarang industri sudah jauh berkembang. Internet merupakan hal  yang 

tidak asing bagi masyarakat. Internet juga membawa perubahan yang cukup signifikan 

pada masyarakat dalam berbagai aspek kehidupan. Saat ini internet mengalami 

perkembangan yang sangat cepat. Peran internet tidak hanya digunakan sebagai 

penyedia informasi namun juga banyak dimanfaatkan sebagai media dalam melakukan 

transaksi melalui berbagai macam situs marketplace dalam sebuah jaringan bisnis 

online yang dapat diakses dengan mudah. Marketplace merupakan sebuah tempat 

jaringan online dimana penjual dapat membuat akun dan menjajakan barang 

dagangannya secara online. 

Saat ini, proses pembelian sudah mulai beralih secara online. Belanja  secara daring 

saat ini telah menjadi pola hidup baru di masyarakat dalam beberapa tahun ini. 

Banyaknya penjual yang menyediakan berbagai macam produk yang ditawarkan 

melalui toko online membuat minat beli di masyarakat berubah. Dengan adanya 

teknologi belanja online telah membantu konsumen memenuhi kebutuhan tanpa harus 

menggunakan banyak waktu dari mulai survey, mencari hingga membeli. Pada belanja 

online minat pembelian merupakan prediktor penting dari perilaku pembelian aktual 

yang mengacu pada hasil penilaian konsumen mengenai pencarian informasi, kualitas 

produk dan evaluasi produk yang selanjutnya akan menghasilkan peningkatan minat 

pembelian.  

Minat beli adalah sebuah bentuk perilaku tertarik terhadap suatu barang atau 
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produk, sehingga timbul rasa minat dan keyakinan terhadap suatu barang yang 

memiliki nilai guna. Kotler dan Keller (dalam Adi, 2015:36) menyatakan bahwa minat 

beli konsumen merupakan sebuah perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai 

keinginan dalam memilih, menggunakan, dan mengkonsumsi atau bahkan 

menginginkan suatu produk yang ditawarkan. Ketika seorang konsumen memiliki 

minat beli terhadap suatu produk, tentu saja banyak faktor yang dipertimbangkan 

sebelum membeli produk tersebut, seperti adanya diskon dan gratis ongkos kirim . 

Diskon adalah pengurangan langsung dari harga barang pada pembelian selama suatu 

periode waktu yang dinyatakan.  

Diskon merupakan salah satu strategi harga yang dapat digunakan sebagai sarana 

untuk mempengaruhi keputusan konsumen dan juga diharapkan dapat memberi 

dampak positif bagi perusahaan. Menurut Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo (dalam 

Kapriani, 2022:396), potongan harga /diskon merupakan pengurangan dari harga yang 

ada. Perubahan atas suatu produk adalah salah satu faktor penting yang dapat 

mempengaruhi permintaan dan penawaran produk di perusahaan. Dimana perubahan 

harga dapat membuat pergeseran pada permintaan dan penawaran produk sehingga 

perusahaan dapat mengukur seberapa besar sensitivitas permintaan dan penawaran 

dapat terjadi karena adanya perubahan harga tersebut. Juga berapa persentase yang 

terjadi pada perubahan permintaan dan penawaran akibat dari adanya perubahan satu 

persen dari harga produk tersebut. 

Selain diskon, salah satu promosi yang digunakan untuk mempengaruhi minat beli 

konsumen adalah dengan menawarkan gratis ongkos kirim yang diberikan oleh online 

shop  agar para konsumen tidak terbebani oleh ongkos kirim jika mereka ingin 
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berbelanja online (Tjiptono, 2015:140). Promo gratis ongkos kirim membantu 

konsumen yang merasa keberatan dengan total harga yang dibebankan melalui 

potongan biaya pengiriman. 

Gratis ongkos kirim adalah bentuk persuasif langsung melalui penggunaan 

berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera 

atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Amalia & Wibowo 

(2019:573) menyatakan bahwa promo gratis ongkos kirim adalah bentuk lain dari 

promosi penjualan yang menggunakan berbagai insentif untuk merangsang pembelian 

produk sesegera mungkin dan meningkatkan kuantitas produk yang dibeli oleh 

konsumen. 

Tabel 1.1 Data Observasi Awal 

No Pernyataan Ya Tidak 

1 Saya akan membeli produk yang 

saya inginkan ketika ada diskon 

saja 

67,6% 32,4% 

2 Saya akan membeli produk 

apabila jangka waktu promosi 

tersebut lebih singkat. 

67,6% 32,4% 

3 Gratis ongkos kirim meningkatkan 

keinginan saya untuk membeli 

produk 

91,9% 8,1% 

4 Saya tetap membeli produk yang 

saya inginkan walaupun tidak ada 

gratis ongkir 

24,3% 75,7% 

5 Saya sering berbelanja secara 

online. 

59,5% 40,5% 

Sumber : Data Observasi Awal Peneliti 2023 
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Berdasarkan hasil observasi awal yang peneliti lakukan melalui google form yang 

telah dibuat menggunakan akses link https://forms.gle/eo22UQsYNmAEc8mj7 dapat 

dijelaskan bahwa dari 37 mahasiswa yang mengisi observasi awal ada 22 mahasiswa 

atau 59,9% yang berminat melakukan pembelian secara online , sedangkan 15 

mahasiswa atau 32,4% yang tidak berminat melakukan pembelian secara online. Dapat 

disimpulkan bahwa rata-rata mahasiswa Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Jambi 

berminat melakukan pembelian secara online. 

Disamping itu, mahasiswa lebih suka berbelanja saat adanya penawaran diskon 

suatu produk agar mendapatkan potongan harga dan juga mahasiswa lebih suka 

membeli produk diskon dengan jangka waktu yang lebih sedikit. Dari jumlah 37 

responden terdapat 25 mahasiswa yang setuju bahwa diskon dan jangka waktu diskon 

yang sedikit mempengaruhi mereka untuk berbelanja persentase tersebut sebesar 

67,6%. 

Selanjutnya, indikator dari gratis ongkos kirim sangat mempengaruhi konsumen 

dalam membeli suatu produk, terlihat dari 37 responden terdapat 34 mahasiswa yang 

setuju bahwa gratis ongkos kirim mempengaruhi mereka untuk berbelanja persentase 

tersebut sebesar 91,9%.   

Dengan adanya faktor diskon dan gratis ongkos kirim tentunya akan mempengaruhi 

minat beli konsumen. Dari hasil observasi awal terdapat sebuah masalah yaitu para 

konsumen kurang berminat dalam membeli produk jika produk yang diinginkan 

konsumen tidak memberikan diskon serta gratis ongkos kirim . Hasil menunjukkan dari 

jumlah 37 responden terdapat 28 orang yang tidak setuju/berminat membeli produk 

jika produk yang ingin dibeli tidak menyediakan gratis ongkos kirim.  

https://forms.gle/eo22UQsYNmAEc8mj7
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Dari adanya hasil observasi awal yang dilakukan, maka ditemukan sebuah 

permasalahan yang mana diskon dan gratis ongkos kirim mempengaruhi minat beli 

pada responden atau konsumen, hal ini di dukung oleh penelitian sebelumnya yang 

dilakukan oleh Sita Dewi Astuti (2022:4) yaitu penelitian tentang “ Pengaruh Diskon 

dan Promo Gratis Ongkos Kirim Terhadap Keputusan Pembelian pada E-Commerce 

Shopee “. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pengaruh Diskon (X1) dan Gratis 

Ongkos Kirim  (X2) terhadap Keputusan pembelian. Responden pada penelitian ini 

berjumlah 100 pengguna aplikasi Shopee di daerah Bawen Kabupaten 

SemarangDiskon berpengaruh positif terhadap Keputusan pembelian. Hal tersebut 

terbukti dengan nilai t hitung sebesar 4,743 dengan probabilitas 0,000 dimana angka 

tersebut signifikan karena (p<0,05). 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas dan adanya perbedaan hasil penelitian 

sebelumnya, maka peneliti tertarik untuk mengambil judul penelitian “Pengaruh 

Diskon Dan Promosi Gratis Ongkos Kirim Terhadap Minat Beli Secara Online 

Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 Universitas Jambi” 

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan dapat diidentifikasi 

masalah dalam penelitian ini adalah : 

1. Minat beli secara online pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas 

Jambi yang rendah. 

2. Adanya diskon yang mendorong minat beli secara online pada Mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Jambi.. 
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3. Adanya promosi gratis ongkir yang mendorong minat beli secara online pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Jambi. 

1.3 Pembatasan Masalah 

Untuk menghindari pembahasan yang melebar dan lebih terarah demi hasil yang 

diharapkan , guna agar terfokus kepada masalah dalam penelitian ini, maka peneliti 

menetapkan batasan masalah sebagai berikut: 

1. Penelitian ini terfokus kepada mahasiswa Pendidikan Ekonomi  yang berbelanja 

pada saat adanya diskon produk dengan mengikuti keinginannya saja . 

2. Penggunaan gratis ongkos kirim pada penelitian ini yaitu apakah mahasiswa 

Pendidikan ekonomi Angkatan 2019 menggunakan  gratis ongkos kirim saat 

berbelanja online. 

3. Minat beli yang dimaksudkan dalam penelitian ini yaitu  minat mahasiswa yang 

lebih sering berbelanja saat adanya promo diskon produk dan promo gratis ongkos 

kirim. 

1.4 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka rumusan masalah pada penelitian ini adalah : 

1. Apakah terdapat pengaruh diskon terhadap minat beli secara online pada mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 Universitas Jambi ? 

2. Apakah terdapat promosi gratis ongkos kirim terhadap minat beli secara online pada 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 Universitas Jambi ? 

3. Apakah terdapat pengaruh diskon dan promosi gratis ongkos kirim terhadap minat 

beli secara online pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 Universitas 

Jambi 
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1.5 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian merupakan pengungkapan sasaran yang ingin dicapai dalam 

penelitian. Adapun tujuan penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh diskon terhadap minat beli secara online pada 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 Universitas Jambi. 

2. Untuk mengetahui promosi gratis ongkos kirim terhadap minat beli secara online 

pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 Universitas Jambi. 

3. Untuk mengetahui pengaruh diskon dan promosi gratis ongkos kirim terhadap 

minat beli secara online pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 

Universitas Jambi 

1.6 Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ini dibagi menjadi dua jenis yaitu secara teoritis dan praktis.  

Manfaat tersebut adalah sebagai berikut:   

1. Manfaat Teoritis   

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan ilmu pengetahuan bagi 

peneliti maupun peneliti selanjutnya dalam dunia marketplace atau jual beli online serta 

sebagai sarana bagi penulis dalam menerapkan ilmu yang telah  didapat selama 

perkuliahan  

2. Manfaat Praktis   

a. Bagi Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019  
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Sebagai pengetahuan bagi mahasiswa untuk mengetahui pengaruh diskon dan promosi 

gratis ongkos kirim Terhadap minat beli pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Angkatan 2019.   

b. Bagi Universitas Jambi   

Dapat dijadikann sebagai referensi ilmu pengetahuan bagi pembaca.  

c. Bagi Pihak Lain   

Agar bisa menjadi masukan untuk perkembangan penelitian selanjutnya  dan  

sumbangan pemikiran dalam bentuk skripsi untuk menambah referensi  bagi  

penelitian yang sejenis di bidang bisnis 

1.7 Definisi Konseptual 

Definisi konseptual dalam penelitian ini menyangkut tiga variabel utama yaitu 

diskon, promosi gratis ongkir, dan minat beli secara online. Konsep ketiga variabel 

tersebut didefinisikan sebagai berikut: 

1. Diskon adalah hasil pengurangan dari harga dasar atau harga tercatat atau harga 

terdaftar pengurangan dapat berbentuk harga yang dipotong atau konsesi lain seperti 

sejumlah barang gratis. Jadi dapat disimpulkan bahwa diskon adalah pengurangan 

harga yang diberikan oleh penjual dengan tujuan untuk menaikkan penjualan 

produk. 

2. Promosi Gratis Ongkir  adalah suatu strategi dalam bidang pemasaran untuk 

menarik konsumen agar mengetahui informasi dari sebuah produk sehingga 

mendorong minat beli konsumen dengan cara membebaskan biaya pengiriman 

sehingga konsumen tidak menanggung biaya pengiriman. 
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3. Minat Beli secara Online  adalah sebuah keinginan atau dorongan dari diri sendiri 

untuk melakukan proses pembelian secara online terhadap suatu produk melalui 

berbagai pertimbangan dan keinginan dari produk tersebut. Minat beli juga di 

pengaruhi oleh beberapa faktor: faktor personal yaitu karakteristik konsumen; faktor 

psikologis yaitu sikap konsumen; serta factor social yaitu pengaruh teman, keluarga, 

komunitas, dan lain-lain. 

1.8 Definisi Operasional 

Menurut Sugiyono (2017:38) definisi operasional penelitian yaitu sifat, nilai, 

atribut, aktivitas, dengan suatu variasi, yang sudah ditentukan penulis guna dipahami, 

selanjutnya disimpulkan. Definisi operasional variabel bertujuan untuk menjelaskan 

makna variabel yang diteliti agar pembaca lebih mudah memahami maksud dari setiap 

variabel. Berikut definisi operasional dalam penelitian ini:   

1. Minat Beli (Y)   

Minat beli merupakan keinginan yang timbul untuk membeli sebuah produk karena 

ketertarikan yang ditawarkan oleh produk tersebut atau karena sebuah informasi 

menarik seputar produk. Instrumen penelitian yang digunakan untuk mengukur minat 

beli yaitu menggunakan angket dengan menggunakan skala likert dengan lima pilihan 

jawaban.. Adapun indikator yang mempengaruhi minat beli yaitu, transaksional, 

referensial, prefensial, dan eksploratif. 

2. Diskon (X1) 

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan penjual kepada pembelisaat 

melakukan pembelian barang atau jasa. Instrumen penelitian yang digunakan untuk 

mengukur diskon yaitu menggunakan angket dengan menggunakan skala likert dengan 
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lima pilihan jawaban..  Adapun indikator yang mempengaruhi diskon yaitu besarnya 

potongan harga, masa potongan harga, jenis yang mendapatkan potongan harga. 

3, Gratis Ongkos Kirim (X2) 

Gratis ongkos kirim merupakan pembebasan biaya ongkos kirim kepada pembeli 

terhadap tagihan biaya atas jasa pengiriman. Instrumen penelitian yang digunakan 

untuk mengukur gratis ongkos kirim yaitu menggunakan angket dengan menggunakan 

skala likert dengan lima pilihan jawaban..  Adapun indikator yang mempengaruhi gratis 

ongkir yaitu memberikan perhatian, daya tarik, keinginan membeli dan mendorong 

melakukan pembelian. 
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BAB II 

KAJIAN TEORITIK 

2.1 Minat Beli 

2.1.1 Pengertian Minat  

Menurut Meity (2014:9) Minat adalah sesuatu yang sangat penting bagi 

seseorang dalam melakukan kegiatan dengan baik, sebagai aspek kejiwaan, minat tidak 

saja dapat mewarnai perilaku seseorang, tetapi lebih dari itu minat mendorong untuk 

melakukan sesuatu kegiatan dan menyebabkan seseorang menaruh perhatian dan 

merelakan dirinya untuk terikat pada suatu kegiatan. Sejalan dengan yang diungkapkan 

diatas maka sah mengemukakan bahwa minat adalah “kecendrungan dan kegairahan 

yang tinggi atau keinginan yang besar terhadap sesuatu”.  

Menurut Shalahudin (Darmadi 2017:310) mengatakan minat adalah perhatian 

yang mengandung unsur-unsur perasaan. Pernyataan Salahudin di atas memberikan 

pengertian bahwa minat berkaitan dengan rasa senang atau tidak senang. Oleh karena 

itu, minat sangat menentukan sikap yang menyebabkan seseorang aktif dalam satu 

pekerjaan atau situasi, atau dengan kata lain minat dapat menjadi sebab atau faktor 

motivasi dari suatu kegiatan. Beberapa ahli lainnya juga telah menjelaskan pengertian 

dari minat. Menurut Rahmat (2018:161) minat adalah suatu keadaan seseorang 

menaruh perhatian pada sesuatu, yang disertai dengan keinginan untuk mengetahui, 

memiliki, mempelajari, dan membuktikan. Minat terbentuk setelah diperoleh informasi 

tentang objek atau kemauan, disertai dengan keterlibatan perasaan terarah pada objek 

kegiatan tertentu, dan terbentuk oleh lingkungan.  



12 
 

 
 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa minat merupakan 

suatu rasa yang lebih suka atau rasa ketertarikan pada suatu kegiatan yang ditunjukan 

dengan keinginan, kecendrungan untuk memperhatikan kegiatan tersebut tanpa ada 

seorangpun yang menyuruh, dilakukan dengan kesadaran diri sendiri dan diikuti 

dengan perasaan yang senang. Minat merupakan unsur psikologis yang menjadi 

sumber motivasi, minat mendorong (memotivasi) seseorang dalam bertindak dan 

berbuat sesuai arah minatnya. Antara kebutuhan, minat dan motivasi terdapat 

hubungan yang erat. Minat muncul karena ada rasa kebutuhan dan kebutuhan menuntut 

adanya pemuasan. Pemuasan ini diperoleh dari perbuatan (aktualisasi) minat, minat 

inilah yang akhirnya memotivasi seseorang untuk berbuat sesuatu 

2.1.2 Pengertian Minat Beli 

Salah satu bentuk dari perilaku konsumen yaitu minat atau keinginan membeli 

suatu produk atau layanan jasa. Bentuk konsumen dari minat beli adalah konsumen 

potensial, yaitu konsumen yang belum melakukan tindakan pembelian pada masa 

sekarang dan kemungkinan akan melakukan tindakan pembelian pada masa yang akan 

datang atau bisa disebut sebagai calon pembeli. Minat pada dasarnya adalah 

penerimaan akan suatu hubungan antara diri sendiri dengan suatu di luar diri. 

Sedangkan Howard dan Sheth (dalam Priansa, 2017:164) merupakan suatu yang 

berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli suatu produk tertentu serta 

berapa banyak unit produk yang akan dibutuhkan pada periode tertentu.  

Menurut Kurniawan (2020:48) Minat beli merupakan bagian dari sebuah 

komponen perilaku dalam perilaku mengkonsumsi. Sedangkan menurut Halim 

(2019:417) minat beli merupakan pernyataan internal konsumen yang berniat untuk 
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merencanakan sebuah pembelian suatu produk dengan merek tertentu, dan terbentuk 

dari sikap konsumen terhadap suatu produk yang didasari oleh kepercayaan terhadap 

nilai yang akan ditawarkan oleh produk. 

Kotler dan Keller (dalam Adi, 2015:36) menyatakan bahwa minat beli konsumen 

merupakan sebuah perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam 

memilih, menggunakan, dan mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk 

yang ditawarkan. Minat beli adalah tahap kecenderungan responden untuk bertindak 

sebelum keputusan membeli sebuah produk benar-benar dilaksanakan (Saidani dan 

Arifin, 2012:6). 

Definisi minat beli dari Simamora (dalam Murtadana, 2014:24) adalah sesuatu 

yang pribadi dan berhubungan dengan sikap, individu yang berminat terhadap suatu 

obyek akan mempunyai kekuatan atau dorongan untuk melakukan serangkaian tingkah 

laku untuk mendekati atau mendapatkan obyek tersebut. Menurut Sciffman dan Kanuk 

(dalam Adi, 2015:36), minat beli dapat diartikan sebagai suatu sikap konsumen yang 

senang  

Berdasarkan penjelasan diatas didapatkan bahwa minat beli adalah tindakan 

perilaku keinginan untuk membeli suatu produk berdasarkan pengalaman dengan 

tendensi yang relative terhadap suatu merek. 

2.1.3 Tahapan Minat Beli Konsumen 

Menurut Kotler dan Keller (2012) dalam Priansa (2017:164) tahapan-tahapan  

minat pembelian konsumen dapat dipahami melalui model AIDA ,sebagai berikut:  
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1. Attention (Perhatian) 

Tahap ini merupakan tahap awal dalam menilai suatu produk atau jasa sesuai dengan 

kebutuhan calon pelanggan, selain itu calon pelanggan juga mempelajari sebuah 

produk atau jasa yang ditawarkan. 

2. Interest (Tertarik)  

Dalam tahap ini calon pelanggan mulai menunjukkan sikap tertarik untuk membeli 

sebuah produk atau jasa yang ditawarkan, setelah mendapatkan informasi yang lebih 

terperinci mengenai produk atau jasa yang ditawarkan. 

3. Desire (Hasrat) 

Calon pelanggan mulai memikirkan serta berdiskusi mengenai produk atau jasa 

yang ditawarkan, karena hasrat dan keinginan untuk membeli mulai timbul. Dalam 

tahapan ini calon pelanggan sudah mulai berminat terhadap produk atau jasa yang 

ditawarkan. Tahap ini ditandai dengan munculnya minat yang sangat kuat dari calon 

pelanggan untuk membeli dan mencoba produk atau jasa yang ditawarkan. 

4. Action (Tindakan)  

Pada tahap ini calon pelanggan telah mempunyai kemantapan yang tinggi untuk 

membeli atau menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan. 

Saat ini beberapa ahli ekonomi telah menambah satu huruf lagi ke dalam AIDA, 

yaitu huruf “S” yang berarti satisfaction sehingga menjadi AIDAS, hal ini dikarenakan 

konsumen yang merasa puas akan melakukan pembelian secara berulang. Selain itu, 

ada juga yang menambahkan huruf C yang berarti conviction sehingga menjadi 

AIDAC, yaitu adanya keyakinan atau kepastian dari konsumen untuk melakukan 

pembelian. Bila kedua model ini digabungkan maka akan menjadi AIDACS.  
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Satu modifikasi yang paling signifikan adalah penurunan model AIDACS 

menjadi tiga tahap yaitu model Cognitive, Affect, dan Behaviour (CAB), yang 

diungkapkan oleh Solomon (dalam Priansa 2017:165) yaitu Cognitive yang merupakan 

kepercayaan seseorang terhadap produk atau merek; Affect adalah menyatakan 

perasaan seseorang terhadap suatu produk atau merek, dan Behaviour adalah 

kecenderungan seseorang untuk melakukan tindakan tertentu yang berkaitan dengan 

produk atau merek tertentu. Pemahaman masing-masing unsur model CAB adalah 

sangat penting agar dapat memahami minat beli konsumen dengan baik dan membantu 

menyusun strategi untuk mempengaruhi konsumen, pengertiannya sebagai berikut: 

1. Cognitive  

Sikap yang menggambarkan pengetahuan dan persepsi terhadap suatu produk atau 

merek.. Pengetahuan dan persepsi tersebut biasanya berbentuk kepercayaan, artinya 

konsumen mempercayai bahwa suatu objek sikap memiliki bebagai atribut dan 

perilaku spesifik yang akan mengarahkan kepada hasil yang spesifik. 

2. Affect  

Menggambarkan perasaan dan emosi seseorang terhadap suatu produk atau merek 

secara keseluruhan. Perasaan atau emosi tersebut merupakan evaluasi menyeluruh 

terhadap sebuah produk atau merek. Affect mengungkapkan penilaian konsumen 

kepada suatu produk apakah baik atau buruk, disukai atau tidak disukai. 

3. Behavior  

Sikap yang menggambarkan kecenderungan dari seseorang untuk melakukan 

tindakan tertentu yang berkaitan dengan produk atau merek tertentu. 
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Berdasarkan uraian diatas diketahui bahwa pemahaman dari masing-masing 

unsur model CAB sangat penting untuk kita ketahui agar dapat memahami konsep 

minat beli konsumen dengan baik dan bias membantu dalam menyusun strategi untuk 

mempengaruhi konsumen.  

1.1.4 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli 

Menurut Swastha dan Irawan (dalam Priansa 2017:168) menyatakan bahwa 

faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli berhubungan dengan suasana hati, jika 

seseorang merasa senang dan puas dalam membeli sebuah produk atau jasa maka hal 

itu akan memperkuat minat beli untuk selanjutnya, jika terjadi kegagalan biasanya akan 

menghilangkan minat beli untuk selanjutnya . Tidak ada pembelian yang terjadi jika 

konsumen merasa menyadari bahwa produk tersebut dibutuhkan. 

Pengenalan masalah (problem recognition) terjadi ketika konsumen melihat 

adanya perbedaan yang cenderung tinggi antara apa yang dia dimiliki dengan apa yang 

dia butuhkan. Berdasarkan permasalahan, selanjutnya konsumen mencari dan 

mengumpulkan informasi sebanyak mungkin tentang produk yang di inginkan oleh 

konsumen tersebut. terdapat dua sumber informasi yang digunakan ketika melihat dan 

menilai suatu kebutuhan fisik, yaitu persepsi atau pemikiran individual dari tampilan 

fisik dan sumber informasi luar seperti persepsi konsumen lain. Selanjuv ctnya 

informasi yang telah digabungkan dengan informasi yang telah dimiliki sebelumnya, 

semua yang berupa informasi tersebut membawa konsumen pada tahap dimana dia 

mengevaluasi setiap pilihan dan mendapatkan keputusan yang terbaik yang 

memuaskan dari persepektif dirinya sendiri. tahapan terakhir adalah tahap dimana 

konsumen memutuskan untuk membeli atau tidak membeli suatu produk tersebut.  
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Faktor-faktor yang membentuk minat beli menurut Kotler, Bowen, dan Makens 

(dalam Wibisaputra, 2011:29), yaitu : 

1. Sikap orang lain, sejauh mana sikap orang lain mengurangi alternatif yang disukai 

seseorang akan bergantung pada dua hal yaitu, intensitas sifat negatif orang lain 

terhadap alternatif yang disukai konsumen dan motivasi konsumen untuk menuruti 

keinginan orang lain. 

2. Situasi yang tidak terantisipasi, faktor ini nantinya akan dapat mengubah pendirian 

konsumen dalam melakukan pembelian. Hal tersebut tergantung dari pemikiran 

konsumen sendiri, apakah konsumen percaya diri dalam memutuskan akan membeli 

suatu barang atau tidak. Dalam melaksanakan niat pembelian, konsumen tersebut dapat 

membuat lima sub keputusan pembelian sebagai berikut : 

a. Keputusan merek 

b. Keputusan pemasok 

c. Keputusan kuantitas 

d. Keputusan waktu 

e. Keputusan metode pembayaran. 

Sedangkan menurut suparyanto dan Rosad (2015:62) proses pembelian suatu 

produk pada umumnya akan melewati beberapa tahap sebagai berikut:  

a. Pengenalan kebutuhan 

Proses pembelian diawali dengan munculnya kebutuhan tertentu yang menuntut 

untuk dipenuhi.  
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b. Pencarian Informasi  

Setelah memahami kebutuhan-kebutuhan tersebut , maka dijaringlah berbagai 

informasi yang pasti tentang produk yang dapat memuaskan  kebutuhan tersebut. 

c. Evaluasi Alternatif  

Setelah informasi dari berbagai produk berhasil dikumpulkan, maka langkah 

selanjutnya yang akan dilakukan adalah mengevaluasi dengan mempertimbangkan 

beberapa alternatif produk dengan kelebihan dan kekurangan masing-masing 

produk tersebut 

d. Keputusan pembelian  

Keputusan pembelian merupakan berupa keputusan tentang produk mana yang akan 

dibeli, di mana membelinya, kapan membelinya, dan berapa banyak produk tersebut 

yang akan dibeli, serta bagaimana produk tersebut dapat dibeli. 

e. Perilaku pasca pembelian  

Setelah seseorang membeli atau mengkonsumsi suatu produk, pembelian terbagi 

menjadi dua bagian, yaitu rasa puas dan tidak puas. Jika puas terbuka kemungkinan 

akan melakukan pembelian ulang, memberi lebih banyak dan lebih sering, serta 

loyal terhadap produk perusahaan dan sebaliknya jika konsumen merasa tidak puas 

terjadi kemungkinan tidak akan terjadi pembelian uang karena merasa kecewa. 

 Berdasarkan penjelasan diatas secara garis besar dapat disimpulkan bahwa 

faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli terdiri atas dua faktor yaitu sikap orang 

lain  dan situasi yang tidak terantisipasi. 

2.1.5 Model Perilaku Konsumen 

Dalam usaha memahami perilaku konsumen ada beberapa model yang dapat 
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digunakan sebagai acuan. Kotler dan Armstrong (dalam Suryani, 2012:10) 

mengemukakan model perilaku konsumen seperti ditunjukkan Tabel 2.1 

Tabel 2.1. Model Perilaku Konsumen 

Stimuli 

Pemasaran 

Stimuli 

lain-lain 

Kotak Hitam Pembeli Keputusan 

Pembelian 

Produk Ekonomi Karakteristik 

Pembeli 

Proses 

Pengambilan 

Keputusan 

Pembelian 

Pilihan produk 

Plihan merk 

Harga Teknologi  Pemilihan penjualan  

Distribusi  Politik  Waktu pembelian 

Promosi  Budaya  Jumlah pemnelian 

Sumber : Kotler dan Amstrong (dalam Suryani 2012:10) 

 

Model tersebut menunjukkan bahwa stimuli dari luar akan masuk ke dalam 

kotak hitam pembeli dan menghasilkan respon tertentu pada konsumen. Stimuli dari 

luar terdiri dari atas dua macam, yaitu : stimuli pemasaran dan stimuli lain-lain. Stimuli 

pemasar unsur bauran pemasaran yaitu: produk, harga, ekonomi, teknologi, politik dan 

kebudayaan. Yang harus dipahami adalah apa yang terjadi didalam kotak hitam 

pembeli yang merupakan mediator diantara respon dan rangsangan. Kotak hitam 

pembeli ini terdiri atas dua komponen, pada bagian pertama yaitu karakter pembeli 

yang meliputi faktor budaya, sosial, individu dan psychological yang mempunyai 

pengaruh utama bagaimana seorang pembeli bereaksi terhadap rangsangan tersebut. 

Proses pengambilan keputusann meliputi aktivitas seperti : pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi, pengambilan    keputusan dan perilaku pembeli setelah 

pembelian. 
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Dari penjelasan model diatas, maka minat beli akan ditentukan dan juga akan 

dipengaruhi oleh salah satunya stimuli pemasaran yaitu produk, harga, distribusi dan 

promosi. Menurut jusuf (2018: 31) model perilaku pembelian melibatkan beberapa 

pihak diantaranya ialah: 

1. Tanggapan konsumen yang berkaitan dengan pemilihan produk atau jasa layanan, 

pemelihan pemasok, kuantitas parang yang dipesan, ketentuan maupun saat 

pengiriman barang, ketentuan layanan sekaligus pembayaran. 

2. Organisasi pembelian di mana proses keputusan pembelian terjadi adanya pengaruh 

pribadi konsumen dan pengaruh pihak penjualan (perusahaan). 

3. Lingkungan yang mencakup stimulus pemasaran 4P maupun stimulus lainnya, yaitu 

faktor ekonomi, teknologi, politik, budayam dan kompetisi. 

 Berdasarkan uraian diatas didapatkan bahwa model perilaku pembelian 

melibatkan beberapa pihak yaitu tanggapan konsumen, organisasi pembelian dan 

lingkungan. 

2.1.6 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Pembelian Konsumen 

Berdasarkan pengenalannya akan masalah konsumen mencari atau 

mengumpulkan informasi sebanyak mungkin tentang produk yang dia inginkan. 

Terdapat dua sumber informasi yang digunakan ketika menilai suatu kebutuhan fisik, 

yaitu persepsi individual dari tampilan fisik dan sumber informasi luar seperti persepsi 

konsumen lain. Selanjutnya mencari informasi-informasi yang telah diperoleh lalu 

digabungkan dengan informasi yang telah dimiliki sebelumnya. Semua input berupa 

informasi tersebut membawa konsumen pada tahap dimana dia mengevaluasi setiap 

pilihan dan mendapatkan keputusan terbaik yang memuaskan dari perspektif dia 
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sendiri. Tahapan akan berakhir jika sudah sampai pada tahap dimana konsumen 

memutuskan untuk membeli atau tidak membeli produk. 

Faktor lain yang mempengarui perilaku konsumen dalam membeli produk 

(Firmansyah 2018: 28) 

1. Kebudayaan 

Kebudayaan adalah simbol dan fakta yang kompleks, yang diciptakan oleh manusia, 

diturunkan dari generasi ke generasi sebagai penentu dan pengatur tingkah laku 

manusia dalam masyarakat yang ada. 

2. Kelas sosial 

Kelas sosial dapat dipengaruhi oleh pendidikan, pekerjaan, kekayaan, dan 

pendapatan. Kelas sosial dapat diartikan sebagai gambaran pribadi yang 

mendeskripsikan rasa kepemilikan dan identitas seseorang yang biasa terbentuk dari 

reputasi yang dimilikinya. 

3. Kelompok referensi kecil 

Kelompok kecil di sekitar individu yang menjadi rujukan bagaimana seseorang 

harus bersikap dan bertingkah laku, termasuk dalam tingkah laku pembelian, 

misalnya kelompok kerja, kelompok pertemanan dan lain-lain. . 

4. Keluarga 

Keluarga merupakan salah satu bagian utama yang berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Anggota keluarga merupakan referensi utama yang paling berpengaruh 

dalam setiap proses pembelian. 

5. Pengalaman 

Informasi sebelumnya yang didapat akan mempengaruhi perilaku selanjutnya. 
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6. Kepribadian 

Kepribadian dapat didefinisikan sebagai pola sifat individu yang dapat menentukan 

tanggapan untuk bertingkah laku. 

7. Sikap dan kepercayaan 

Sikap adalah suatu kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi terhadap 

penawaran produk dalam masalah yang baik ataupun kurang baik secara konsisten. 

Kepercayaan adalah keyakinan seseorang terhadap nilai-nilai tertentu yang akan 

mempengaruhi perilakunya. Ketika seorang berbelanja online, hal utama yang 

menjadi pertimbangan seorang pembeli adalah apakah mereka percaya kepada 

website yang menyediakan online shopping dan penjual online pada website 

tersebut. Kepercayaan pembeli terhadap website online shopping terletak pada 

popularitas website online shopping tersebut. Semakin popular suatu website, maka 

pembeli lebih yakin dan percaya terhadap reliabilitas website tersebut. Selanjutnya, 

kepercayaan pembeli terhadap penjual online terkait dengan keandalan penjual 

online dalam menjamin keamanan bertransaksi dan meyakinkan transaksi akan 

diproses setelah pembayaran dilakukan oleh pembeli. Keandalan ini terkait dengan 

keberadaan penjual online. Semakin berkembangnya teknologi, semakin 

berkembang pula modus penipuan berbasis teknologi pada online shopping. Pada 

situs-situs online shopping, tidak sedikit penjual online fiktif yang memasarkan 

produk fiktif juga. 

8. Konsep diri 

Konsep diri merupakan cara bagi seseorang untuk melihat dirinya sendiri, dan pada 

saat yang sama ia mempenyai gambaran tentang diri orang lain. 
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Menurut Priansa (2017: 170) faktor-faktor yang mempengaruhi minat pembelian 

ulang konsumen: 

1. Faktor Psikologis 

Meliputi pengalaman belajar individu tentang kejadian-kejadian yang sudah terjadi 

di masa lalu, serta pengaruh sikap dan keyakinan individu. Pengalaman belajar dapat 

didefinisikan sebagai suatu perubahan perilaku akibat pengalaman yang telah terjadi 

sebelumnya. Timbulnya minat konsumen untuk melakukan pembelian ulang sangat 

dipengaruhi oleh pengalaman belajar individu dan pengalaman belajar konsumen 

yang akan menentukan tindakan dan pengambilan keputusan membeli. Hal ini dapat 

dipelajari dari beberapa teori berikut ini: 

a. Teori stimulus respon 

Berdasarkan teori stimulus respon, dapat disimpulkan bahwa konsumen akan 

merasa puas jika mendapatkan produk, merek, serta pelayanan yang 

menyenangkan, begitupun sebaliknya jika konsumen mendapatkan produk yang 

tidak memuaskan dan pelayanan yang tidak menyenangkan akan membuat 

konsumen tidak merasa puas. 

b. Teori kognitif 

Berdasarkan teori kognitif, perilaku kebiasaan merupakan akibat dari proses 

berpikir dan orientasi dalam mencapai tujuan. Berdasarkan teori tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa keputusan konsumen sangat dipengaruhi oleh memorinya 

terhadap sesuatu yang terjadi pada masa lampau, saat ini, dan di masa yang akan 

datang. 
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c. Teori gestalt dan teori lapangan 

Berdasarkan teori gestalt dan teori lapangan, dapat disimpulkan bahwa faktor 

lingkungan merupakan kekuatan yang sangat berpengaruh terhadap minat 

konsumen untuk melakukan pembelian. Penggunaan objek secara keseluruhan 

akan lebih baik daripada hanya bagian- bagiannya saja. Sikap dan keyakinan 

individu akan pelayanan sebelumnya sangat berpengaruh dalam menentukan 

apakah individu tersebut suka dengan apa yang ditampilkan sebelumnya, ataupun 

sebaliknya. 

2. Faktor pribadi 

Kepribadian konsumen akan mempengaruhi persepsi dan pengambilan keputusan 

konsumen dalam membeli sebuah produk. Oleh karena itu, peranan pengawai 

pelayanan sangat penting dalam memberikan pelayanan yang baik dan 

menyenangkan kepada konsumen. Faktor pribadi ini termasuk di dalamnya adalah 

konsep diri. Konsep diri dapat didefinisikan sebagai cara kita melihat diri sendiri 

dan dalam waktu tertentu sebagai gambaran tentang upah yang kita pikirkan. Dalam 

hubungan dengan minat pembelian ulang, produsen perlu menciptakan situasi yang 

sesuai dengan harapan konsumen. Begitu juga dengan penyediaan dan pemberian 

pelayanan yang sesuai dengan harapan konsumen. 

3. Faktor sosial 

Faktor sosial yang dimaksud disini adalah adanya kelompok acuan (small reference 

group). Kelompok anutan merupakan sekelompok orang yang mampu 

mempengaruhi sikap, pendapat norma dan perilaku konsumen. Kelompok acuan 

pada pada umumnya adalah keluarga, kelompok bermain, atau kelompok terntu. 



25 
 

 
 

Dalam menganalisis minat pembelian ulang, faktor keluarga berperan sebagai 

pengambil keputusan, pengambil inisiatif, pemberi pengaruh dalam keputusan 

pembelian, penentu apa yang dibeli, siapa yang melakukan pembelian dan siapa 

yang menjadi pengguna. Keluarga dianggap sebagai salah satu kelompok acuan 

yang sangat memberikan pengaruh bagi perilaku yang ditampilkan konsumen. 

Pengaruh kelompok acuan terhadap minat pembelian ulangan antara lain dalam 

menentukan produk dan merek yang mereka gunakan telah sesuai dengan aspirasi 

kelompoknya. Keefektifan pengaruh minat pembelian ulang dari kelompok acuan 

tergantung pada kualitas produksi dan informasi yang tersedia pada konsumen. 

Assael (dalam priansa 2017: 172) menyatakan bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat pembelian konsumen diantaranya adalah: 

1. Lingkungan 

Lingkungan disekitar dapat mempengaruhi minat pembelian konsumen dalam 

pemilihan suatu produk tertentu. 

2. Stimulus pemasaran 

Stimulus pemasaran berupaya menstimulus konsumen sehingga dapat menarik 

minat pembelian konsumen. 

Menurut Kotler dan Armstrong (dalam Jusuf 2018: 18-19) faktor lain yang turut 

serta berpengaruh terhadap perilaku konsumen ialah faktor psikologis yang terdiri dari: 

1. Motivasi 

Memberikan dorongan kepada seseorang untuk memilih sesuatu yang  dilakukan 

atau diinginkan dengan kepuasaan diri seseorang terhadap pilihannya. Hal ini dapat 

dijelaskan oleh teori Abraham Maslow mengenai teori hierarki. 
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2. Persepsi 

Tindakan seseorang dipengaruhi oleh persepsi terhadap sesuatu. Sebab persepsi 

merupakan suatu proses di mana orang memilih, mengorganisasi, dan 

menginterpretasi informasi untuk membentuk gambaran dunia nyata yang akan 

memberikan sebuah makna kepada seseorang. Melalui persepsi ini seseorang akan 

menentukan untuk memilih produk- produk yang dipandang bagus, berkualitas dan 

sesuai dengan kebutuhannya. 

3. Pembelajaran 

Para ahli pembelajaran mengatakan bahwa sebagian besar perilaku manusia 

merupakan proses pembelajaran. Saat seseorang terdorong untuk melakukan 

aktualisasi diri, kemudian yang bersangkutan termotivasi untuk membeli sebuah 

android karena memerlukan untuk kuliahnya. Pembelajaran yang dilakukan ialah 

adanya dorongan untuk mempelajari hal-hal yang berkaitan dengan pekerjaannya. 

4. Attitude 

Sikap menggambarkan evaluasi, perasaan, dan tendensi yang konsisten terhadap 

suatu objek ataupun gagasan. Dengan demikian, sikap membuat seseorang 

mengeluarkan rasa suka dan tidak suka terhadap sesuatu. Suatu produk tertentu yang 

ditawarkan kepada konsumen dapat   disikapi dengan rasa suka ataupun tidak suka.  

 Adapun kesimpulan dari uraian diatas yaitu minat beli memiliki beberapa faktor 

yang dapat mempengaruhi konsumen yang meliputi kebudayaan, kelas social, 

kelompok referensi kecil, keluarga, pengalaman, kepribadian, sikap dan 

kepercayaan, dan konsep diri. 
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2.1.7 Dimensi Minat Pembelian Konsumen  

Menurut Priansa (2017:165) minat pembelian konsumen dapat diukur dengan 

berbagai  dimensi. Secara umum, dimensi tersebut adalah berkenaan dengan empat 

dimensi pokok, yaitu: 

1. Minat Transaksional 

Minat transaksional merupakan kecenderungan konsumen untuk selalu membeli 

produk (barang dan jasa) yang dihasilkan perusahaan, ini didasarkan atas kepercayaan 

yang tinggi terhadap produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. 

2. Minat Referensial 

Minat referensial merupakan kecenderungan konsumen untuk mereferensikan 

produknya kepada orang lain. Minat tersebut muncul setelah konsumen memiliki 

pengalaman dan memberikan informasi tentang kelebihan produk tersebut. 

3. Minat Preferensial 

Minat preferensial merupakan minat yang menggambarkan sebuah perilaku 

konsumen yang memiliki preferensi utama terhadap produk tersebut. Preferensi 

hanya dapat diganti jika terjadi dengan produk preferensinya. 

4. Minat Eksploratif 

Minat eksploratif merupakan minat yang menggambarkan perilaku konsumen yang 

selalu mencari informasi mengenai sebuah produk yang di minatinya dan mencari 

informasi untuk mendukung sifat positif yang ada dari produk tersebut. 

2.1.8 Proses Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan pemikiran dimana individu mengevaluasi 

berbagai pilihan dan memutuskan pilihan pada suatu produk dari sekian banyak 
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pilihan. Menurut Kotler & Amstrong (2012:188), keputusan pembelian adalah tahap 

dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar 

membeli. Menurut Schiffman dan Kanuk (2009:112) keputusan pembelian 

didefinisikan sebagai sebuah pilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan. Menurut 

Tjiptono (2014:21) keputusan pembelian adalah sebuahproses dimana konsumen 

mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan 

mengevaluasi secara baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan 

masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian.  

Menurut Suryani (2012:13) tujuan pembeliannya, konsumen dapat 

dikelompokkan menjadi konsumen akhir (individual) yaitu terdiri atas individu dan 

rumah tangga yang tujuan pembeliannya adalah untuk memenuhi kebutuhan sendiri 

atau untuk dikonsumsi. Sedangkan kelompok lain adalah konsumen organisasional 

yang terdiri atas organisasi, pemakai industry, pedagang dan lembaga non-profit yang 

tujuan pembeliannya adalah untuk memperoleh laba atau kesejahteraan anggotanya. 

Keputusan pembelian barang / jasa seringkali melibatkan dua pihak atau lebih. 

Umumnya ada lima peranan yang terlibat, yaitu: 

1. Pemrakarsa (initiator), yaitu orang yang pertama kali menyarankan ide untuk 

membeli suatu produk atau jasa. 

2. Pembawa pengaruh (influencer), yaitu orang yang memiliki sebuah pandangan 

atau nasihat yang mempengaruhi sebuah keputusan pembelian yang  dilakukan 

konsumen. 

3. Pengambilan keputusan (decider), yaitu orang yang menentukan keputusan 

pembelian yang akan dilakukan. 
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4. Pembelian (buyer), yaitu orang yang akan melakukan pembelian secara nyata. 

5. Pemakai (user), yaitu orang yang mengkonsumsi dan menggunakan produk atau 

jasa yang sudah dibeli. 

Sedangkan menurut suparyanto dan Rosad (2015:62) Proses pembelian suatu 

produk pada umumnya akan melewati beberapa tahap, sebagai berikut: 

1. Pengenalan kebutuhan 

Proses pembelian diawali dengan munculnya kebutuhan tertentu yang menuntut 

untuk dipenuhi. 

2. Pencarian Informasi 

Setelah memahami kebutuhan tersebut , selanjutnya dijaringlah berbagai informasi  

tentang produk-produk yang dapat memuaskan kebutuhan yang dibutuhkan oleh 

konsumen. 

3. Evaluasi Alternatif 

Setelah semua informasi dari berbagai produk berhasil dikumpulkan, maka langkah 

selanjutnya yang akan dilakukan adalah mengevaluasi dan juga mempertimbangkan 

beberapa alternative produk yang memiliki kelebihan dan juga kekurangan masing-

masing. 

4. Keputusan pembelian 

Keputusan pembelian berupa keputusan tentang produk mana yang akan dibeli, di 

mana membelinya, kapan membelinya, dan berapa banyak produk tersebut akan 

dibeli, serta bagaimana produk tersebut      dapat dibeli. 

5. Perilaku pasca pembelian 

Setelah seseorang membeli atau mengkonsumsi suatu produk, pembelian terbagi 
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menjadi dua bagian, yaitu puas dan tidak puas. Jika puas terbuka kemungkinan akan 

melakukan pembelian ulang, memberi lebih banyak dan lebih sering, serta loyal 

terhadap produk perusahaan dan sebaliknya. 

Dari peingeirtian teirseibuit didapatkan bahwa keipuituisan peimbeilian meiruipakan 

seibuiah proseis peingambilan keipuituisan yang diawali de ingan peingeinalan masalah 

keimuidian meingeivalu iasinya dan meimuituiskan produik yang paling se isuiai deingan 

keibuituihan. 

2.1.9 Indikator Minat Beli 

Meinuiruit Feirdinand dalam Veironika (2016: 24) diseibuitkan bahwa minat    beili 

dapat diideintifikasi meilaluii indikator-indikator seibagai beirikuit : 

1. Minat reifreinsial, yaitui keiceindeiruingan seiseiorang uintuik meireifeireinsikan produik 

keipada orang lain. 

2. Minat preifeireinsial, yaitui minat yang me inggambarkan peirilakui seiseiorang yang 

meimiliki preifreinsi uitama pada produik teirseibuit. Preifeireinsi ini hanya dapat diganti 

jika teirjadi seisuiatui deingan produik preifreinsinya; 

3. Minat eiksploratif, minat ini meinggambarkan peirilakui seiseiorang yang seilalu i 

meincari informasi meingeinai produik yang diminatinya dan me incari informasi uintuik 

meinduikuing sifat-sifat positif dari produik teirseibuit. 

4. Minat transaksional, yaitui keiinginan seiseiorang uintu ik meimbeili seibu iah produik ataui 

jasa. Dalam tahap ini, se iseiorang su idah yakin u intuik meimbeili produik ataui jasa yang 

diinginkan. 

Menurut Suwandari (2008) yang termasuk ke dalam indikator minat beli seorang calon 

konsumen adalah sebagai berikut:  
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1. Attention, yaitu perhatian calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh 

produsen.  

2. Interest, ketertarikan calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh 

produsen.  

3. Desire, keinginan calon konsumen untuk memiliki produk yang ditawarkan oleh 

produsen.  

4. Action, yaitu calon konsumen melakukan pembelian terhadap produk yang 

ditawarkan. 

Minat beli tumbuh dari suatu proses belajar dan proses pemikiran yang 

membentuk suatu persepsi. Minat beli yang muncul dapat menciptakan suatu keinginan 

pada diri konsumen, yang nanti pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi 

keinginannya dan akan mengaktualisasikan apa yang terdapat di dalam diri konsumen. 

Dari beberapa penjelasan indikator diatas, maka peneliti memilih untuk 

menggunakan indicator dari Ferdinand dalam Veronica (2016:24) yaitu ; minat 

transaksional, minat referensial, minat eksploratif dan minat preferensial. 

2.2 Pengaruh Diskon 

2.2.1 Pengertian Diskon 

. Diskon meiruipakan potongan harga yang dibe irikan oleih peinjuial keipada peimbeili 

seibagai peinghargaan atas aktivitas te irteintu i dan peimbeili yang me inyeinangkan bagi 

peinjuial (Rahmawati e it al., 2020:166). Diskon atau i potongan harga me iruipakan salah 

satui beintuik dari promosi peinjuialan yang seiring diteirapkan oleih peimasar yang le ibih 

dituijuikan keipada konsu imein akhir. Konsu imein meinyuikai diskon kareina konsu imein 

meindapat peingu irangan keiruigian dari potongan harga langsu ing dari su iatu i produik 
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teirseibuit (Bein Lowei, dalam Asteirrina 2011:4). Meinuiruit Baskara (2018:88) diskon 

adalah suiatui strateigi peinguirangan harga yang dilaku ikan oleih su iatui peiruisahaan dari 

harga yang su idah diteitapkan, strateigi teirseibuit dilaku ikan deimi meinciptakan minat beli 

uintuik meiningkatkan peinjuialan Produik. 

Meinuiruit Astu iti (dalam Kuimala dan Fageih 2022:4) meinguitarakan bahwa diskon 

meiruipakan potongan harga yang ditawarkan pada konsu imein yang su idah diseipakati 

deingan peiruisahaan. Peiruisahaan meimbeirikan diskon deingan harapan dan tu ijuian 

teirteintui, baik nantinya hal te irseibuit akan me inguintuingkan konsu imein atauipuin 

peiruisahaan. Namu in tu ijuian peineitapan harga diskon haru is jeilas kareina akan 

beirpeingaruih seicara langsu ing teirhadap keibijakan harga dan me itodei dalam meineitapkan 

harga yang akan digu inakan kareina seitiap peiruisahaan meimiliki keibijakan te irseindiri 

yang meingatu ir peimbeirian diskon. Su iharno dan Su itarso (2010:201) me indeifinisikan 

bahwa diskon me iruipakan peinghargaan yang dibe irikan pada konsu imein akibat preistasi 

yang diraih, seipeirti peimbayaran tagihan di awal, ju imlah peimbeilian yang banyak se irta 

peimbeilian di lu iar mu isim. Peirnyataan teirseibuit dipeirkuiat deingan peirnyataan Abdu illah 

dan Tantri (2012:189) yang me indeifinisikan bahwa diskon me iruipakan peinye isuiaian 

harga uintuik meimbeiri hadiah pada seiseiorang atas awal pe imbayaran, peimbeilian di luiar 

muisim dan voluimei peimbeilian. 

Tjiptono, (2007:166) diskon adalah potongan harga yang ditawarkan pe injuial 

keipada peimbeili seibagai imbalan atas aktivitas te irteintui yang dinikmati pe imbeili uintuik 

peinjuial. Gitosuidarmo, (2000:233) diskon adalah harga yang le ibih reindah dari harga 

yang seiharuisnya dibayarkan didasarkan pada be ibeirapa hal diantaranya waktu i 

peimbayaran yang le ibih awal, tingkat seirta ju imlah peimbeilian dan peimbeilian pada 
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muisim teirteintu i. Kotleir & Amstrong, (2008:9) me indeifinisikan diskon adalah 

peinguirangan langsu ing harga peimbeilian dalam jangka waktu i teirteintui. Meinuiruit Suitisna, 

(2001:303) diskon atau i potongan harga adalah pe inguirangan harga produ ik dari harga 

normal dalam peiriodei teirteintui. 

Winarno & Su ijana, (2003: 157) meinyatakan  bahwa  diskon adalah pe inguirangan 

juimlah yang akan dike iluiarkan ataui diteirima dan ju imlah yang diku irangkan dari harga 

seibuiah produik. Su ihardi sigit (dalam mariana, 2009:49) diskon adalah pe inguirangan 

harga yang diteitapkan kareina peimbeili meimeinuihi peirsyaratan yang dite intuikan kareina 

peimbeili meimeinuihi peirsyaratan yang dite intuikan. Tjiptono (2008:229) diskon 

meiruipakan salah satu i jeinis dari promosi peinjuialan. Potongan harga adalah 

peinguirangan produ ik dari harga normal dalam pe iriodei teirteintui. Seidangkan promosi 

peinjuialan adalah beintuik peirsuiasi langsuing meilaluii peingguinaan beirbagai inse intif yang 

dapat diatuir u intuik meirangsang peimbeilian produik deingan seicara dan/ atau i 

meiningkatkan ju imlah barang yang dibe ili peilanggan. 

Beirdasarkan peingeirtian diskon meinuiruit para ahli, maka peineiliti me inyimpu ilkan 

bahwa diskon me iruipakan peinguirangan harga yang su idah dibeirikan oleih peinjuial yang  

teilah meimpuinyai syarat dan ke iteintuian teirteintui deingan tuijuian uintuik meindorong atau i 

meinarik konsuimein suipaya beirbeilanja uintuik meiningkatkan peinjuialan. 

2.2.2 Tujuan Diskon 

Meinuiruit Su itisna (2012:303) tu ijuian peimbeirian potongan harga (pricei discouint) 

adalah: 

1. Eifeiktifitas diskon, u intuik meingeitahuii seibeirapa beisar dampak dari diskon yang 

dibeirikan kei konsu imein. 
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2. Meiningkatkan ku iantitas peimbeilian, deingan dibeirikannya diskon yang be isar dapat 

meimpeingaruihi ju imlah barang ataui produik yang akan dibeili oleih konsu imein. 

3. Harga, adanya diskon yang dibe irikan lansu ing dapat meingu irangi ju imlah 

peingeiluiaran konsu imein. 

4. Meingikat konsu imein, peimbeirian diskon dapat me ingikat ataui meinarik konsu imein 

suipaya meimbeili produik yang su idah dibeirikan diskon. 

Dari peindapat diatas maka dikeitahuii tu ijuian peimbeirian potongan harga atau i 

diskon yaitui uintu ik meingeitahuii seibeirapa beisar minat konsu imein dalam meimbeili produik 

dan ju iga deingan peimbeirian diskon diharapkan ju imlah barang ataui produik yang akan 

dibeili oleih konsu imein meiningkat. 

2.2.3 Jenis-Jenis Diskon 

Meinuiruit  Kotleir, (2007:485-486) ada beibeirapa macam beintuik dari diskon harga, 

yaitui:  

1. Diskon Tuinai  

Diskon tuinai adalah peinguirangan harga u intu ik peimbeili yang meimbayar tagihan me ireika 

seigeira ataui meimbayar tagihan meireika teipat waktu i. Diskon tuinai seicara uimuim 

dideifinisikan seibagai peirseintasei dari harga yang tidak haru is dibayar. Jika mu incuil 

dalam beibeirapa hari dan ju imlah total haruis dibayar jika pe imbayaran me ileibihi peiriodei 

diskon. Diskon haruis dibeirikan keipada seimuia peimbeili yang meimeinuihi peirsyaratan ini. 

Diskon biasanya digu inakan di banyak indu istri dan beirtuijuian uintuik meiningkatkan 

likuiiditas peinjuial dan meinguirangi biaya peinagihan dan biaya kreidit maceit.  
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2. Diskon Kuiantitas  

Diskon kuiantitas me iruipakan peinguirangan harga bagi pe imbeili yang me imbeili dalam 

juimlah beisar. Meinuiruit uindang-uindang Ameirika Seirikat, diskon ku iantitas haruis 

diseisuiaikan seicara me irata uintuik seimuia peilanggan dan tidak me ileibihi biaya grosir 

peinjuial. Peingheimatan biaya peinjuialan, peirseidiaan dan transportasi ini be irkuirang. 

Peinguirangan ini dapat dilaku ikan seicara non-kuimuilatif (beirdasarkan seitiap peirintah 

yang dilaku ikan) ataui di latar beilakang. (Beirdasarkan ju imlah dalam satu ian yang 

dipeisan uintuik suiatui peiriodei). Diskon meimbeiri peilanggan inseintif uintuik meimbeili dari 

leibih dari satu i peinjuial dan meimbeili dari beirbagai su imbeir. Potongan ku iantitas dapat 

dilakuikan deingan meingguinakan duia macam cara, yaitu i: 

a. Potongan Kuiantitas Non Kuimuilatif 

Potongan ini didasarkan pada pe isanan teirhadap satu i ataui beibeirapa barang 

dalam ju imlah beisar. 

b. Potongan Kuiantitas Kuimuilatif 

Potongan ini didasarkan pada volu imei total yang dibeili seilama satu i peiriodei 

teirteintui. Cara se ipeirti ini dapat meingikat peimbeili uintuik meimbeili beirkali-kali 

padapeinju ilan yang sama. Jadi pe injuialan yang meingguinkan potongan ini 

beirtuijuian meinciptakan langgganan. 

3. Diskon Fuingsional  

Diskon fuingsional ju iga diseibuit diskon peirdagangan (tradei discouint), ditawarkan ole ih 

produisein pada para anggota salu iran peirdagangan jika me ireika meilakuikan fuingsi-fuingsi 

teirteintui seipeirti meinjuial, meinyimpan, dan me ilakuikan peincatatan. Produ isein boleih 

meimbeirikan diskon fu ingsional yang beirbeida bagi salu iran peirdagangan yang be irbeida 
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kareina fuingsi-fu ingsi meireika yang beirbeida, teitapi produisein haruis meimbeiri diskon 

dalam tiap salu iran peirdagangan.  

4. Diskon Muisiman  

Diskon mu isiman me iruipakan peinguirangan harga u intuik peimbeili yang me imbeili barang 

ataui jasa di luiar mu isimnya. Diskon mu isiman meimuingkinkan peinjuial meimpeirtahankan 

produiksi yang le ibih stabil seilama seitahuin. Produisein akan meinawarkan diskon 

muisiman uintuik peingeiceir pada mu isim seimi dan mu isim panas u intu ik meindorong 

dilakuikannya peimeisanan leibih awal. Hoteil, moteil, dan peiruisahaan peineirbangan ju iga 

meinawarkan diskon mu isiman pada peiriodei- peiriodei yang lambat peinju ialannya.  

5. Potongan  

Potongan tu ikar tambah adalah pe inguirangan harga yang dibe irikan uintu ik meinye irahkan 

barang lama keitika me imbeili yang barui. Potongan tu ikar tambah paling u imuim teirjadi 

dalam indu istri mobil dan ju iga teirdapat pada je inis barang tahan lama lain. Potongan 

promosi meiruipakan peinguirangan peimbayaran ataui harga uintuik meimbeiri imbalan pada 

peinyalu ir kareina beirpeiran seirta dalam peingiklanan dan program peindu ikuing peinjuialan.  

Meinuiruit Winarno & Su ijana (dalam Agu is 2019:142-143)  meineirangkan  jeinis-

jeinis diskon, antara  

lain :   

1. Bank  discou int (diskon  bank) adalah potongan  yang  dipe irhituingkan bank atas 

seijeinis suirat beirharga kareina dibeili seibeiluim jatu ih teimpo.  

2. Cash  discouint (potongan   tuinai) adalah potongan   u intuik   meirangsang peimbayaran 

tuinai ataui peimbayaran seibeiluim jatu ih teimpo.  
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3. Chain   discou int (potongan   beiruintuin) adalah potongan   yang   dibe irikan beirtuiruit-

tuiruit (beiruiruitan) atas harga barang yang su idah didiskon.  

4. Fuinctional  discou int (potongan  fuingsional) adalah se ibuiah potongan harga atas 

fuingsi teirteintu i.  

5. Ordinary   discouint (potongan   biasa) adalah peinguirangan   harga   yang dike inakan  

atas  su iatui  barang  atau i  jasa  yang  dibe irikan  oleih  peimasok keipada peilanggan. 

Potongan  harga dapat ditawarkan kareina peimbayaran yang dilaku ikan deingan ceipat 

ataui kareina peimbeilian dalam partai beisar.  

6. Quiantity   discou int (potongan   ku iantitas) adalah me iruipakan   se ibuiah potongan 

borongan,  yaitu i  potongan  harga  u intu ik  meirangsang  konsu imein meilakuikan 

peimbeilian  dalam ju imlah beisar. 

Beirdasarkan u iraian diatas dikeitahuii bahwa jeinis-jeinis diskon yaitu i diskon tuinai 

(peinguirangan harga u intuik peimbeili yang me imbayar tagihan te ipat waktu i), diskon 

kuiantitas (peingu irangan harga bagi peimbeili yang meimbeili dalam ju imlah beisat), diskon 

fuingsional (peingu irangan harga kareina ditawarkan pada anggota salu iran peirdagangan), 

diskon mu isiman (peinguirangan harga kareina meimbeili barang atau i jasa dilu iar 

muisimnya) dan potongan (peinguirangan harga u intuik meinyeirahkan barang lama ke itika 

meimbeili yang baru i). 

2.2.4 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Diskon 

Meinuiruit Kotleir & Keilleir, (2009:33) beirpeindapat bahwa diskon dibe irikan kareina 

beibeirapa faktor, yaitu i:  
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1. Barang akan se iceipatnya digantikan ole ih modeil yang le ibih barui. Diskon akan 

dibeirikan keitika peiruisahaan meimproduiksi produik barui seihingga produik yang lama 

teirjuial.  

2. Ada yang tidak be ireis deingan produik ini, seihingga meingalami ke isuilitan saat 

meinjuialnya.   

3. Uintuik meiningkatkan ju imlah peinjuialan, seihingga peimbeirian diskon me injadi su iatu i 

keiharuisan.  

4. Peiruisahaan meingalami masalah keiuiangan yang sangat gawat. Cara lain yang ju iga 

akan meimpeingaruihi potongan harga ialah pada saat ke iuiangan manaje imein 

peiruisahaan beirada dalam kondisi yang su ilit. Dan diharapkan deingan peimbeirian 

diskon keipada konsu imein dapat meiningkatkan kas lancar yang ada.  

5. Harga akan me ingalami peinuiruinan leibih jauih lagi apabila haruis meinuinggui deingan 

waktui yang le ibih lama. Faktor se ilanjuitnya yang akan me impeingaruihi potongan 

harga ialah kondisi dimana pasar dalam posisi stagnan. Seihingga deingan peimbeirian 

potongan harga akan me imbuiat stimuiluis peimbeirian keipada para pe ilanggan.Muitui 

produik ini ole ih peiruisahaan ditu iruinkan. Pada saat pe iruisahaan meingu irangi ku ialitas 

produik yang ada, se ihingga wajar harga produ ik yang seidang ditawarkan ju iga akan 

meinuiruin.  

   Reiwlog (dalam Mariana 2009:54) me inyatakan bahwa te irdapat faktor-faktor 

yang meinyeibabkan peimbeirian diskon, antara lain :   

1. Salah satu i cara u intuik meingikat peimbeili   

2. Akan meinguintu ingkan beibeirapa peilanggan   

3. Meimbeirikan nilai eikonomis pada masyarakat   
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4. Dapat meiruibah pola peimbeirian    

5. Dapat meimancing peimbeili uintuik meimbeili dalam kuiantitas teirteintu i  

Meinuiruit Saladin, (2003: 151) ada be ibeirapa faktor yang me inye ibabkan 

peiruisahaan meimbeirikan diskon keipada produik yang diju ialnya, yaitu i:  

1. Keileibihan kapasitas. Dimana su iatui peiruisahaan yang me injuial barang me imiliki 

keileibihan barang yang te irlalui banyak yang te irseidia seihingga deingan cara 

meimbeirikan diskon peiruisahaan beirharap dapat me inguirangi barang yang su idah 

teirseidia.  

2. Meirosotnya bagian pasar akibat kian ke itatnya peirsaingan. Teirlalui banyak 

peiruisahaan yang me injuial barang atauipuin produik deingan harga yang be irbeida dari 

peiruisahaan yang lainnya u intuik meingeijar sasaran pasar yang sama.  

3. Meinguingguilkan pasar me ilaluii bayaran yang le ibih reindah. Maksu idnya adalah 

strateigi yang dapat dilaku ikan bisnis uintu ik  meimpeiroleih keiuingguilan ataui keileibihan, 

keibanyakan pasar me impuinyai konsuimein yang seinsitif deingan diskon se ihingga 

mampui uintuik meinawarkan produik deingan harga yang le ibih mu irah uintuik 

meinciptakan nilai u ingguil. 

Beirdasarkan u iraian diatas dapat dike itahuii bahwa fator-faktor yang 

meimpeingaruihi diskon me iruipakan faktor-faktor yang dapat me inyeibabkan 

meiningkatnya keiteirtarikan konsu imein dalam meimbeili produik dan ju iga dapat 

meimancing peimbeili uintuik meimbeili produik deingan ju imlah yang beisar. 

2.2.5 Faktor-faktor Pemberian Diskon 

Diskon dibeirikan deingan tu ijuian teirteintui baik hal teirseibuit meingu intuingkan bagi 

peiruisahaan mau ipuin konsu imein. Ada beibeirapa peindapat yang meingatakan me ingapa 
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diskon dibeirikan dan faktor-faktor yang me inyeibabkan peinjuial meimbeirikan diskon 

keipada konsuimein. Pratama & Gafar (2021:206) me injeilaskan bahwa diskon dibe irikan 

kareina beibeirapa faktor, yaitu i : 

1. Barang akan se igeira digantikan oleih modeil yang leibih barui. 

2. Ada yang tidak be ireis deingan produik ini se ihingga meingalami keisuilitan dalam 

peinjuialan. 

3. Peiruisahaan meingalami masalah keiuiangan yang gawat. 

4. Harga akan tu iruin leibih jauih lagi apabila haruis meinuinggui leibih lama. 

5. Muitui produik ini oleih peiruisahaan dituiruinkan.  

Seidangkan meinuiruit Pratama & Gafar (2021:207) faktor-faktor peimbeirian diskon 

adalah seibagai be irikuit : 

1. Uintuik meingikat peimbeili. 

2. Meinguintuingkan beibeirapa langganan. 

3. Meimbeirikan nilai eikonomis pada masyarakat. 

4. Meiruibah pola peimbeirian. 

5. Meimancing peimbeili uintuik meimbeili dalam ku iantitas beisar. 

Beirdasarkan u iraian diatas bahwa faktor faktor pe imbeirian diskon beirasal dari 

peinjuial dan meiru ipakan strateigi dari peinju ial uintuik meingikat peimbeili yang me imang 

beirtuijuian uintuik tu ijuian teirteintui. 

2.2.6 Konsep Diskon dalam Transaksi E-Commerce 

Meinuiruit Makmu ir (2019:72) Peilakui uisaha meimang meimiliki siasat dalam 

meindapatkan konsu imein ataui pasar dalam me injalankan uisahanya. Dalam ke igiatan 

teirseibuit, banyak pe irtimbangan yang dilaku ikan oleih peilakui uisaha uintu ik meimbeirikan 
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promosi ataui layanan yang me inarik. Strateigi peimasaran dipeirluikan peilakui uisaha agar 

meindapatkan tuiju ian peimasaran yang teipat seirta meinjaring konsuimein. 

Beintuik strateigi peimasaran pada dasarnya me imiliki banyak beintu ik. Salah satu i 

beintuik strateigi peinjuialan beiruipa peinjuialan deingan cara ceipat ataui biasa diseibuit deingan 

flash salei. Flash salei adalah seibuiah konseip promosi produik keipada konsu imein deingan 

cara meimbeirikan diskon seibeisar-beisarnya, dalam waktu i yang sangat te irbatas 

(Wahyuidi, 2022:125).  

Peineirapan diskon dan gratis ongkir se ibeinarnya teilah diteirapkan di toko rite il 

konveinsional dari awal tahu in 2000. Namu in istilah te irseibuit mu ilai uimuim dikeinal oleih 

masyarakat leiwat Ei-Commeircei yang mu ilai meinjadi pilihan beirbeilanja. Prinsip ini le ibih 

meingarah keipada meinjuial barang yang u imuimnya tidak lagi  popuileir pada saat te irteintui 

dan peilakui uisaha me incoba u intuik meinjuialnya agar se icara kuiantitas dapat habis dan 

teitap meindapatkan hasil dari peinjuialan teirseibuit. Deimi meiraih keipeircayaan masyarakat 

dalam peingguinaan jasa toko online i, khu isuisnya dalam meinikmati promo yang 

dibeirikan, peilakui uisaha haruis meimpeirsiapkan hal-hal meindasar seibagai beiriku it. 

2.2.7 Indikator Diskon 

Meinuiruit Su itisna, (2002:300) meinyatakan bahwa indikator pe inguikuir diskon 

teirdiri dari :   

1. Beisarnya potongan harga 

Beisarnya diskon yang dibe irikan peinjuial keipada konsuimein beirsadarkan keiteintuian 

yang teilah diteitapkan oleih peinjuial. Hal ini dilaku ikan uintuik meinarik minat konsu imein 

uintuik meilakuikan peimbeilian produik yang diju ial. Deingan adanya diskon harga ini, 

konsuimein akan meimbeili seibuiah produik dibawah deingan harga aslinya. 
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2. Masa potongan harga 

Diskon dibeirikan keipada peimbeili deingan jangka waktu i teirteintui. Jangka waktu i ini 

akan meimpeingaruihi konsuimein uintuik meilakuikan suiatui peimbeilian. Misalnya diskon 

dibeirikan meilalu ii programprogram pada hari te irteintui dan dalam waktu i yang singkat 

ataui seibaliknya. 

3. Jeinis produik yang me indapatkan potongan harga 

Dimana apabila jeinis produik yang meindapatkan diskon seisuiai deingan keiinginan atau i 

keibuituihan konsu imein maka konsu imein akan meilakuikan peimbeilian produik deingan 

harga dibawah harga asli. Hal ini ju iga diharapkan me imbeirikan stimu iluis keipada 

konsuimein uintu ik meilakuikan peimbeilian kareina konsu imein meirasa produ ik yang 

ditawarkan meimpuinyai harga yang sangat mu irah. 

Suiharsimi (Dalam Puijihastu iti, 2010:49) me inyampaikan bahwa Indikator 

variabeil seibaiknya dimanfaatkan se icara teipat, jangan sampai te irjadi keisalahan dalam 

peinguikuiran variabeil, Seitiap indikator minimal te irdapat satu i peirnyataan te itapi bila 

meimuingkinkan leibih dari satu i peirnyataan. 

Berdasarkan penjelasan beberapa indicator diatas, maka peneliti memilih untuk 

menggunakan indikator menurut Sutisna (2002:300), yaitu ; besarnya potongan harga, 

masa potongan harga dan jenis produk yang mendapatkan potongan harga. 

2.3 Promosi Gratis Ongkos Kirim 

2.3.1 Pengertian Promosi  

Peingeirtian promosi Meinuiruit Kotleir & Amstrong (2014:77) promosi adalah 

aktivitas yang me ingkomu inikasikan keiuingguilan produik dan meimbuijuik peilanggan 

meimbeili produik. Beirdasarkan peingeirtian di atas me ineirangkan bahwa konsu imein baru i 
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akan meimbeili produik yang ditawarkan me imiliki keiuingguilan mauipuin keiguinaan yang 

tidak dimiliki ole ih produik peisaing. Keigiatan promosi dapat dilaku ikan deingan cara 

langsuing ataui meilaluii meidia komu inikasi masa. Keigiatan ini dapat dilaku ikan deingan 

beirdasarkan pada tu ijuian promosi seihingga dapat me imbantui peiru isahaan dalam 

meincapai tuijuian yang dike iheindakinya. 

2.3.2 Promosi Penjualan  

Meinuiruit Morissan (2015:25) promosi meiruipakan eileimein atau i bagian dari 

peimasaran yang digu inakan peiruisahaan uintu ik beirkomu inikasi deingan konsu imeinnya. 

Promosi meincaku ip seiluiruih uinsuir dari promotional mix. Promosi peinjuialan seicara 

uimuim dapat dibeidakan meinjadi duia bagian yaitu i: 

1. Promosi peinju ialan yang beirorieintasi keipada konsu imein  

Promosi peinjuialan yang beirorieintasi keipada konsu imein ditu ijuikan keipada 

peingguina ataui peimakai akhir su iatui barang ataui jasa yang meincakuip peimbeirian kuipon, 

peimbeirian sampeil produik, potongan harga, u indian beirhadiah, konteis, dan seibagainya. 

2. Promosi peinju ialan yang beirorieintasi pada peirdagangan  

Instruimein promosi seimacam ini dapat me inarik minat konsu imein u intuik meimbeili 

seihingga meiningkatkan nilai peinjuialan peiruisahaan dalam jangka peindeik. Peiruisahaan 

meingguinakan kiat promosi pe injuialan uintu ik meinciptakan reispon yang le ibih kuiat dan 

ceipat. Promosi peinjuialan dapat diguinakan u intuik meindramatisir peinawaran produik dan 

meindorong peinju ialan yang meirosot. Namu in, eifeik promosi peinjuialan biasanya jangka 

peindeik, dan tidak eifeiktif dalam meimbanguin preifeireinsi meireik jangka panjang. Me ilaluii 

promosi peinjuialan, peiruisahaan dapat meinarik peilanggan barui, meimeingaruihi 

peilanggannya u intuik meincoba produik barui, meindorong peilanggan me imbeili leibih 
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banyak, meinyeirang aktivitas promosi peisaing, meiningkatkan impu ilsivei buiying 

(peimbeilian tanpa reincana seibeiluimnya) ataui meinguipayakan keirja sama yang leibih eirat 

deingan peingeiceir (Heirmawan, 2012:128). 

  
Gambar 2.1 Promo diskon tahuin 2023 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/m7K7gQD4t9oj6xoo8 ) 

 

Deimi meiraih keipeircayaan masyarakat dalam peingguinaan jasa toko onlinei, 

khuisuisnya dalam me inikmati promo yang dibe irikan, peilakui uisaha haruis 

meimpeirsiapkan hal-hal meindasar seibagai beirikuit: 

1.  Info Produik  

Peirlui adanya Informasi te intang barang yang je ilas dan cu ikuip rinci, kareina calon 

konsuimein tidak bisa langsu ing meimeigang dan meilihat seicara langsu ing barang yang 

dibeili. Informasi ini me incakuip foto produik, pilihan warna deingan me ingguinakan 

foto, info uiku iran produik, info bahan dan info pe ingeiceikan ju imlah barang yang 

teirseidia.  

 

https://images.app.goo.gl/m7K7gQD4t9oj6xoo8
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2. Harga Yang Kompeititif  

Konsuimein onlinei shop biasanya akan le ibih mu idah meimbandingkan harga di suiatui 

onlinei shop deingan onlinei shop lain ataui meimbandingkannya de ingan toko 

konveinsional (offlinei)  

3. Jasa Peingiriman  

Jasa eikspeidisi te irmasuik uinsuir peinting u intuik konsu imein dalam me imeiriksa biaya 

peingantaran barang, e istimasi waktu i dan meilacak keibeiradaan barang yang dipe isan 

deingan fasilitas yang dibe irikan oleih peinye idia jasa eikspeidisi.  

4. Alteirnatif Jasa Peingiriman  

Peilakui uisaha ju iga meimbeirikan opsi peingiriman yang leibih khuisu is dibeintuik oleih 

meireika seindiri, deingan jangkau ian wilayah yang le ibih seimpit.  

5. Peimbayaran  

Deingan meimbeirikan alteirnatif peimbayaran, u imuimnya akan me imuidahkan 

konsuimein uintu ik meilakuikan peimbayaran deingan beibeirapa pilihan. 

6. Peingeimasan  

Peingeimasan (packaging) adalah salah satu i uijuing tombak peimasaran, bu ikan seikadar 

buingkuis peilindu ing, teitapi ju iga meinjadi bagian dari peindeikatan teirhadap konsu imein. 

 Beirdasarkan u iraian diatas dapat dike itahuii bahwa promosi pe injuialan adalah 

bagian dari cara peimasaran uintuik meindotong peimbeilian ataui peinjuialan seibuiah produik 

ataui jasa. 

2.3.3 Bauran Promosi 

Bauiran promosi adalah alat-alat yang digu inakan dalam meimpromosikan su iatui 

produik. Teirdapat lima me itodei dalam bauiran promosi, yaitu i: 
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1. Peinjuialan tatap mu ika (peirsonal seilling)  

Peinjuialan tatap mu ika adalah su iatui peinyajian/preiseintasi suiatui produik keipada 

konsuimein akhir yang digu inakan oleih teinaga peinjuial peiruisahaan yang reipreiseintatif. 

2. Peiriklanan (adveirtising)  

Peiriklanan adalah su iatui beintuik peinyajian yang bu ikan deingan orang pribadi, de ingan 

peimbayaran ole ih sponsor teirteintui.  

3. Promosi peinjuialan (saleis promotion)  

Promosi peinju ialan adalah su iatui peireincanann u intuik meimbantui ataui meileingkapi 

koordinasi peiriklanan dan peinjuialan langsu ing.  

4. Puiblisitas (puiblicity)  

Puiblisitas adalah se imacam peiriklanan yang dilaku ikan deingan seijuimlah komu inikasi 

uintuik meirangsang peirmintaan. 

 Beirdasarkan peinjeilasan diatas seicara garis beisar dapat disimpuilkan bahwa 

meitodei dalam bau iran promosi beirguina uintu ik meingkomu inikasikan produik atauipuin jasa 

deingan meingguinakan alat-alat promosi uintu ik meincapai tuijuian peiruisahaan.  

2.3.4 Tujuan Promosi  

Menurut Buchari Alma (2011:181) tujuan utama promosi ialah memberikan 

informasi, menarik perhatian dan selanjutnya memberi pengaruh meningkatnya 

penjualan. 

Fendy Tjiptono (2008:221) menyatakan tujuan promosi adalah 

menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan 

sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. 
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Seimeintara itu i meinuiruit Freiddy Rangku iti (2009:127), keigiatan promosi ole ih 

peiruisahaan haruis meindasar keipada tu ijuian seibagai beirikuit:  

1. Modifikasi tingkah laku i  

Tuijuian dari promosi adalah pe injuial haruis beiruisaha uintuik meinciptakan ke isan, 

peindapat, dan meinguibah tingkah lakui konsu imein guina meindorong peimbeilian su iatu i 

produik yang te ilah ditawarkan oleih peiruisahaan. 

2. Keigiatan Meimbeiritahui 

Dalam hal ini promosi me inuinjuikkan apa yang te ilah ditawarkan peiruisahaan yang 

seilanjuitnya diinformasikan ke ipada para targe it pasar ataui konsuimein. Dalam tahap 

ini peinawaran dan promosi produik haruis beirsifat informatif, kareina pada tahap ini 

dapat meimbantu i dalam peingambilan seibuiah keipuituisan para konsuimein. 

3. Keigiatan Meimbu ijuik 

Pada keigiatan ini beirsifat meimbuijuik yang artinya targe it pasar ataui konsu imein dapat 

teirtarik teirhadap barang yang su idah peiruisahaan tawarkan. Promosi yang se ideimikian 

ruipa peirlui diteikankan keipada konsuimein bahwa meimbuijuik tidaklah me imaksa 

konsuimein uintu ik meimbeili suiatui barang yang teilah ditawarkan 

4. Keigiatan Meingingatkan  

Keigiatan promosi deingan tu ijuian meingingatkan dilaku ikan seibuiah peiruisahaan uintuik 

meimpeirhatikan peirilakui konsuimeinnya teiruitama uintuik meimpeirtahankan apa yang 

teilah diminati para konsu imein agar tidak beiralih kei peiruisahaan lain. 

 Beirdasarkan u iraian diatas promosi me iruipakan salah satu i keigiatan peinting 

dalam peimasaran peiruisahaan. Tuijuian adanya promosi yaitu i uintuik meimpeingaruihi dan 
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meimbuijuik calon konsu imein agar teirtarik seihingga maui meimbeili produik ataui jasa yang 

ditawarkan . 

2.3.5 Gratis Ongkos Kirim 

Ongkos kirim me iruipakan biaya peingiriman barang atau i jasa yang ditarik ole ih 

peinjuial dari peilanggan saat te irjadi proseis ju ial beili deingan biaya pe ingiriman yang 

dibeibankan keipada peilanggan. Dalam proseis ju ial beili onlinei, peinjuial akan 

meimbeibankan biaya peingiriman keipada peimbeilinya seisuiai deingan beirat dan dimeinsi 

produik yang dibe ili. Jadi, peimbeili akan me intransfeir uiang seiharga produ ik ditambah 

biaya kirim. Istilah biaya pe ingiriman ini biasa dise ibuit deingan ongkos kirim atau i 

ongkir. (Himayati 2008:34). 

Meinuiruit Tjiptono (Dalam Basalamah & Millaningtyas,2021:176) Gratis ongkos 

kirim meiruipakan beintuik peirsuiasi langsuing meilaluii peingguinaan beirbagai inseintif yang 

dapat diatuir uintu ik meirangsang peimbeilian produ ik deingan seigeira atau i meinambah 

juimlah barang yang dibe ili peilanggan. 

Deifinisi lain dikeimuikakan oleih Assau iri (dalam Jannah, Wahono & 

Khalikuissabir, 2022:144) bahwa promo gratis ongkos kirim adalah bagian dari promosi 

peinjuialan, yaitu i keigiatan uintuik meindorong konsu imein meilakuikan peimbeilian dalam 

beintuik uipaya peinjuialan khuisuis seipeirti pameiran pajangan, pameiran, deimonstrasi dan 

keigiatan peinjuialan lainnya yang dapat dilaku ikan seitiap saat 

Keimuidian meinuiruit Istiqomah & Marleina, (dalam Jannah, Wahono & 

Khalikuissabir, 2022:145) meinyatakan bahwa promo gratis ongkos kirim adalah be intuik 

lain dari promosi peinjuialan yang meingguinakan beirbagai peinawaran uintu ik meirangsang 

peimbeilian produik seiceipatnya dan me iningkatkan ku iantitas produik yang dibe ili oleih 
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konsuimein. Promo gratis ongkos kirim me iringankan konsu imein yang keibeiratan deingan 

total harga yang dike inakan saat me imbeili produik meilaluii potongan biaya pe ingiriman. 

Konsuimein bisa me indapatkan gratis ongkos kirim hingga Rp. 50.000 se icara otomatis 

jika ju imlah transaksi teilah meileibihi syarat dan keiteintuian.  

Meinuiruit Razali, Andamisari dan Sapu itra (2022:485) Promo gratis ongkir 

meiruipakan bagian dari promosi pe injuialan yaitu i keigiatan uintuik meinstimu iluis peimbeilian 

yang beiruipauisaha peinjuialan khuisuis (speicial seilling eiffort) seipeirti pameiran display, 

eiksibisi, peiragaan/ deimonstrasi dankeigiatan peinjuialan lainnya yang dapat dilaku ikan 

seiwaktui-waktu i. Pasalnya ke ibanyakan konsu imein seiring ragui beirbeilanja onlinei kareina 

adanya beiban ongkos kirim yang haru is meireika bayar agar barang yang dibe ili seicara 

onlinei teirseibuit bisa sampai kei ruimah meireika. Konsu imein meirasa beirat haruis meimbayar 

biaya peingiriman yang te irkadang ju imlahnya bisa le ibih beisar dibandingkan harga dari 

barang yang me ireika beili. Deingan adanya promo gratis ongkos kirim de ingan 

meimbeirikan gratis ongkir ke ipada peimbeili agar konsu imein tidak me irasa keibeiratan 

uintuik meilakuikan peimbeilian seihingga konsu imein akan meilakuikan peingambilan 

keipuituisan konsu imein (Shoffi’uil Auili, Ridwan Basalamah, M dan Millannintyas 2021 

:113) 

Adanya promo gratis ongkos kirim ini de ingan meimbeirikan gratis ongkos kirim 

keipada para pe imbeili agar konsu imein tidak meirasa keibeiratan dalam me ilakuikan 

peimbeilian seihingga konsu imein akan meilakuikan peingambilan keipuitu isan konsuimein. 

Meinuiruit Mauilana dan Asra (2019:165) meingeimuikakan bahwa dalam promo gratis 

ongkos kirim sangat be irpeingaruih positif dan signifikan te irhadap keipuitu isan peimbeilian 

pada ei-commeircei oleih geineirasi Z di daeirah peideisaan. Jadi konsu imein akan teirtarik 
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deingan adanya gratis ongkos kirim de ingan meingratiskan biaya pe ingiriman yang 

keimuidian konsuimein akan meilakuikan keipuituisan peimbeilian. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.2 Vouicheir Shopeiei Gratis Ongkir 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/8ntDB3xQ8qFQScAfA ) 

 

Ongkos kirim me injadi salah satu i hal yang keirap dihindari seitiap orang keitika 

meireika beirbeilanja onlinei. Seibagai daya tarik, peiruisahaan ataui peinjuial onlinei biasanya 

meimbeirikan fasilitas gratis ongkos kirim u intuik peimbeili yang me imbeili produiknya. 

Keitika peiruisahaan ataui toko onlinei lain beiluim meimbeirikan fasilitas peingiriman gratis 

hal itui bisa meinjadi keiuingguilan pada peiruisahaan ataui toko onlinei yang me ineirapkan 

biaya peingiriman gratis. (Je iffeirly Heilianthu isonfri, 2014:61) 

2.3.6 Syarat dan Ketentuan Gratis Ongkos Kirim 

Beirikuit beibeirapa syarat dan keiteintuian yang biasanya me inyeirtai promo Gratis  

ongkos kirim (www.ju irnaleintreipreineiuir.com) : 

 

https://images.app.goo.gl/8ntDB3xQ8qFQScAfA
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1. Tidak Peirmanein 

Seitiap bisnis te intui tidak ingin me ingalami keiruigian kareina promo yang 

ditawarkan.strate igi Gratis ongkos kirim je ilas diguinakan seibagai magne it uintuik 

meinarik peimbeili seibanyak mu ingkin dalam jangka waktu i yang te irbatas. Tidak 

muingkin seibu iah bisnis onlinei ataui situis markeit placei mampui meinanggu ing ongkir 

kirim peimbeili u intuik seilamanya. Uimuimnya, strate igi ongkos kirim gratis dijadikan 

seibagai strate igi awal keitika peiruisahaan ataui bisnis onlinei teirseibuit barui meilakuikan 

lauinching. 

2. Meimiliki Keiteintuian 

Biasanya, ada be ibeirapa syarat atau i keiteintuian uintuik meindapatkan Gratis ongkos 

kirim, namuin seicara uimuim yang digu inakan uikuiran adalah nilai be ilanja atau i 

nominal teirteintui. Misalnya, seibuiah markeit placei meinawarkan ongkos kirim gratis 

uintuik peimbeilian produik seinilai Rp 120.000 de ingan beirat pakeit ku irang dari 1 kg. 

Keiteintuian ini haru is dicantu imkan pada saat peinawaran produik.Jika barang yang 

Anda beili beiratnya 2 kg, maka me ireika hanya akan meinangguing ongkos kirim yang 

1 kg, seidangkan 1 kg le ibihnya haruis Anda yang me imbayar.Kareina ongkos kirim 

teirgantuing dari alamat pe imbeili, maka nilai su ibsidi dari ongkos kirim ini akan 

beirbeida antara pe imbeili yang tinggal di Jakarta de ingan yang tinggal di Su irabaya, 

misalnya, keiteintuian ini dapat beiruibah seiwaktu i-waktui teirgantu ing dari ke ibijakan 

peiruisahaan.  

3. Beirlakui Pada Acara Teirteintui 

Gratis ongkos kirim biasanya se iring dilaku ikan pada acara-acara te irteintui,misalnya 

pada saat peiringatan u ilang tahuin ataui hari beisar Nasional. Cara ini dianggap paling 
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eifeiktif uintuik meindongkrak omzeit peinju ialan produ ik. Seilain itui, pada acara te irteintui 

biasanya minat be ili dari konsu imein akan seimakin tinggi. 

2.3.7 Indikator Gratis Ongkos Kirim 

Meinuiruit Sari dalam Razali, Andamisari dan Sapu itra (2022:486)  Indikator dari 

Gratis ongkos kirim, yaitu i: 

1. Gratis ongkos kirim meimbeirikan peirhatian 

2. Gratis ongkos kirim meimiliki daya Tarik 

3. Gratis ongkos kirim meimbangkitkan keiinginan meimbeili 

4. Gratis ongkos kirim meindorong meilakuikan peimbeilian 

     Dalam ju irnal (Puitri, 2020) peirpadu ian dari peilayanan saran seirta gratis ongkos 

kirim puinya dampak yang pe inting di peirluiasaan platform e-commeircei dikatakan oleih 

Li, Chuinfa eit al. Maka dapat ditarik indikator apakah se iseiorang akan be irbeilanja  

apabila meindapatkan gratis ongkir. 

Berdasarkan beberapa indikator yang telah dijelaskan diatas, maka dapat 

disimpulkan bahwa indikator menurut Sari dalam Razali, Andamisari dan Saputra 

(2022:486), yaitu ; gratis ongkos kirim memberikan perhatian, gratis ongkos kirim 

memiliki daya tarik, gratis ongkos kirim membangkitkan keinginan membeli dan gratis 

ongkos kirim mendorong melakukan pembelian. 

2.4 Belanja Online ( Online Shop ) 

Beilanja Onlinei adalah beirbeilanja digital yang hanya bisa digu inakankan keitika 

peirangkat teirhuibuing deingan jaringan inteirneit meimuingkinkan peinggu inanya u intuik 

dapat beirhuibuingan deingan toko- toko yang me inju ial beirbagai keibuitu ihan muilai dari 

pakaian, seipatui, tas, bu ikui, peiralatan eileiktronik, peirlatan ruimah tangga dan se igala 
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macam keibuituihan manuisia dapat deingan mu idah di teimuikan meilaluii situ is situis beilanja 

yang ada pada inte irneit peinjabaran meingeinai peir beidaan objeik peineilitian te irlihat pada 

konteiks gaya hidu ip yang dihasilkan pada peingguinaan teiknologi (Pratiwi, 2013:52). 

Adanya onlinei shop meinawarkan beiragam keibuituihan deingan beirbagai promosi 

meinarik yang ditawarkan ke ipada konsu imein seipeirti Flash salei, cashback, dan gratis 

ongkir. Akibatnya masyarakat te irgiu ir oleih tawaran me inarik yang dikonseip leiwat iklan 

dari beirbagai me idia seipeirti teileivisi, koran ataui majalah, yang meinayangkan gaya hidu ip 

seileibriti ataui kau im kapitalis yang meingeideipankan gaya hidu ip heidonis dan konsu imtif. 

Bagi peilaku i uisaha beisar, toko onlinei suidah meinjadi keibeiradaaan yang wajib 

uintuik meimbeirikan keinyamanan bagi konsu imein. Seilain itui peingeimbangan aplikasi 

toko juiga meinjadi u insuir peinting dalam meimbeirikan keimuidahan akseis bagi konsu imein 

(Makmuir, 2019;53). 

Muidahnya beirbeilanja di onlinei shop adalah salah satu i alasan peiru ibahan peirilaku i 

peilanggan ini te irjadi. Konsuimein  yang  be irbeilanja  onlinei akan   dipe ingaruihi   oleih   

kuialitas   peingalaman yang  me ireika  miliki  saat  me ilakuikan  peimbeilian se ibeiluimnya. 

"Peingalaman   be irbeilanja" yang le ibih baik bagi pe ilanggan seimakin diprioritaskan    

oleih    peingeiceir    onlinei.    Ini teirmasu ik navigasi dan peingguinaan yang mu idah, 

peimbaruian   inve intaris   onlinei,   alat   inte iraktif, u impan  balik  dan  pe iringkat  

peilanggan,  dan  opsi be ilanja    sosial (Lau idon &Traveir,dalam Silvia 2023:51). 

Peingalaman  konsu imein,  peingalaman informasi, dan  pe ingalaman  transaksi  

meiruipakan  contoh peingalaman seibagai peimbeilajaran yang meimpeingaruihi   peiruibahan   

peirilakui   seiseiorang (Kotle ir   &   Keilleir,   dalam Silvia 2023:51).   Ada   du ia kateigori 

peingalaman:   pe ingalaman   seibeiluimnya   (yang be irkaitan   deingan   informasi   dan   
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peingalaman yang   dipe iroleih   dari   waktu i   kei   waktui)   dan pe irseipsi   seikarang,   

seinsasi,   dan   peingamatan langsu ing (Suimarwan, dalam Silvia 2023:51). 

Beibeirapa Onlinei shop di Indoneisia yang paling laris adalah: 

2.4.1 Tokopedia  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.3 Logo Tokopeidia 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/XMfon6mvAdsTegtg7 )  

 

Tokopeidia meiruipakan aplikasi mobilei markeitplacei peirtama bagi konsu imein kei 

konsuimein (C2C) yang aman, me inye inangkan, mu idah, dan praktis dalam juial beili. 

Tokopeidia seibagai salah satu i situis yang wadah ju ial beili seicara onlinei yang teilah 

meilakuikan peiruibahan u intu ik meinarik peilanggan agar le ibih banyak beirinteiraksi meilaluii 

situis teirseibuit (Caniago dan Ru istanto, 2022:369). 

Tokopeidia.com.com meiruipakan salah satu i peiruisahaan inteirneit asli Indoneisia 

yang meinguisuing mode il bisnis markeit placei onlinei. Tokopeidia.com.com me iruipakan 

salah satui situis ju ial beili onlinei asli Indoneisia yang didirikan ole ih William Tanu iwijaya 

dan reikan bisnisnya Le iontinuis Alpha Eidison. 

Pada tahu in 2014 Tokopeidia.com.com beirhasil meinceitak seijarah seibagai 

peiruisahaan teiknologi peirtama di Asia Teinggara yang me ineirima inveistasi seibeisar UiSD 

100 ju ita ataui seikitar Rp. 1,2 triliuin dari Seiquioia Capital dan Soft Bank Inte irneit and 

Meidia Inc (SIMI). Be irkat peiranannya dalam me ingeimbangkan bisnis onlinei di 

https://images.app.goo.gl/XMfon6mvAdsTegtg7
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Indoneisia, Tokopeidia.com.com beirhasil meiraih peinghargaan Markeit of thei Yeiar 2014 

uintuik seiktor Ei-Commeircei pada acara Markplu is Confeireincei 2015 yang dige ilar oleih 

Markpluis Inc tanggal 11 Deiseimbeir 2014. 

 

Gambar 2.4 Vouicheir Gratis Ongkir Tokopeidia 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/tYyzfzpyDE1LGeaG6 ) 

2.4.2 Shopee 

 
Gambar 2.5 Logo Shopee 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/RaozNTx6aZiWEMo79 ) 

 

Peiruisahaan Shopeiei meiruipakan salah satu i markeitplacei yang saat ini beirkeimbang 

di Indoneisia. Shopeiei meinjadi salah satu i aplikasi ju ial-beili produik seicara onlinei dan 

dapat diakseis seicara mu idah meilaluii smartphonei. Pada aplikasi Shopeiei meinawarkan 

beirbagai kateigori pilihan produ ik mu ilai dari kosmeitik, fashion, akseisoris, eileiktronik, 

fotografi, peirleingkapan olahraga, pe irleingkapan ru imah, smartphonei, alat ke iseihatan, 

https://images.app.goo.gl/tYyzfzpyDE1LGeaG6
https://images.app.goo.gl/RaozNTx6aZiWEMo79
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makanan dan minu iman, seirta beirbagai jeinis pilihan produik lainnya. Bagi pe iruisahaan, 

harga meimiliki peiran peinting dalam meimpeingaruihi konsuimein uintuik meimbeili su iatui 

produik, seihingga sangat meineintuikan keibeirhasilan peimasaran suiatui produik. 

Shopeiei meimfasilitasi peinjuial uintuik beirjuialan deingan mu idah seirta meimbeikali 

peimbeili deingan proseis peimbayaran yang aman dan pe ingatu iran logistik yang 

teirinteigrasi. Sasaran peingguina Shopeiei seindiri adalah kalangan mu ida yang saat ini 

teirbiasa meilakuikan keigiatan deingan bantu ian meidia sosial meilaluii teileiphonei teirmasuik 

beirbeilanja. Uintu ik itui Shopeiei hadir dalam beintuik aplikasi mobile i guina uintuik 

meinuinjang keigiatan beirbeilanja yang mu idah dan ceipat.  

 
Gambar 2.6 Vouicheir Gratis Ongkir Shopeie 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/FCw2Z8dedR9KuSsT6 ) 

 
 

 

 

 

 

 

https://images.app.goo.gl/FCw2Z8dedR9KuSsT6
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2.4.3 Bukalapak 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.7 Logo Buikalapak 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/yuoa1NTgQ5dBSKRS8 ) 

 

Markeitplacei onlinei keitiga yang paling banyak diku injuingi adalah Bu ikalapak 

deingan ju imlah 34 ju ita. Beirdiri pada 2010, awalnya Bu ikalapak ditu ijuikan seibagai 

lapak onlinei bagi peilakui UiMKM. Kini Bu ikalapak meimiliki se ikitar 6 

juita meirchant yang me injuial beirbagai macam produ ik. Seiruipa deingan Tokopeidia dan 

Shopeiei, alasan konsu imein beirbeilanja di Bu ikalapak adalah harganya yang mu irah dan 

pilihan produik yang beiragam. Kateigori produik yang paling banyak dicari di Bu ikalapak 

di antaranya produ ik eileiktronik, fashion, dan hobi & gaya hidu ip. Beibeirapa fitu ir 

Buikalapak yang dapat digu inakan peibisnis yang beirjuialan di ei-commeircei di antaranya 

inveintaris barang, pantau i saingan, dan seibagainya. 

Buikalapak.com me imbeirikan beirbagai macam fituir guina me imbeirikan 

keimuidahan keinyamanan pe ingguinannya u intuik meincari produik dan informasi yang 

diingkannya dan deimi meinarik leibih banyak konsu imein buikalapak.com meinghadirkan 

fituir diskon yang dimana fitu ir ini digu inakan uintuik peilapak u intuik meimbuiat 

dagangannya le ibih ceipat lakui dan keiinginan peimbeili uintuik meindapatkan barang 

deingan harga yang le ibih muirah dan mampu i meinjalin keiseipakatan transaksi yang saling 

https://images.app.goo.gl/yuoa1NTgQ5dBSKRS8
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meinguintuingkan. Dan de ingan adanya fitu ir ini bu ikalapak.com me inyeidiakan satu i 

halaman khuisuis u intuik meinampilkan daftar barang yang didiskon. Bu ikalapak ju iga 

meimiliki fituir neigo harga barang yaitu i dimana konsu imein dapat meineigosiasikan harga 

barang yang diingikannya ke ipada peilapak dan deingan adanya fitu ir ini konsu imein ju iga 

meimbeirikan keipada konsu imein uintuik meindapatkan barang de ingan harga yang seisuiai 

deingan keiinginannya. Fitu ir-fituir teirseibuit meinimbuilkan peirilakui peimbeilian tidak 

teireincana kareina seidikit banyaknya fitu ir-fituir teirseibuit ju iga iku it meimpeingaruihi 

konsuimein dalam meingambil keipuituisan dalam beirbeilanja seicara onlinei. 

Dari data diatas, dapat dike itahuii bahwa fitu ir-fitu ir dari situ is bu ikalapak.com 

meimuidahkan uiseir keitika beirkuinjuing kei buikalapak.com, fitu ir diskon harian yang 

meinjadi reifeireinsi, produik-produik yang ditampilkan se isuiai deingan minat u iseir hingga 

track reicord veindor yang meinjuial produik puin ditampilkan se ibagai reifeireinsi 

peimbeilian. Hal te irseibuit yang meinjadikan bu ikalapak.com reifeireinsi keitika beirbeilanja 

onlinei. Dan meimbeintuik peirilakui peimbeilian impuilsif bagi peingguina bu ikalapak.com. 

 
Gambar 2.8 Vouicheir Gratis Ongkir Bu ikalapak 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/RXayQXaR8rcU9snY8 ) 

 

 

https://images.app.goo.gl/RXayQXaR8rcU9snY8
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2.4.4 Lazada 

 
Gambar 2.9 Logo Lazada  

(Sumber : https://images.app.goo.gl/h9ngwMvnwJiG3mMa9 ) 

 

Markeitplacei onlinei Lazada yang dimiliki oleih Alibaba Grouip meimiliki ju imlah 

peinguinjuing seibanyak 30 ju ita peir builannya. Beirdasarkan su irveii konsu imein, alasan 

uitama meireika meimilih Lazada seibagai platform uintuik beirbeilanja onlinei adalah 

reipuitasi yang baik dan harga yang te irjangkau i. Kateigori produik yang paling banyak 

dicari di Lazada di antaranya produ ik eileiktronik dan fashion. Walauipu in dari ju imlah 

peinguinjuing Lazada be irada di posisi keieimpat, uiniknya Lazada me imiliki juimlah 

peingikuit Faceibook yang paling banyak dibandingkan markeitplacei lainnya yakni 

seibanyak 31 ju ita. 

Keisuikseisan Lazada.co.id sampai saat ini didu ikuing deingan seibuiah keigiatan 

peimasaran yang baik se ihingga dapat meineimbuis pasar ei-commeircei di Indoneisia yang 

meimpuinyai banyak pe irbeidaan buidaya. Karakte iristik konsuimein di Indoneisia yang 

seilalui meimpeirtimbangkan nilai dan keiguinaan seibuiah produik deingan teiliti 

(Soeimanagara, 2012: 129), mampu i dihadapi oleih Lazada.co.id. Peirtuimbuihan peisat 

https://images.app.goo.gl/h9ngwMvnwJiG3mMa9
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Lazada.co.id me impeirlihatkan pangsa pasar ei-commeircei di Indoneisia yang se imakin 

lama seimakin beirkeimbang dalam peirdagangan meilaluii meidia Inteirneit 

 
Gambar 2.10 Vouicheir Gratis Ongkir Lazada 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/Mo5YZSNBD5CdaK7D6 ) 

 

 

2.4.5 Blibli 

 
Gambar 2.11 Logo Blibli 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/kcV2F4njohfouuUu6 ) 

 

Meinuiruit Apriyan (2020:2) Blibli adalah produ ik peirtama PT Global Digital Niaga 

yang meiruipakan anak pe iruisahaan Djaruim di bidang digital yang didirikan pada tahu in 

2010. Blibli beikeirja sama deingan peinye idia jasa teiknologi, mitra logistik, pe irbankan 

seirta mitra dagang de ingan standar teirteintu i uintuik meinciptakan sisteim backeind yang 

bisa meimeinuihi keibuituihan peingguina Blibli. Kantor puisat Blibli beirmarkas di Jakarta 

https://images.app.goo.gl/Mo5YZSNBD5CdaK7D6
https://images.app.goo.gl/kcV2F4njohfouuUu6
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Barat. Hingga saat ini siste im peinjuilan Blibli masih se icara konveinsional yaitu i deingan 

konsuimein yang me indatangi langsu ing Blibli.  

Seimeintara itu i uintuik sisteim peimasaran produik, Blibli meingguinakan katalog dan 

reikomeindasi dari mu iluit kei muiluit. Konsuimein bisa meilakuikan peimeisanan produ ik yang 

teircantuim di katalog me ilalu ii teileipon, sms, dan eimail. Peirmasalahan yang te irjadi pada 

saat peimasaran produik adalah jika ada produ ik barui ataui puin ada peiruibahan harga 

barang, pihak Blibli haru is meimbuiat uilang ataui meingeidit leimbar katalog yang su idah 

ada, seihingga me inye ibabkan teirjadinya produiksi tambahan u intuik meinceitak uilang 

katalog. Kareina apa bila dibu iat katalog baru i yang tidak se isuiai deingan katalog yang 

suidah ada diblibli akan me imbinguingkan konsu imein. Saat ini Blibli meimeirluikan meitode i 

barui seibagai solu isi dalam systeim peinjuialan, peimeisanan, meimpromosikan produik, dan 

meimasarkan produiknya. Salah satui soluisinya adalah deingan meirancang se ibuiah 

aplikasi juial beili onlinei yang leibih dikeinal deingan Blibli.com.  

 
Gambar 2.12 Vouicheir Gratis Ongkir Blibli 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/HxBcwcUNAqRNMMo29 ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://images.app.goo.gl/HxBcwcUNAqRNMMo29
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2.4.6  Bhinneka 

 
Gambar 2.13 Logo Bhinneika  

(Sumber : https://images.app.goo.gl/HmxrWLkcoQVVBtqw7 ) 

 

Bhinneika meinjadi markeitplacei  deingan peinguinju ing teirbanyak yaitu i 6 ju ita 

peingguina. Hadir seibagai toko onlinei pada tahuin 1999, awalnya Bhinne ika hanya 

meinjuial produik eileiktronik. Namu in seikarang Bhinne ika meimiliki 

banyak meirchant yang meinjuial beirbagai macam produ ik muilai dari otomotif, keipeirluian 

induistri, dan lain-lain. Seilain itui, Bhinneika juiga kini meimpeirkuiat posisinya 

seibagai markeitplacei yang dapat me imbantui meimeinuihi keibuituihan bisnis (B2B) dan 

keirjasama deingan peimeirintah (B2G). 

 
Gambar 2.14 Vouicheir Gratis Ongkir Bhinneika 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/aJjbTBi2KBLotjXVA ) 

 

 

 

https://images.app.goo.gl/HmxrWLkcoQVVBtqw7
https://images.app.goo.gl/aJjbTBi2KBLotjXVA
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2.4.7  Tiktok Shop 

 
Gambar 2.15 Logo Tiktok Shop 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/AYx9XK2wUy3mLDAL6 )  

 

TikTok dilu incuirkan  di  China  pada  Seipteimbeir 2016    yang    dike inal    seibagai    

Douiyin    dan dilu incuirkan   seicara   global   beirnama TikTok pada  Meii  2017,  adalah  

platform  sosial  vide io peindeik  yang  dimiliki  ole ih  raksasa  te iknologi mu ida  China  

ByteiDancei.  Ini  me imuingkinkan peingguina  u intuik  meimbuiat  dan  meimbagikan videio  

meireika  seindiri,  biasanya  antara  15  deitik hingga  satu i  meinit,  seirta  meimbuiat  

streiaming langsu ing.  Fituir  uinik TikTok adalah  banyaknya filte ir,  muisik,  animasi,  dan  

eifeik  kameira  yang dapat    me iningkatkan    u inggahan    peingguina. Beirfokuis   pada   

auidieins   muida, TikTok te ilah meinjadi aplikasi me idia sosial deingan pe irtuimbuihan    

teirceipat    di    duinia.    Hingga Deiseimbeir  2020,  total  u induihan TikTok teilah meincapai  

1,5  miliar  di  le ibih  dari  150  ne igara  di se iluiruih  duinia  dalam  39  bahasa,  

meinjadikannya aplikasi  ke ituijuih  yang  paling  banyak  diu induih pada tahu in 2010-an 

(Wui, 2021). 

Aplikasi TikTok adalah  aplikasi  be irbagi  videio yang  me inawarkan  eifeik  

khuisuis  yang  u inik  dan me inarik yang dapat digu inakan peingguina uintu ik meinguinggah  

film  peindeik  keirein  yang  dapat direikam deingan ceipat. peirhatian banyak orang. 

https://images.app.goo.gl/AYx9XK2wUy3mLDAL6
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Seibeiluimnya,    aplikasi    ini    dike inal    se ibagai Douiyiin,  dan  sangat  popu ileir  di  

China.  Douiyin beirkeimbang kei banyak neigara seibagai hasil dari keisu ikseisannya,  dan  

dibeiri  nama  baru i, TikTok. Seijak ByeitDancei,   peiruisahaan   indu ik TikTok, me imbeili 

MuisicalLy pada 2018 dan me inggabuingkannya  deingan  aplikasi  lain  u intuik meimbuiat 

TikTok, seijarah     aplikasi     teilah didoku imeintasikan (Li eit al., 2021). Se ijak awal, 

TikTok teilah meingalami peiningkatan     luiar     biasa     dalam     peinggu ina aplikasinya,  

dan  teilah  meinjadi  su imbeir  hibu iran alteirnatif seilama pandeimi, deingan peirtuimbuihan 

yang  speiktakuileir. TikTok meimeicahkan  reikor aplikasi  yang  paling  banyak  diuinduih  

di  ponseil pada tahuin 2021, deingan 383 juita peinginstalan, dan  pada  tahu in  2022  leibih  

dari  3  miliar  yang me inginstal   aplikasi TikTok (Nu irdian,   2022). Orang-orang  yang  

teirpaksa  tinggal  di  ru imah kareina  wabah  mu ingkin  meingguinakan TikTok u intuik  

meingeikspreisikan  diri  se icara  kreiatif  dan beirsosialisasi.  ByteiDancei,  yang  ju iga  

meimiliki Duioyin (TikTok veirsi China) dan Touitiao (situ is beirita), meimiliki keiuintuingan 

beisar seibeisar UiSD 17  miliar  pada  2019,  naik  dari  U iSD  7,4  miliar pada  tahu in  

seibeiluimnya (Dwi  Anggi  Novianti, 2020). TikTok  shop adalah  fitu ir  barui  dari  

platform TikTok dan  salah  satu isituis  beilanja onlinei  yang saat  ini  seidang  ramai  dan  

meinjadi  markeitplacei yang   saat   ini   banyak   diku injuingi   peilanggan. Me inuiruit 

peiruisahaan, TikTok  Shopping  adalah  rangkaian solu isi,  fituir,  dan  alat  yang  meimbeiri  

peiluiang bisnis u intuik meimanfaatkan keikuiatan peirdagangan  di  TikTok.  TikTok  shop  

meimiliki tab  beilanja  khu isuis  di  profilnya,  diwakili  ole ih ikon  tas  beilanja.  Peilanggan  

keimuidian  dapat me ineiluisuiri  dan  meimilih  produ ik  dalam  TikTok dan   ke imuidian   

meimbeili   produ ik,   baik   dalam TikTok  atau i  ditransfeir  kei  toko  onlinei  uintuik 

cheickouit. 
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Gambar 2.16 Vouicheir Gratis Ongkir Tiktok Shop 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/cmB5DNpGGBbKq9ug9 ) 

 

2.4.8 Orami 

 
Gambar 2.17 Logo Orami  

(Sumber : https://images.app.goo.gl/ZWgUBcBRUpoyDiXV7 ) 

 

Markeitplacei pareinting, Orami deingan total peinguinjuing 5,3 ju ita peir builan. 

Seidikit beirbeida deingan markeitplacei lainnya, Orami me imiliki targeit seigmeintasi orang 

tuia dan ibui hamil. Seilain itui, Orami ju iga meineirapkan modeil bisnis inveintori. Beirbeida 

deingan markeitplacei pada u imuimnya, modeil bisnis inveintori meingambil barang 

dari brand dan peinjuial keimuidian meinjuialnya. Artinya, pe injuialan dilaku ikan seicara 

langsuing oleih markeitplacei. Beibeirapa kateigori produik yang diju ial Orami adalah 

https://images.app.goo.gl/cmB5DNpGGBbKq9ug9
https://images.app.goo.gl/ZWgUBcBRUpoyDiXV7
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produik uintuik ibu i hamil dan meinyuisuii, peirabotan kamar bayi, pe irawatan bayi & anak, 

mainan, dan lainnya. Hadirnya aplikasi parenting ini bertujuan membantu para orang 

tua selain memenuhi kebutuhan anak, namun juga sebagai support system dalam dunia 

pola asuh anak. Apalagi sebagai orang tua baru hal ini memberikan pengalaman yang 

berbeda. 

Orami.com sadar be itapa peintingnya me imbeirikan peilayanan yang se isuiai 

deingan harapan konsu imein dari seigi informasi, maka dari itu i Orami.com me impuinyai 

tim photographeir dan conteint writeir yang handal u intuik meinguilas seitiap produ ik yang 

akan dijuial di weibsitei nya. 

 
Gambar 2.18 Vouicheir Gratis Ongkir Orami 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/2UgBMbC7pCz8wfem9 ) 

 

 

4.9 Ralali 

 
Gambar 2.19 Logo Ralali  

(Sumber : https://images.app.goo.gl/ypvKBkAAETarFwnq8 ) 

https://images.app.goo.gl/2UgBMbC7pCz8wfem9
https://images.app.goo.gl/ypvKBkAAETarFwnq8
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Markeitplacei B2B lainnya yang ju iga masuik dalam top 10 markeitplacei adalah 

Ralali deingan total peinguinjuing peir builan seibanyak 4,4 ju ita. Beibeirapa kate igori produik 

yang teirseidia di Ralali di antaranya adalah ke ipeirluian Horeica, bahan bangu inan, 

peiralatan kantor, dan banyak lagi. Beibeirapa layanan yang te irseidia bagi peibisnis yang 

beirjuialan di ei-commeircei Ralali di antaranya fituir peirmintaan harga, bantu ian 

peirmodalan, layanan logistik, pe inghuibuing brand & distribuitor, dan seibagainya. 

 
Gambar 2.20 Vouicheir Gratis Ongkir Ralali 

(Sumber : https://images.app.goo.gl/98bEnDuTGc3N76NdA ) 

 

2.5 Mahasiswa  

Mahasiswa adalah statu is yang disandang ole ih seiseiorang kareina hu ibuingannya 

deingan peirguiru ian tinggi yang diharapkan dapat me injadi calon-calon inteileiktuial. 

Mahasiswa ju iga bisa dide ifinisikan seibagai orang yang be ilajar atau i meineimpuih 

peindidikan di tingkat pe irguiruian tinggi baik ne igeiri mauipuin swasta atau i leimbaga yang 

seitingkat deingan peirguiruian tinggi. Jadi yang dimaksuid dalam peineilitian ini adalah 

Mahasiswa Peindidikan E ikonomi Uiniveirsitas Jambi yang me ingeitahuii teintang beilnja 

onlinei meingguinakan aplikasi tokope idia, shopeiei, lazada dan seibagainya se irta peirnah 

meimbeili meilalu ii markeitplacei teirseibuit. 

 

 

https://images.app.goo.gl/98bEnDuTGc3N76NdA
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2.6 Penelitian yang Relevan 

Peineilitian ini dilakuikan teintui tidak leipas dari peineilitian teirdahu ilui seibagai tolak 

uikuir dan peimbanding. Peineilitian seibeiluimnya meimuidahkan peinuilis dalam me ineintuikan 

langkah-langkah siste imatis uintuik meinyuisuin peineilitian seicara teioritis dan konse iptuial. 

Beirikuit, peineiliti cantu imkan beibeirapa peineilitian teirdahuilui yang re ileivan guina 

meinduikuing peineilitian ini adalah seibagai beirikuit : 

Tabel 2.2 Penelitian yang Relevan 

No Judul Penelitian Sumber Perbedaan Persamaan 

1. Pengaruh Diskon dan 

Promo Gratis Ongkos 

Kirim Terhadap 

Keputusan Pembelian 

pada E-Commerce 

Shopee 

Sita Dewi 

Astuti (2002) 

Pada penelitian ini 

hanya 

menggunakan 1 

aplikasi. 

Terdapat 

pengaruh 

positif antara 

Diskon 

terhadap Minat 

Beli secara 

Online 

2. Pengaruh Diskon 

Flash Sale, Rating 

Dan Gratis Ongkos 

Kirim Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pada Marketplace  

Shopee 

Miftakhul 

Jannah, Budi 

Wahono, dan 

Khalikuisabir 

(2022) 

 

Pada penelitian ini 

hanya 

menggunakan 1 

aplikasi. 

Keputusan 

pembelian di 

pengaruhi oleh 

variabel 

independen 

Diskon dan 

Gratis Ongkos 

Kirim  

3. Pengaruh Promo 

Gratis Ongkos Kirim 

Dan Online Customer 

Rating Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Produk Fashion 

Mira Istiqomah 

dan Novi 

Marlena (2020) 

Salah satu 

variabel 

digunakan pada 

penelitian ini 

berbeda yaitu 

Customer Rating 

Terdapat 

pengaruh 

antara Promosi 

Gratis Ongkos 

Kirim terhadap 

Minat Beli 

secara Online 

4.  Analisis Pengaruh 

Diskon dan Gratis 

Ongkos Kirim 

terhadap Keputusan 

Kapriani dan 

Ibrahim (2022) 

Pada penelitian ini 

teknik 

pengambilan 

sampel 

Adanya gratis 

ongkir 

berpengaruh 

terhadap 
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Konsumen 

Menggunakan 

Layanan Jasa Grab 

Food pada Masa 

Pandemi 

menggunakan 

Teknik incidental 

sampling 

keputusan 

konsumen 

5. Pengaruh Potongan 

Harga (Diskon), 

Gratis Ongkir Dan 

Sistem COD 

Terhadap Minat 

Berbelanja Online Di 

Aplikasi Shoppe 

Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam 

Kurniasih 

Setyagustina, 

Rahmania, 

M.Joni,Abdul 

Kholik, dan 

Winahyu Dwi 

Suhitasari 

(2022) 

Pada penelitian ini 

menggunakan 

Sistem COD. 

Variabel 

Gratis Ongkir 

berpengaruh 

terhadap Minat 

Berbelanja. 

 

2.7 Kerangka Berpikir 

Minat beili tidak akan teirjadi apabila tidak ada variabe il yang meimpeingaruihinya. 

Dalam peineilitian ini te irdapat duia variabeil yang dapat me impeingaruihi minat beili 

konsuimein. Meinu iruit Assauiri (2010) Promo gratis ongkos kirim me iru ipakan promosi 

peinjuialan yaitui keigiatan uintuik meinstimuili peimbeilian yang beiruipa u isaha peinjuialan 

khuisuis dan keigiatan peinjuialan lainnya yang dapat dilaku ikan seiwaktu i-waktui. Hasil 

peineilitian Mu ikhammad Firdau is, N. Rachma dan Mohammad Rizal (2020) Gratis 

ongkos kirim beirpeingaruih teirhadap minat beili, kareina akan meimbuiat mahasiswa le ibih 

teirtarik uintuik beirbeilanja.  

Potongan Harga me iruipakan peingu irangan harga langsuing te irhadap su iatui 

peingguinaan jasa yang ditawarkan ke ipada peilanggan dalam peiriodei teirteintui. Meinuiruit 

Suitisna (2012:302) discouint adalah potongan harga atau i peinguirangan harga produ ik 

dari harga normal dalam peiriodei teirteintui. Hasil peineilitian Jackson, Tawas, Arie i (2021) 
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Variabeil Potongan harga (discouint) beirpeingaruih positif signifikan te irhadap minat 

beilanja (beili) konsu imein pada aplikasi beilanja onlinei.  Hal ini beirarti seimakin meinarik 

potongan harga (discouint) yang ditawarkan ke ipada konsu imein, maka se imakin 

meiningkat minat beili konsu imein pada aplikasi beilanja onlinei. Oleih kareina itu i peineiliti 

akan meilihat bagaimana pe ingaruih indeipeindein yaitu i Diskon  meiruipakan variabeil X1, 

Gratis Ongkos Kirim meiruipakan variabeil X2, dan Minat Be ili meiru ipakan Y, agar 

muidah dipahami dapat dipeirjeilas meilaluii bagan Keirangka beirfikir beirikuit: 

Gambar 2.21 Bagan Kerangka Berpikir 

 

 

Keiteirangan : 

 

: Uiji parsial (Uiji t) 

 

: Uiji Simuiltan (Uiji f) 

2.7 Hipotesis Penelitian 

Meinuiruit Creisweill (dalam Ismail, 2018:74) hipoteisis meiruipakan seibuiah  

peirnyataan dalam peineilitian kuiantitatif di mana peineiliti meimbuiat duigaan ataui 

preidiksi teintang suiatui hasil peineilitian dari huibuingan antar atribuit dan sifat variabeil. 

 

    Promosi Gratis 

Ongkos Kirim (X2) 

 

 

Diskon   

(X1) 

  

       Minat Beli (Y) 
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Hipotesis merupakan suatu dugaan atau jawaban sementara yang mungkin benar 

adanya tetapi bisa juga tidak benar adanya atau salah (Wibowo, 2021 : 72).  

Beirdasarkan masalah yang diangkat ole ih peineiliti maka dalam hal ini pe ineiliti 

meingangkat 3 hipote isis, yaitu i:  

1. 𝐻𝑎 = Teirdapat Peingaruih Diskon teirhadap Minat Beili Pada Mahasiswa Pe indidikan 

Eikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi.  

𝐻0 = Tidak Teirdapat Peingaruih Diskon teirhadap Minat Beili Pada Mahasiswa 

Peindidikan Eikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi. 

2. 𝐻𝑎 = Teirdapat Peingaruih Promosi Gratis Ongkir te irhadap Minat Beili Pada Mahasiswa 

Peindidikan Eikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi.  

𝐻0 = Tidak Teirdapat Peingaruih Promosi Gratis Ongkir te irhadap Minat Be ili Pada 

Mahasiswa Peindidikan E ikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi.  

3. 𝐻𝑎 = Teirdapat Peingaruih Diskon dan Promosi Gratis Ongkir eirhadap Minat Beili Pada 

Mahasiswa Peindidikan E ikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi.  

𝐻0 = Tidak Teirdapat Peingaruih Diskon dan Promosi Gratis  Ongkir teirhadap Minat Beili 

Pada Mahasiswa Peindidikan Eikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian 

Teimpat peineilitian ini dilaku ikan di Uiniveirsitas Jambi, Kampu is Pinang Masak Jl. 

Raya Jambi-Muiara Bu ilian KM.15, Keicamatan Meindalo Indah, Kabuipatein Jambi Luiar 

Kota Provinsi Jambi. Suibjeik peineilitian pada mahasiswa Program Stu idi Peindidikan 

Eikonomi Angkatan 2019 Jambi. Adapu in waktu i uintu ik meilakuikan peineilitian adalah 22 

November 2022 – 30 Januari 2024 akan dirinci dalam beintuik tablei seibagai beirikuit: 

Tabel 3. 1 Rencana Penelitian 

 
Jenis Kegiatan 12 01 02  03  04  05  06 07 08 09 10 11 12 01 

  2022-2024  

Penyusunan Proposal               

1.Pengajuan Judul               

2.Bimbingan 

Proposal 

              

3.Seminar Proposal               

Persiapan Penelitian               

1.Penyusunan Angket               

2.Uji Coba Angket               

Pelaksanaan 

Penelitian 

              

1.Penyebaran dan 

Penarikan Angket 

              

2.Pengolahan Data               

Penyusunan Laporan               

Pelaksanaan Ujian               
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3.2 Desain Penelitian 

 

Meinuiru it Khairinal (2016:282) deisain peineilitian adalah su iatui rancangan 

banguin reincana dan stru iktuir peinye ilidikan yang disu isuin seideimikian ruipa 

seihingga peineiliti dapat meimpeiroleih jawaban uintuik peirtanyaan-peirtanyaanya 

peineilitian. Peineilitian ini me iruipakan peineilitian ku iantitatif, peineilitian ku iantitatif 

meiruipakan suiatui cara yang diguinakan u intuik meinjawab masalah peineilitian yang 

beirkaitan deingan data beiruipa angka dan program statistik. Penelitian ini 

menggunakan penelitian kuantitatif dengan menggunakan metode Ex-post facto. 

Rancangan pe ineilitian ini me ingguinakan rancangan peineilitian kuiantitatif 

deiskripitif. Peineilitian kuiantitatif deiskriptif adalah peineilitian yang me imbeirikan 

gambaran informasi me ingeinai su iatu i geijala yang ada, yaitu i “Peingaruih Diskon 

dan Promosi Gratis Ongkos Kirim Te irhadap Minat Beili Seicara Onlinei Pada 

Mahasiswa Peindidikan Eikonomi Angkatan 2019 FKIP Uiniveirsitas Jambi”. 

Peineilitian ini adalah peineilitian yang dilaku ikan uintuik meilihat bagaimana 

peingaruih dari du ia variabeil indeipeindeint yaitui diskon dan gratis ongkos kirim 

teirhadap satu i variabeil deipeindeint yaitu i minat be ili pada mahasiswa Peindidikan 

Eikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi. Popuilasi dari peineilitian ini 

adalah mahasiswa Peindidikan Eikonomi FKIP Uiniveirsitas Jambi angkatan 2019. 

Peineilitian ini adalah pe ineilitian popu ilasi, dimana seiluiruih anggota popu ilasi 

meinjadi objeik di dalam peineilitian ini. Peineilitian ini dilakuikan deingan meitodei 

wawancara keipada mahasiswa Peindidikan E ikonomi FKIP Uiniveirsitas Jambi 

angkatan 2019 teintang minat beili seicara onlinei seirta bagaimana peingaruih diskon  

dan promosi gratis ongkos kirim dalam meimpeingaruihi minat beili. Peinguimpuilan 
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data dilakuikan meilaluii googlei form. 

Peingu ijian instruimein data deingan 3 uiji yaitu i itui Validitas, U iji Reiliabilitas, 

seirta uiji Normalitas. Meitodei analisis data yaitui meitodei uiji statistik deingan 

statistik deiskriptif seirta uiji hipoteisis deingan meingguinakan analisis reigreisi linieir 

beirganda. 

3.3 Variabel Penelitian 

Variabeil peineilitian adalah su iatu i symbol yang diguinakan dalam proseis 

peineilitian. Hal ini seijalan deingan peindapat Keirlingeir (dalam Khairinal, 

2016:285), yang meinyatakan bahwa variabeil peineilitian adalah symbol ataui 

lambing yang padanya kita leitakkan bilangan ataui nilai. Dalam peineilitian ini ada 

duia macam variabeil, yaitui variabeil indeipeindein disimbolkan deingan hu iruif X dan 

variabeil deipeindein disimbolkan deingan hu iruif Y. 

1) Variabeil indeipeindein ataui variabeil beibas (X) 

 

Variabeil ini seiring diseibuit seibagai variabeil stimu iluis, preidikator, anteiceideint. 

Variabeil beibas meiruipakan variabeil yang meimpeingaruihi ataui yang meinjadi 

seibab peiruibahannya ataui timbuilnya variabeil deipeindein (teirikat) dan variabeil 

ini disimbolkan deingan huiruif X. Variabeil beibas dalam peineilitian ini adalah 

X1 (diskon) dan X2 (gratis ongkos kirim) 

2) Variabeil deipeindein ataui variabeil teirikat (Y) 

Variabeil ini seiring diseibuit seibagai variabeil ouitpuit, kriteiria, konseikuiein. 

Variabeil teirikat ini meiruipakan variabeil yang dipeingaruihi ataui meinjadi 

akibat, kareina adanya variabeil beibas dan disimbolkan de ingan huiruif Y. 

Variabeil teirikat dalam peineilitian ini adalah minat beili. 
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3.4 Populasi  

Uintuik meimpeiroleih data yang dipeirluikan dalam peineilitian ini, maka 

dipeirluikan objeik peineilitian yang dise ibuit deingan popuilasi. Popuilasi dan sampeil 

meiruipakan su imbeir data. Artinya sifat atau i karakteiristik dari seikeilompok suibjeik 

dijaring meilalu ii instruimein yang teilah dipilih dan dipeirsiapkan oleih peineiliti. 

Meinuiruit Su igiyono (2017:80), popu ilasi adalah wilayah ge ineiralisasi yang te irdiri 

atas: objeik ataui suibjeik yang meimpuinyai ku ialitas dan karakteiristik teirteintui yang 

diteitapkan oleih peineiliti uintuik dipeilajari dan keimuidian ditarik keisimpuilannya. 

Popuilasi meiruipakan seiluiruih data yang heindak diteiliti dari keiseiluiruihan 

suibjeik.  Hal ini seijalan deingan peindapat Zu iriah (dalam Diansyah, 2020:92), yang 

meinye ibuitkan bahwa popu ilasi adalah seiluiruih data yang me injadi peirhatian 

peineiliti dalam suiatui ruiang lingku ip yang diteintuikan. Meinu iruit Suigiyono 

(2017:80), popuilasi buikan hanya orang, te itapi juiga objeik dan beinda-beinda alam 

yang lain. Popuilasi ju iga buikan seikeidar ju imlah yang ada pada obje ik atauipuin 

suibjeik yang dipeilajari, teitapi meilipu iti seiluiruih karakteiristik atau i sifat yang 

dimiliki oleih suibjeik atauipuin objeik teirseibuit.  

Menurut Arikunto (2012:104) jika jumlah populasinya kurang dari 100 

orang, maka jumlah sampelnya diambil secara keseluruhan, tetapi jika 

populasinya lebih besar dari 100 orang, maka bisa diambil 10-15% atau 20-25% 

dari jumlah populasinya. 

Beirdasarkan te iori-teiori di atas dapat disimpu ilkan bahwa popu ilasi adalah 

seimuia yang akan dijadikan objeik dalam peineilitian. Adapuin popuilasi dalam 

peineilitian ini adalah mahasiswa program stu idi peindidikan eikonomi angkatan 
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2019 Uiniveirsitas Jambi. Juimlah popuilasi mahasiswa program stu idi peindidikan 

eikonomi angkatan 2019 Uiniveirsitas Jambi se ibanyak 96 orang. Kareina ju imlah 

keiseiluiruihan Popu ilasi Mahasiswa Peindidikan Eikonomi angkatan  2019 ku irang 

dari 100 orang, maka Pe ineilitian ini dinamakan pe ineilitian Popu ilasi dimana 

juimlah Popuilasi seibanyak 96 orang.  

Tabel 3.2 Populasi Penelitian 
Angkatan R001 R002 R003 Jumlah 

2019 35 35 26 96 

Total 96 

Suimbeir : Data Olahan Primeir (siakad.uinja.ac.id) Tahuin 2022. 

 

3.5 Jenis dan Sumber Data 

3.5.1 Jenis Data 

Peineilitian ini meingguinakan skala peinguikuiran deingan skala Likeirt. Meinuiruit 

Suigiyono (2016:93), skala Likeirt digu inakan uintuik meinguikuir sikap, peindapat 

dan peirseipsi seiseiorang ataui seikeilompok orang te intang feinomeina sosial. Jeinis 

data yang te ipat uintuik diguinakan dalam peineilitian ini adalah data inte irval. Data 

inteirval meiruipakan data statistik yang diu iruitkan. Deingan skala Like irt, maka 

variabeil yang akan diuikuir dijabarkan meinjadi indikator variabeil. Keimuidian 

indikator variabeil teirseibuit dijadikan seibagai titik tolak u intuik meinyuisuin iteim-

iteim instruimein yang dapat beiruipa peirtanyaan ataui peirnyataan pada variabe il 

diskon (X1), gratis ongkos kirim (X2) dan minat beili secara online (Y). Data 

inteirval meiruipakan peimbeirian angka keipada objeik yang meimpu inyai sifat-sifat 

uikuiran ordinal dan tambahan satu i sifat lain, yakni jarak yang sama pada 

peinguikuiran. 
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3.5.2 Sumber Data 

Data yang diambil dalam pe ineilitian ini adalah data prime ir. Data primeir 

adalah suimbeir data yang langsu ing meimbeirikan data keipada peinguimpuil data. 

Dalam peineilitian ini, data yang dipe iroleih seicara langsu ing dari reispondein 

dibeirikan keipada peinguimpuil data ataui beirsuimbeir dari tangan pe irtama, yaitu i 

meilaluii peinyeibaran angkeit pada mahasiswa peindidikan eikonomi angkatan 2019 

FKIP Uiniveirsitas Jambi yang beirkaitan deingan peingaruih diskon dan promosi 

gratis ongkos kirim te irhadap minat beili seicara onlinei pada mahasiswa 

Peindidikan Eikonomi Angkatan 2019 FKIP Uiniveirsitas Jambi. 

3.6 Instrumen Penelitian 

3.5.1 Observasi 

Observasi merupakan aktivitas penelitian dalam rangka mengumpulkan data 

yang berkaitan dengan masalah penelitian melalui proses pengamatan langsung di 

lapangan. Peneliti berada ditempat itu, untuk mendapatkan bukti-bukti yang valid 

dalam laporan yang akan diajukan. Observasi adalah metode pengumpulan data 

dimana peneliti mencatat informasi sebagaimana yang mereka saksikan selama 

penelitian (W. Gulo, 2002: 116).  

Dalam observasi ini peneliti menggunakan jenis observasi terus terang atau 

tersamar, dalam hal ini dalam melakukan pengumpulan data menyatakan terus 

terang kepada sumber data, bahwa dia sedang melakukan penelitian. Jadi mereka 

yang diteliti mengetahui sejak awal sampai akhir tentang aktivitas penelitian. 

Tetapi dalam suatu saat peneliti juga tidak terus terang atau tersamar dalam 

observasi, hal ini untuk menghindari kalua suatu data yang dicari merupakan data 
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yang dirahasiakan. 

3.6.2 Angket 

Dalam su iatui peineilitian teirdapat tahapan awal yang biasa dise ibu it deingan tahap 

obseirvasi awal. Dalam obse irvasi awal tidak hanya me inggu inakan meitodei 

wawancara, ada me itodei lain yang ju iga digu inakan oleih seiorang peineiliti u intuik 

dapat meimpeiroleih jawaban atas topik yang heindak diteilitinya, yaitui deingan 

meitodei angkeit. Meinuiruit Suigiyono (2017:145), angkeit adalah teiknik peinguimpuilan  

data yang dilaku ikan deingan cara meimbeiri seipeirangkat peirnyataan te irtuilis keipada 

reispondein u intuik dijawabnya. Angke it meiruipakan teiknik peinguimpu ilan data yang 

eifisiein bila peineiliti tahui pasti variabeil yang akan diu ikuir dan tahu i apa yang bisa 

diharapkan reispondein. 

Dalam peineilitian ini peineiliti meingguinakan jeinis angkeit yang beirsifat teirtuituip. 

Angkeit teirtuituip adalah angkeit yang disajikan dalam be intuik seideimikian ruipa 

seihingga reispondein diminta u intuik meimilih satui jawaban yang se isuiai deingan 

karakteiristik dirinya de ingan cara me injawab “ya” atau i “tidak” se irta beibeirapa 

peirtanyaan u iraian. Data awal yang diku impuilkan dalam peineilitian ini adalah 

meingeinai minat beili mahasiswa deingan adanya diskon dan gratis ongkos kirim. 

Teiknik peingu impuilan data awal meinggu inakan googlei form  uintuik meinguimpuilkan 

data dari para anggota popu ilasi yang me injadi objeik peineilitian. Form obseirvasi 

peinguimpuilan data awal dapat di akse is pada link beirikuit ini 

https://forms.gle/sVS3H6v78av7jnJH6 .  

Seilanjuitnya peineiliti meingguinakan angkeit deingan skala like irt. Meinuiruit 

Suigiyono, skala like irt adalah su iatui skala psikomeitrik yang u imu im diguinakan 

https://forms.gle/sVS3H6v78av7jnJH6
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dalam angkeit dan meiruipakan skala yang paling banyak digu inakan dalam rise it 

beiruipa suirveiy (Duili, 2019:77). Skala like irt diguinakan uintuik meinguikuir sikap, 

peindapatan, dan pe irseipsi seieiorang atau i seikeilompok orang teintang fe inomeina 

sosial (Duili, 2019:77). Skala ini digu inakan pada angkeit peingaruih diskon dan 

peigguinaan gratis ongkos kirim teirhadap minat beili seicara onlinei pada mahasiswa 

Peindidikan E ikonomi Angkatan 2019 FKIP U iniveirsitas Jambi. Skala likeirt pada 

peineilitian ini dibe intuik deingan peirnyataan positif yang dimu ilai dari skor 4 3 2 1. 

Adapuin beintu ik jawaban teirdiri dari sangat se ituijui, seituijui, tidak se ituijui, dan sangat 

tidak seituiju i, uintuik leibih jeilasnya akan dijabarkan dalam be intuik tabeil beirikuit ini: 

Tabel 3.3 Alternatif Jawaban Angket 

 

Alternatif Jawaban Skor 

SS (Sangat Seituijui) 4 

S (Seituijui) 3 

TS (Tidak Seituijui) 2 

STS (Sangat Tidak Seituijui) 1 

 Suimbeir : Suigiyono (2017) 

Adapuin kisi-kisi instruimeint variabeil yang diu ikuir meingguinakan skala te irseibuit seibagai 

beirikuit: 

Tabel 3.4 Kisi-kisi Instrumen Variabel Diskon (X1) 

 

Variabel 

 

Indikator 

 

Deskriptor 

 

No Item 

 

Jumlah  

Item 

 

 

Diskon 

(Sutisna 

2002:300) 

Beisarnya potongan harga Meindapatkan potongan harga 

yang meimbuiat konsuimein 

meimbe ili produik dalam juimlah 

yang banyak. 

1, 2, 3, 

4, 5 

5 

Masa potongan harga Adanya batas waktui 6, 7, 8, 5 
 peimbe irian potongan harga. 9,10  
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Jeinis produik yang Meimiliki keianeikaragaman 11, 12, 13, 5 
 meindapatkan potongan 

harga 
pilihan produik yang didiskon 14, 15  

Jumlah 15 

 

 

Tabel 3.5 Kisi-kisi Instrumen Variabel Gratis Ongkos Kirim (𝑿𝟐) 

 

Variabel 

 

Indikator 

 

Deskriptor 

 

No Item 

 

Jumlah Item 

 

 

Gratis 

Ongkos 

Kirim  

( Sari dalam 

Razali dkk, 

2002:456) 

Meimbe irikan peirhatian Peirhatian baik dalam be intuik 

dan me idia yang 

disampaikan. 

1, 2, 3 3 

Meimiliki daya tarik Rasa ingin me imiliki produik. 4,5,6 3 
    

Meimbangkitkan 
keiinginan me imbe ili 

Motivasi konsuimein dalam 
meimbe ili produik 

7,8,9 3 

    

Meindorong me ilakuikan 
peimbe ilian  
 

Motivasi konsuimein dalam 
meimiliki produik 

10,11,12 3 

Jumlah 12 

 

Tabel 3.6 Kisi-kisi Instrumen Variabel Minat Beli(Y) 

 

Variabel 

 

Indikator 

 

Deskriptor 

 

No  Item 

 

Jumlah Item 

 

 

Minat Beli 

(Ferdinand, 

2014:129) 

Minat 

transaksional 

Meimiliki ke iyakinan uintuik me imbe ili 

produik 

1, 2, 3, 4 4 

Minat re ifeireinsial Meireikome indasikan produik 5,6, 7, 8 4 
    

Minat pre ifeireinsial Meimiliki ke isan yang positif  9,10,11,1
2 

4 

 teirhadap se ibuiah produik.   

Minat eiksploratif Meinguimpuilkan informasi me ingeinai 
produik 

13,14,15, 
16 

4 

Jumlah 16 

 

3.6.3 Dokumentasi 

Dokumentasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan untuk 

mendapatkan informasi atau data terkait sesuatu yang berkaitan dengan variabel 

atau topik peneitian yang berupa catatan, transkip, buku, majalah, koran, dan 

sebagainya. Dalam penelitian yang dilakukan peneliti, dokumentasi yang 

digunakan yaitu berupa daftar jumlah mahasiswa Prodi Pendidikan Ekonomi 
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Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan (FKIP) Angkatan 2019 di kampus 

Universitas Jambi. 

3.7 Teknik Analisis Data 

         Teiknik analisis data me iruipakan su iatui meitodei yang digu inakan uintuik 

meineilaah data-data yang didapatkan oleih seiorang peineiliti beirkaitan deingan topik 

yang diteilitinya. Me inuiruit Bogdan (dalam Su igiyono, 2017:147), te iknik analisis 

data adalah proseis meincari dan meinyu isuin seicara sisteimatis data yang dipe iroleih 

dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan lain, seihingga dapat 

muidah dipahami, dan teimuiannya dapat diinformasikan keipada orang lain. 

Teiknik analisis data digu inakan seisuiai deingan jeinis peineilitian yang diambil 

oleih seiorang peineiliti. Meinuiruit Suigiyono (2017:147), dalam pe ineilitian 

kuiantitatif, analisis data me iruipakan keigiatan seiteilah data dari se iluiruih reispondein 

ataui suimbeir data teirkuimpuil. Keigiatan analisis data adalah me ingeilompokkan 

data beirdasarkan variabe il dan jeinis reispondein, meintabuilasi data beirdasarkan 

variabeil dari se iluiruih reispondein, meinyajikan data tiap variabe il yang dite iliti, 

meilakuikan peirhituingan uintuik meinguiji hipoteisis yang teilah diaju ikan. Teiknik 

analisis data dalam pe ineilitian ku iantitatif meingguinakan statistik. Teirdapat duia 

macam statistik yang digu inakan uintu ik analisis data dalam pe ineilitian, yaitu i 

statistik deiskriptif dan statistik infeireinsial. Di dalam peineilitian ini te iknik analisis 

data yang digu inakan adalah seibagai beirikuit : 

3.7.1 Uji Statistik Deskriptif 

        Analisis statistika de iskriptif meimbahas beibeirapa hal te irkait rata-rata 

(meian), standar de iviasi, nilai maksimu im, nilai minimuim, dan ju imlah data 
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peineilitian. Analisis statistika de iskriptif peineilitian ini me inggu inakan bantu ian 

program SPSS IBM 25. Me inuiruit Su igiyono (2017:147), analisis statistika 

deiskriptif beirtuijuian uintuik meindeiskripsikan ataui meinjeilaskan teintang gambaran 

yang dite iliti meilaluii data sampeil tanpa me ilakuikan analisis dan me imbuiat 

keisimpuilan yang be irlakui uimuim. Agar data dapat dimaknai, se ilanju itnya dibu iat 

peingkateigorian skor dari masing-masing variabeil. Skor dari masing-masing 

variabeil dikeilompokkan keidalam tiga kate igori yaitu i kateigori tinggi, se idang dan 

reindah. Peingkateigorian dilaku ikan beirdasarkan meian (M) dan standar de iviasi 

(SD) pada variabe il teirseibuit. Seijalan deingan hal teirseibuit Azwar (2012:149), 

meimbagi keiceindeiruingan variabeil meinjadi tiga kateigori seibagai beirikuit : 

1. 𝑋 ≥ 𝑀 + 𝑆𝐷 = Tinggi 

2.𝑀 − 𝑆𝐷 ≤ 𝑋 < 𝑀 + 𝑆𝐷 = Seidang 

3. 𝑋 ≤ 𝑀 − 𝑆𝐷 = Reindah 

Keiteirangan: 

M ideial = 1/2 (eikor maksimal + eikor minimal) 

SD ideial = 1/6 (eikor maksimal – eikor minimal) 

X = skor yang dicapai siswa 

1. Persentase 

P =
f

N
× 100%   

Keiteirangan: 

P = Angka Peirseintasei 

F = Freikuieinsi Jawaban Reispondein 
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N = Juimlah Reispondein 

2. Rata-rata (Mean) 

𝑀 =
𝛴𝑥𝑖

𝑁
   

Keiteirangan: 

M = Rata-rata 

X = Nilai / Harga 

N = Juimlah Data 

3. Standar Deviasi 

𝑆𝐷 = √𝛴(𝑥 − 𝑥2)  

Keiteirangan: 

SD = Standar Deiviasi 

X = Nilai / Harga 

N = Juimlah Data 

3.7.2 Uji Instrumen Data 

Uiji instruimein data meiruipakan tahapan dimana data yang te ilah didapatkan 

di uiji uintu ik meingeitahuii apakah data te irseibuit valid dan reiliabeil ataui tidak. 

Meinuiruit Su igiyono (2017:122), peirlui dibeidakan antara hasil pe ineilitian yang 

valid dan re iliabeil deingan instruimein valid dan re iliabeil. Deingan me ingguinakan 

instruimein yang valid dan re iliabeil dalam peinguimpuilan data, maka diharapkan 

hasil peineilitian akan meinjadi valid dan reiliabeil. Jadi, instruimein yang valid dan 

reiliabeil meinjadi syarat mu itlak uintuik meindapatkan hasil peineilitian yang valid 

dan reiliabeil. Hal ini tidak beirarti bahwa deingan meingguinakan instru imein yang 
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teilah teiruiji validitas dan re iliabilitasnya, otomatis hasil (data) pe ineilitian meinjadi 

valid dan reiliabeil. Hal ini masih dipeingaruihi oleih kondisi objeik yang diteiliti. 

1.Uji Validitas 

        Uiji validitas me iruipakan proseis u iji data yang dilaku ikan u intuik meinguikuir 

tingkat valid tidaknya data yang he indak diteiliti. Uiji validitas dalam peineilitian ini 

meingguinakan bantu ian program SPSS IBM 25. Me inuiruit Nawawi (2015:145), 

uintuik meingu impuilkan data kuiantitatif deingan meimpeirguinakan te ist seibagai alat 

peinguikuir, validitasnya dapat diu ikuir deingan peirhitu ingan statistik be iruipa teiknik 

koreilasi. Cara itu i di mu ingkinkan kareina seitiap iteim teist meimiliki hanya satui 

jawaban yang paling beinar. Peirsoalan validitas timbu il bagi alat peinguimpuil data 

lainnya seipeirti obseirvasi, dan ku ieisioneir. Dalam meimpeirguinakan alat te irseibuit 

jawaban reispondein ataui geijala yang diamati dapat be irbeida-beida seisuiai deingan 

keiadaaan seibeinarnya. Peirbeidaan itu i tidak beirarti jawaban yang satu i salah dan 

yang lain be inar. 

Data yang valid dapat dilihat jika te irdapat keisamaan antara data yang he indak 

diteiliti deingan data yang seisuinggu ihnya. Hal ini se ijalan deingan peindapat 

Suigiyono (2017:121), hasil peineilitian yang valid bila te irdapat keisamaan antara 

data yang te irkuimpuil deingan data yang se isuingguihnya teirjadi pada obje ik yang 

diteiliti. Instru imein yang valid be irarti alat uikuir yang digu inakan u intuik 

meindapatkan data itui valid. Valid beirarti instruimein teirseibuit dapat digu inakan 

uintuik meinguikuir apa yang seiharuisnya diu ikuir. Valid meinu injuikan deirajat 

keiteipatan antara data yang se isuinggu ihnya teirjadi pada objeik deingan data yang 

dapat diku impuilkan oleih peineiliti. 
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Data yang valid akan me imuidahkan peineiliti uintuik meilanjuitkan peineilitiannya 

dan meindapatkan hasil dari pe ineilitian yang ia teiliti. Meinuiruit Triyono 

(2013:185), seicara konseiptuial seibuiah bu itir instru imein dikatakan valid apabila 

buitir teirseibuit meiruipakan bagian yang tak te irpisahkan (seicara kompak) dari 

seipeirangkat instru imein seicara uituih, itu ilah seibabnya seibuiah bu itir dinyatakan 

valid apabila bu itir teirseibuit meimiliki koreilasi yang ku iat (meindu ikuing) teirhadap 

skor seicara total se ibagai wakil dari seipeirangkat instru imein teirseibu it. 

Uintuik meinguiji apakah instru imein yang digu inakan valid atau i tidak deingan 

koreilasi peiarson. Cara analisisnya adalah me ingkoreilasikan antara masing-

masing nilai pada nomor peirtanyaan deingan nilai total dari nomor peirtanyaan 

teirseibuit. Seilanjuitnya koeifisiein koreilasi yang dipeiroleih masih haruis diu iji 

signifikansinya deingan meimbandingkannya deingan tabeil r. Bu itir peirtanyaan 

dikatakan valid jika nilai r hituing > r tabeil ataui nilai p < 0,05. 

Uiji validitas dalam pe ineilitian ini digu inakan analisis ite im yaitui 

meingkoreilasikan skor tiap bu itir deingan skor total yang me iruipakan ju imlah dari 

tiap skor bu itir. Jika ada iteim yang tidak me imeinuihi syarat, maka ite im teirseibuit 

tidak akan diteiliti leibih lanju it.  

2.Uji Reliabilitas 

Uiji reiliabilitas adalah tahapan dimana data yang dipe iroleih dilakuikan uiji 

uintuik meilihat tingkat reiliabeilnya data te irseibuit. Uiji reiliabilitas dalam pe ineilitian 

ini meinggu inakan bantu ian program SPSS IBM 25. Me inuiruit Nawawi (2015:148), 

bahwa tahap u iji reiliabilitas alat peinguimpuil data pada dasarnya me inuinjuikkan 

tingkat keiteitapan alat teirseibuit dalam me inguingkapkan geijala teirteintui dari 
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seikeilompok individu i, walauipuin dilaku ikan pada waktu i-waktu i yang beirbeida. 

Peinguimpu ilan tingkat reiliabilitas hanya dapat dilaku ikan deingan peirhituingan 

statistika koreilasi. Meinuiruit Suigiyono (2017:121), hasil pe ineilitian yang reiliabeil, 

bila teirdapat keisamaan data dalam waktu i yang beirbeida. Instruimein yang reiliabeil 

adalah instruimein yang bila diguinakan beibeirapa kali uintuik meingu ikuir objeik yang 

sama akan meinghasilkan data yang sama. 

Reiliabilitas me inuinjuikkan bahwa ku ieisioneir teirseibuit konsiste in apabila 

diguinakan u intuik meinguikuir geijala yang sama di lain te impat. Tu ijuian peinguijian 

validitas dan reiliabilitas adalah u intuik meinyakinkan bahwa ku ieisioneir yang kita 

suisuin akan beinar-beinar baik dalam me inguikuir geijala dan me inghasilkan data 

yang valid. Pe ingguinaan peinguijian reiliabilitas adalah u intuik meinilai konsiste insi 

pada objeik dan data. Indikator pe ingu ikuiran reiliabilitas yang me imbagi tingkatan 

reiliabilitas de ingan kriteiria seibagai beirikuit : 

Jika alpha ataui r hituing: 

a.0,8-1,0 = Reiliabilitas baik 

b.0,6-0,799 = Reiliabilitas diteirima 

c.kuirang dari 0,6 = Reiliabilitas kuirang baik 

3.7.3 Uji Prasyarat Regresi 

 1.Uji Normalitas 

Uiji normalitas dilaku ikan uintuik meinguiji data yang dipe iroleih oleih peineiliti 

apakah data te irseibuit normal ataui tidak. Uiji normalitas dalam pe ineilitian ini 

meingguinakan bantu ian program SPSS IBM 25. Me inuiruit Priyatno (2014:90), u iji 

normalitas pada reigreisi diguinakan u intuik meinguiji apakah nilai reisidu ial yang 
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dihasilkan dari reigreisi teirdistribuisi seicara normal ataui tidak. Modeil reigreisi yang 

baik adalah yang me imiliki nilai reisiduial yang teirdistribuisi seicara normal. Jika 

nilai signifikansi dari mode il reigreisi > 0,05 maka data te irdistribu isi normal dan 

seibaliknya. U iji normalitas dapat dike itahuii deingan analisis grafik dan analisis 

statistika deingan keipuituisan peinguijiannya seibagai beirikuit : 

a. Jika me ingguinakan analisis statistika, modeil reigreisi haruis meimpuinyai 

variabeil reisidu ial. Keimuidian dilihat dari nilai Non Parame itrik Teis. Jika 

Signifikansi Kolmogrov le ibih beisar dari α maka reisidu ial data te irdistribuisi 

normal. Jika data Signifikansi Kolmogrov ku irang dari α maka reisidu ial data 

tidak teirdistribuisi normal. 

b. Jika analisis grafik, jika data me inyeibar jauih dari diagonal dan tidak me ilipuiti 

arah garis diagonal, maka grafik tidak me inuinjuik pola distribu isi normal. 

2.Uji Linearitas 

Uiji lineiaritas adalah tahapan dimana data yang dipe iroleih dari reispondein 

diuiji uintu ik meingeitahuii tingkat line iaritas duia variabeil yang dite iliti apakah 

meimpuinyai hu ibuingan yang lineiar ataui tidak. Uiji lineiaritas dalam peineilitian ini 

meingguinakan bantu ian program SPSS IBM 25. Me inuiruit Priyatno (2014:79), uiji 

linieiritas digu inakan uintuik meingeitahuii linieiritas data, yaitu i apakah du ia variabeil 

meimpuinyai hu ibuingan yang linie ir ataui tidak. Uiji ini digu inakan seibagai 

peirsyaratan dalam analisis kore ilasi peiarson ataui reigreisi linieir. Seicara uimuim uiji 

lineiaritas beirtuijuian uintu ik meingeitahuii apakah du ia variabeil meimpuinyai 

huibuingan yang linie ir seicara signifikan ataui tidak. Koreilasi yang baik seiharuisnya 

teirdapat hu ibuingan yang lineiar antar variabeil indeipeindeint (X) deingan variabeil 
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deipeindeint (Y). U iji lineiaritas meiruipakan syarat ataui asu imsi seibeiluim 

dilakuikannya analisis reigreisi linieir beirganda. Dasar peingambilan keipuituisan 

dalam uiji lineiaritas adalah seibagai beirikuit : 

a. Membandingkan Nilai Signifikansi (Sig.) dengan 0,05 

1.Jika nilai Deiviation from Lineiarity Sig. > 0,05, maka ada hu ibuingan yang 

linieir seicara signifikan antara variabe il indeipeindeint deingan variabeil 

deipeindeint. 

2.Jika nilai Deiviation from Lineiarity Sig. < 0,05, maka tidak ada hu ibuingan yang 

linieir seicara signifikan antara variabeil indeipeindeint deingan variabeil deipeindein. 

b. Membandingkan Nilai F Hitung dengan F Tabel 

1.Jika nilai F hituing < F Tabeil, maka ada huibuingan yang linieir seicara signifikan 

antar variabeil indeipeindeint deingan variabeil deipeindeint. 

2.Jika nilai F hituing > F Tabeil, maka tidak ada hu ibuingan yang linie ir seicara 

signifikan antar variabeil indeipeindeint deingan variabeil deipeindeint. 

3.7.4 Uji Regresi 

1.Uji Multikolinearitas 

Uiji muiltikolineiaritas meiruipakan tahap u iji data yang teilah dipe iroleih dari 

reispondein u intuik meingeitahuii apakah data-data yang dipeiroleih teirseibuit meimiliki 

huibuingan lineiar yang seimpuirna antar satu i sama lainnya. Uiji mu iltikolineiaritas 

dalam peineilitian ini meingguinakan bantu ian program SPSS IBM 25. Priyatno 

(2014:99), beirpeindapat bahwa uiji mu iltikolinieiritas adalah uiji antar variabe il 

indeipeindein dalam modeil reigreisi, u intuik meilihat apakah variabe il teirseibuit 

meimiliki huibuingan linieir yang seimpu irna ataui meindeikati seimpu irna (koeifisiein 
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koreilasinya tinggi atau i bahkan 1). Modeil reigreisi yang baik se iharuisnya tidak 

teirjadi koreilasi seimpuirna ataui meindeikati seimpuirna antar variabeil beibasnya. Jika 

di dalam peinguijian teirnyata didapatkan antar variabeil indeipeindein teirseibuit saling 

teirikat, maka peinguijian tidak dapat dilaku ikan kareina tidak dapat dite intuikannya 

koeifisiein reigreisi variabeil , seirta nilai standar e irrornya meinjadi tak te irhingga. 

Dasar peingambilan keipuituisan dari uiji mu iltikolineiaritas adalah seibagai beirikuit : 

a. Dengan melihat nilai tolerance : 

1) Jika nilai toleirancei > 0,10 maka dapat disimpu ilkan bahwa tidak te irjadi  

muiltikolinieiritas. 

2) Jika nilai toleirancei < 0,10 maka dapat disimpu ilkan bahwa te irseibuit teirjadi 

muiltikolinieiritas. 

b. Dengan melihat nilai VIF: 

1) Jika nilai VIF > 10, maka dapat disimpu ilkan bahwa teirjadi mu iltikolinieiritas 

2) Seidangkan, jika nilai VIF < 10, maka dapat disimpu ilkan bahwa tidak te irjadi 

muiltikolinieiritas. Ruimuis:VIF=1/1-R2. 

2.Uji Heteroskedastisitas 

Uiji heiteiroskeidastisitas adalah tahapan u iji uintuik meilihat apakah data yang 

teilah dipeiroleih meimiliki keitidaksamaan. Uiji heiteiroskeidastisitas dalam peineilitian 

ini meinggu inakan bantu ian program SPSS IBM 25. Me inu iruit Khairinal 

(2016:282), u iji heiteiroskeidastisitas digu inakan uintuik meingeitahuii ada ataui 

tidaknya ke itidaksamaan varian dari re isidu ial pada modeil reigreisi. Peirsyaratan 

yang haru is teirpeinuihi dalam modeil reigreisi adalah ada tidaknya masalah 

heiteiroskeidastisitas. Teirjadinya masalah he iteiroskeidastisitas akan be irakibat pada 
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seibuiah keiraguian ataui keitidakakuiratan pada su iatu i hasil analisis reigreisi yang 

dilakuikan. 

Uiji heiteiroskeidastisitas beirfuingsi u intuik meinguiji teirjadinya peirbeidaan variasi 

dari nilai reisidu ial pada su iatui peiriodei peingamatan kei peiriodei yang lainnya. 

Dalam peineilitian ini ada beibeirapa cara yang dilaku ikan uintu ik meindeiteiksi 

heiteiroskeidastisitas, antara lain adalah Me itodei Grafik, Uiji Gleijseir, Uiji Speiarman 

Rho. Hasil dari u iji heiteiroskeidastisitas yang akan mu incuil nanti adalah be iruipa 

grafik yang dise irtai deingan titik-titik di seikitarnya. 

Tidak teirjadinya masalah heiteiroskeidastisitas jika : 

 

a. Titik-titk data peinyeibar di atas dan di bawah ataui seikitar angka 0 

 

b. Titik-titik tidak meinguimpuil hanya diatas ataui di bawah saja 

 

c. Peinyeibaran titik-titik data tidak boleih meimbeintuik pola beirgeilombang 

meileibar   keimuidian meinyeimpit dan meileibar 

d. Peinyeibaran titik-titk data tidak beirpola 

 

3.7.5 Uji Regresi Berganda 

Uintuik meimpeiroleih hasil yang baik dan mode il yang layak maka pe irlui dilakuikan 

uiji statistik. Eistimasi modeil dilakuikan deingan meingguinakan meitodei yang teirseidia 

pada program statistis SPSS (Statistical Produict and Seirvicei Soluitions). Program SPSS 

yang digu inakan peineiliti pada peineilitian ini adalah SPSS IBM 25. Koe ifisiein yang 

dihasilkan dapat dilihat pada ouitpuit reigreisi beirdasarkan data yang dianalisis u intuik 

keimuidian diinte irpreitasikan seirta dilihat se itiap variabeil yang diteiliti. Mode il statistik 

yang dipakai di dalam peineilitian ini adalah mode il reigreisi linieir beirganda deingan modeil 

adalah seibagai be irikuit. 
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𝑌 = 𝑎 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + 𝑒 

Keiteirangan : 

𝑎  : Nilai Konstanta 

𝛽1, 𝛽2  : Koeifisiein Reigreisi 

𝑌  : Minat (Variabeil Teirikat) 

𝑋1  : Diskon (Variabeil Beibas) 

𝑋2  : Gratis Ongkos Kirim (Variabeil ) 

𝑒  : Standar Eirror 

3.7.6 Uji Hipotesis Statistik 

Uintuik meilakuikan uiji hipoteisis pada peineilitian ini digu inakan Analisis Re igreisi 

Linieir Beirganda. Analisis reigreisi beirganda adalah hu ibuingan linieir antara du ia ataui 

leibih variabeil indeipeindeint (X1,X2,….Xn) deingan variabeil deipeindeint Y (Su igiyono, 

2017). Analisis ini u intuik meingeitahuii peingaruih antar variabeil indeipeindeint dan variabeil 

deipeindeint apakah masing-masing variabeil deipeindeint beirpeingaruih positif atau i neigatif. 

Tuijuian analisis reigreisi linieir beirganda adalah u intuik meinguikuir inteinsitas peingaruih 

antara duia variabeil ataui leibih dan meimbuiat preidiksi peirkiraan nilai Y dan X. 

1.Uji t Statistik 

Uiji t statistik meiruipakan tahapan u iji data yang dipe iroleih dari reispondein 

peineilitian u intuik meilihat apakah teirdapat peingaru ih yang nyata dari variabe il beibas 

teirhadap variabeil tak beibas dalam su iatui peineilitian. Uiji t statistik dalam peineilitian ini 

meingguinakan bantu ian program SPSS IBM 25. Meinuiruit Suigiyono (2017), uiji t 
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dilakuikan uintuik meilihat apakah variabeil beibas teirdapat dalam modeil seicara individui 

beirpeingaruih nyata teirhadap variabeil tak beibas. Uiji uintuik hipoteisisnya adalah : 

H0 : β = 0, maka tidak ada peingaruih dari variabeil X teirhadap variabeil Y 

H1 : β ≠ 0, maka ada peingaruih dari variabeil X teirhadap variabeil Y.  

       Nilai t hitu ing yang didapat se ilanjuitnya dibandingkan de ingan nilai t tabe il pada 

deirajat keibeibasan (df) te irteintui deingan tingkat ke iyakinan teirteintui deingan keipuituisan 

seibagai beirikuit : 

a. Jika t-hituing> t-tabeil, maka Ho ditolak, Ha dite irima, artinya ada pe ingaru ih yang 

signifikan antara variabeil indeipeindeint teirhadap variabeil deipeindeint. 

b. Jika t-hituing< t-tabeil, maka Ho diteirima, Ha ditolak, artinya tidak ada pe ingaruih yang 

signifikan antara variabeil indeipeindeint teirhadap variabeil deipeindeint. 

Keipuituisan yang diharapkan adalah tolak Ho yang be irarti ada pe ingaruih nyata 

variabeil-variabeil beibas seicara individu i teirhadap variabeil teirikat pada tingkat 

keipeircayaan (1-α) peirsein. Dalam SPSS, seilain meingguinakan uiji t u intuik meilihat 

peingaruih variabeil beibas teirhadap variabeil teirikat seicara individu i juiga dapat dilihat 

deingan meimpeirguinakan nilai probabilitasnya. Ada be ibeirapa keiuingguilan 

meingguinakan nilai probabilitas, antara lain : informasi yang dibe irikan leibih deitail dan 

leibih praktis kareina tidak peirlui meilihat t tabeil dan dapat meingeitahuii tingkat signifikan 

variabeil pada labeil teirteintu i. 

2.Uji F Statistik 

Uiji F statistik meiruipakan tahap dimana data yang dipe iroleih dari reispondein diuiji 

data uintuik meilihat tingkat ke imampuian variabeil beibas peineilitian seicara beirsama-sama 

seirta uintuik meingeitahuii keiragaman dari variabeil beibas teirseibuit. Uiji f statistik dalam 
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peineilitian ini me ingguinakan bantu ian program SPSS IBM 25. Priyatno (2014:158), 

beirpeindapat bahwa u iji F adalah peinguijian deingan peirsamaan seicara keiseiluiruihan. Uiji 

F statistik dapat me injeilaskan keimampu ian variabeil beibas beirsama-sama dan 

meinjeilaskan keiragaman dari variabe il deipeindeint. Langkah Uiji-F statistik ialah : H0 : 

R² = 0 tidak ada variabe il yang beirpeingaruih H0 : R² ≠ 0 variabe il indeipeindein yang 

beirpeingaruih nyata te irhadap variabeil deipeindeint. Nilai F hituing yang di dapat 

seilanjuitnya dibandingkan de ingan nilai F tabeil pada deirajat keibeibasan (df) te irteintui 

deingan tingkat ke ilayakan teirteintui deingan keipuituisan seibagai beirikuit : 

a. Fhituing > Ftabeil : Ho ditolak, artinya se icara simu iltan ada peingaruih yang signifikan 

antara variabeil indeipeindein teirhadap variabeil deipeindeint deingan taraf signifikasi 5%. 

b. Fhituing ≤ Ftabeil : Ho diteirima, artinya tidak ada pe ingaruih yang signifikan antara 

variabeil indeipeindein teirhadap variabeil deipeindeint taraf signifikansi 5%. 

Keipuituisan yang diharapkan adalah tolak Ho be irarti variabeil-variabeil beibas yang 

di masuikkan keidalam modeil seicara beirsama-sama meimpeingaruihi variabeil teirikat pada 

tingkat keipeircayaan (1-α) peirsein. Peingambilan keipuituisan dalam ouitpu it SPSS dapat 

dilihat dari probabilitas F- statistiknya, apabila nilai probabilitas F-statistik le ibih keicil 

dari taraf nyata yang dite itapkan, F-statistik < α, maka ke ipuituisannya adalah H0 ditolak. 

3.Uji Koefisien Determinan (R²) 

Uiji koeifisiein deiteirminan meiruipakan tahap dimana data di u iji u intuik meilihat 

seijauih mana tingkat be irpeingaruihnya variabeil tak beibas teirhadap variabeil beibas. Uiji 

koeifisiein deiteirminan dalam peineilitian ini me ingguinakan bantu ian program SPSS IBM 

25. Meinuiruit Priyatno (2014:156), u iji deiteirminan (R²) adalah su iatui cara uintuik 

meinguikuir seibeirapa peirseintasei suimbangan peingaruih variabeil indeipeindeint teirhadap 
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variabeil deipeindein. Koeifisiein deiteirminasi (R²) dapat diru imuiskan Nilai R² = 0 

meimpuinyai arti variasi dari Y tidak dapat dite irangkan oleih X sama se ikali. Tidak 

teipatnya titik pada garis re igreisi diseibabkan oleih adanya faktor-faktor yang 

beirpeingaruih teirhadap variabeil beibas. TSS adalah variasi dari data, se idangkan EiSS 

adalah variasi dari garis reigreisi yang dibu iat. Nilai R² = 1 beirarti bahwa 100% variasi 

Y dapat diteirangkan ole ih X, maka seimuia titik peingamatan beinda pada garis reigreisi. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini akan diuraikan hasil penelitian yang telah dilaksanakan 

oleh peneliti mengenai Pengaruh Diskon dan Promosi Gratis Ongkir Terhadap 

Minat Beli secara Online Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 

FKIP Universitas Jambi. Penelitian ini diawali dengan penyebaran instrumen 

penelitian berupa angket kepada mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 

2020 sebanyak 96 orang responden melalui Google form yang disebarkan 

melalui Whatsapp Mahasiswa Pada tanggal 01 Agustus 2023. Setelah                 

melakukan uji coba, peneliti melanjutkan penelitian kepada 96 orang responden 

yang merupakan Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi. Berikut ini uraian hasil penelitian yang telah dilaksanakan. 

Penelitian dilaksanakan di Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan 

Universitas Jambi pada tanggal 29 Juli 2023 sampai 29 Agustus 2023 yang 

ditujukan pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi angkatan 2019. Sebelum 

melakukan penyebaran angket penelitian, dilakukan uji coba instrumen kepada 

30 orang responden yang nantinya data ini akan diuraikan pada sub bab 

selanjutnya. Adapun bagian ini akan mendeskripsikan data dari hasil 

pengukuran isi variabel Pengetahuan Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir 

(X2) terhadap Minat  Beli secara Online (Y). 

4.1 Uji instrumen Penelitian 

 

4.1.1 Uji Validitas Instrumen 

 

Tujuan dari validasi ini yaitu untuk memastikan bahwa instrument yang 
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digunakan untuk menilai variabel diskon, promosi gratis ongkir dan minat  beli 

secara online sesuai dan tepat. Pengujian ini juga berfungsi untuk 

memverifikasi instrument yang ada sudah valid atau tidak. Pada uji validitas 

instrumen ini, peneliti menggunakan bantuan aplikasi SPSS 25.0. Berikut hasil 

pengujian instrument penelitian yang ditafsirkan melalui uji validitas  

instrument penelitian yang dilakukan pada 96 responden, yang tersaji melalui 

result   data penelitian sebagai berikut: 

Tabel 4.1 Hasil Uji Validitas Variabel Diskon (X1) 

 
No Butir Angket Rhitung Rtabel Keterangan 

1 P01 0,691 0,200 Valid 

2 P02 0,645 0,200 Valid 

3 P03 0,490 0,200 Valid 

4 P04 0,578 0,200 Valid 

5 P05 0,563 0,200 Valid 

6 P06 0,645 0,200 Valid 

7 P07 0,606 0,200 Valid 

8 P08 0,609 0,200 Valid 

9 P09 0,712 0,200 Valid 

10 P10 0,594 0,200 Valid 

11 P11 0,568 0,200 Valid 

12 P12 0,612 0,200 Valid 

13 P13 0,682 0,200 Valid 

14 P14 0,727 0,200 Valid 

15 P15 0,619 0,200 Valid 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel di 4.1 dari 15 butir soal 

angket variabel Diskon (X1) diketahui jumlah soal yang berjumlah 16 

seluruhnya valid. Dari 15 butir soal Diskon (X1) dalam penelitan ini dikatakan 
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valid jika nilai r hitung > r tabel atau nilai p < 0,05 dimana ini menandakan 

bahwa 15 butir soal dalam penelitian ini dinilai mampu untuk mengukur   apa 

yang seharusnya diukur yakni variabel Diskon (X1) dan layak   untuk pengujian 

selanjutnya. 

Tabel 4.2 Hasil Uji Validitas Variabel Promosi Gratis Ongkir (𝑿𝟐) 
No Butir Angket Rhitung Rtabel Keterangan 

1 P01 0,693 0,200 Valid 

2 P02 0,732 0,200 Valid 

3 P03 0,721 0,200 Valid 

4 P04 0,551 0,200 Valid 

5 P05 0,716 0,200 Valid 

6 P06 0,544 0,200 Valid 

7 P07 0,568 0,200 Valid 

8 P08 0,492 0,200 Valid 

9 P09 0,731 0,200 Valid 

10 P10 0,769 0,200 Valid 

11 P11 0,625 0,200 Valid 

12 P12 0,717 0,200 Valid 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel 4.2 dari 12 butir soal angket 

variable Promosi Gratis Ongkir (X2) diketahui seluruhnya valid. Dari   12 soal 

variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) dalam penelitian ini dikatakan valid jika 

nilai r hitung > r tabel atau nilai p < 0,05 dimana hal ini menandakan bahwa 

12 butir soal dalam penelitian ini dinilai mampu soal dalam penelitian ini 

dinilai mampu untuk mengukur apa yang seharusnya diukur yakni variabel 

Promosi Gratis Ongkir (X2) dan layak untuk pengujian selanjutnya. 
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Tabel 4.3 Hasil Uji Validitas Variabel Minat Beli secara Online (X1) 

 
No Butir Angket Rhitung Rtabel Keterangan 

1 P01 0,620 0,200 Valid 

2 P02 0,631 0,200 Valid 

3 P03 0,629 0,200 Valid 

4 P04 0,560 0,200 Valid 

5 P05 0,663 0,200 Valid 

6 P06 0,674 0,200 Valid 

7 P07 0,570 0,200 Valid 

8 P08 0,636 0,200 Valid 

9 P09 0, 633 0,200 Valid 

10 P10 0, 688 0,200 Valid 

11 P11 0, 588 0,200 Valid 

12 P12 0, 727 0,200 Valid 

13 P13 0, 705 0,200 Valid 

14 P14 0, 743 0,200 Valid 

15 P15 0, 751 0,200 Valid 

16 P16 0, 710 0,200 Valid 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel di atas dari 16 butir soal 

angket variabel Minat Beli secara Online (Y) diketahui jumlah soal yang valid 

berjumlah 16. Dari 16 soal variabel dalam Minat Beli secara Online (Y) dalam 

penelitian ini dikatakan valid jika nilai r hitung > r tabel atau nilai p < 0,05 

dimana hal ini menandakan bahwa 16 butir soal penelitian ini dinilai mampu 

untuk melanjutkan ke pengujian selanjutnya. 

Berikut ini hasil tabel rekapitulasi uji validitas pada variabel Diskon (X1), 

Promosi Gratis Ongkir (X2), Dan Minat Beli secara Online (Y). 
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Tabel 4. 4 Rekapitulasi Hasil Uji Validitas 
 

Variabel Hasil Uji Validitas 

Valid Tidak Valid 

Diskon 15 0 

Promosi Gratis Ongkir 12 0 

  Minat Beli secara Online  16 0 

Total 43 0 
Sumber: Data olahan peneliti, 2023 

Berdasarkan tabel 4.4 di atas maka dapat disimpulkan bahwa dari 36 butir 

item pernyataan keselurhan 3 variabel yaitu Berikut ini hasil tabel 

rekapitulasi uji validitas pada variabel Diskon (X1), Promosi Gratis Ongkir 

(X2), Dan Minat Beli secara Online (Y) diporeleh bahwa seluruh item 

pernyataan dapat digunakan untuk pengujian selanjutnya. validitas pada 

variabel Diskon (X1), Promosi Gratis Ongkir (X2), Dan Minat Beli secara 

Online (Y) diperoleh bahwa seluruh item pernyataan dapat digunakan untuk 

pengujian selanjutnya. 

4.1.2 Uji Reliabilitas 

 

Penelitian ini menggunakan SPSS 25.0 untuk menguji reliabilitas 

dengan menggunakan rumus Alpha Cronbach’s. berdasarkan hasil uji 

reliabilitas variabel Diskon (X1) adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.5 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Diskon (X1) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

 

N of Items 

.887 15 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha 



99 
 

 
 

darivariabel  Diskon (X1) yang besar yakni 0,887 yang berada pada kategori 

reabilitas sangat tinggi (terletak pada rentang 0,80 -1,00). Maka dari ini, dapat 

diartikan bahwa konsep pengukur variabel diskon yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah reliabel. 

Hasil uji reliabilitas pada variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) dapat 

dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 4.6 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Promosi Gratis Ongkir  (X2) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

 

N of Items 

.879 12 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dari tabel di atas dapat diketahui nilai Cronbach’s Alpha dari Variabel 

Promosi Gratis Ongkir (X2) yang besar yakni 0,879 yang berada pada kategori 

reabilitas sangat tinggi (terletak pada rentang 0,80 -1,00). Maka dari itu, dapat 

diartikan bahwa konsep pengukur variebel Pengenalan Lapangan 

Persekolahan yang digunakan dalam peneliti ini adalah reliabel. 

Hasil uji reliabilitas pada variabel Minat Beli secara Online (Y) dapat 

dilihat  pada tabel berikut: 

Tabel 4.7 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Minat Beli secara Online (Y) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

 

N of Items 

.912 16 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

Berdasarkan hasil uji reablitas variabel Minat Beli secara Online (Y) 
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pada   tabel di atas diporoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,912 yang berada 

pada kategori sangat tinggi (terletak pada rentang 0,80-1,00). Maka dari itu, 

dapat   diartikan bahwa konsep pengukur variabel minat beli secara online yang 

digunakan dalam penlitian ini adalah reliabel. 

4.2 Deskripsi Data Penelitian 

 

4.2.1 Deskripsi Data Minat Beli secara Online (Y) 

 

Minat beli adalah tindakan perilaku keinginan untuk membeli suatu produk 

berdasarkan pengalaman dengan tendensi yang relative tehadap suatu merek. 

Berdasarkan hasil jawaban dari responden, maka dapat dianalisis bahwa untuk 

variabel Minat Beli secara Online (Y) diperoleh skor minimum dan 

maksimumnya. Adapun skor minimum dan maksimum dari variabel minat beli 

secara online dengan menggunakan SPSS 25.0  menggunakan statistik deskriptif 

dapat dilihat dalam tabel yang tersaji di bawah ini: 

Tabel 4.8 Hasil Uji Deskriptif Variabel Minat Beli secara Online (Y) 

 
Statistics 

Minat Beli secara Online 

N Valid 96 

Missing 0 

Mean 53.34 

Std. Error of Mean .742 

Median 55 

Mode 57 

Std. Deviation 7.268 

Variance 52.817 

Skewness -1.483 

Std. Error of Skewness .246 
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Kurtosis 2.403 

Std. Error of Kurtosis .488 

Range 39 

Minimum 25 

Maximum 64 

Sum 5121 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

Berdasarkan hasil data pada tabel diatas dapat dilihat bahwa dalam data 

variabel minat berwirausaha (Y) diperoleh simpangan baku (Std. Deviation) 

sebesar 7,268 dan nilai range sebesar 39, artinya angka tersebut merupakan 

jarak antara skor maksimum dengan skor minimum pada variabel minat 

berwirausaha (Y). Kemudian diperoleh nilai rata-rata (mean) sebesar 53,34 , 

nilai median sebesar  55 yang merupakan nilai tengah pada sekumpulan data 

yang didapatkan, nilai modus (mode) sebesar 57 yang merupakan angka 

tersebut adalah nilai yang sering muncul diantara skor dari seluruh jumlah nilai 

pada data yang diperoleh, kemudian  nilai terbesar (maximum) adalah 64 dan 

nilai terkecil (minimum) adalah 25, jumlah keseluruhan dari nilai di atas adalah 

5121 dengan nilai skewness sebesar -1,483 dan nilai kurtosis sebesar 2,403. 

Untuk lebih lanjut mengenai Uji Deskriptif ini dapat dilihat pada gambar 

berikut ini : 
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4.1 Gambar Histogram Minat Beli secara Online 

 

Selanjutnya, untuk dapat mengetahui tingkat kecenderungan skor minat 

beli secara online  menjadi 4 kategori dapat dilakukan dengan langkah- langkah 

berikut: 

1. Menentukan Range = Skor Maksimal – Skor Minimal 

 

= 64 – 25 

 

= 39 

 

2. Menentukan banyak kelas dengan melihat banyaknya kategori yang 

ditentukan. Dalam penelitian ini terdapat 4 kategori yaitu: sangat tinggi, 

tinggi, rendah dan sangat rendah. 

3. Menentukan Panjang interval dengan rumus: 

 

Panjang Inverval (P) = Range/Jumlah Kelas 

 

= 39/4 

 

= 9,7 dibulatkan menjadi 10 

Berdasarkan perhitungan tersebut, maka panjang interval pada variabel 

Minat Beli secara Online (Y) dapat dikonversikan ke dalam tabel dengan 4 
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kategori yang dapat dilihat dalam tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.9 Kelas Interval Variabel Minat Beli secara Online (Y) 

 
Interval Kategori 

58 – 64 Sangat tinggi 

47 – 57 Tinggi 

36 – 46 Rendah 

25 – 35 Sangat rendah 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dari data tersebut dapat disajikan ke dalam tabel berikut ini: 

 

Tabel 4.10 Distribusi Frekuensi Variabel Minat Beli secara Online (Y) 

 
No Interval Nilai Kategori F Persentase 

1 25 – 35 Sangat Rendah 3 3,1% 

2 36 – 46 Rendah 13 13,6% 

3 47 – 57 Tinggi 48 50% 

4 58 – 64 Sangat Tinggi 32 33,3% 

Jumlah 96 100% 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa untuk interval 25 – 35 

dengan  jumlah responden 3 orang dengan persentase sebesar 3,1 % berada pada 

kategori sangat rendah. Interval 36-46 dengan jumlah responden 13 orang 

dengan persentase  13,6% berada pada kategori rendah. Interval 47-57 dengan 

jumlah responden 48 orang dengan persentase 50% berada pada kategori  tinggi. 

Interval 58-64 dengan jumlah responden 32 orang dengan persentase sebesar  

33,3 % berada pada kategori sangat tinggi. 

Dengan demikian, responden Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 

FKIP Universitas Jambi dalam variabel Minat Beli secara Online  (Y) termasuk 

ke dalam kategori tinggi, hal tersebut telah sesuai dengan tanggapan mahasiswa 
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berdasarkan  hasil pengolahan data yang telah dilakukan oleh peneliti. 

4.2.2 Deskripsi Data Diskon (X1) 

 

Diskon adalah salah satu bentuk promosi penjualan yang sering 

dilakukan oleh pemasar yang lebih ditujukan kepada konsumen akhir. 

Konsumen menyukai diskon karena konsumen mendapat pengurangan kerugian 

dari potongan harga langsung dari suatu produk tersebut. 

Berdasarkan hasil jawaban dari responden, maka dapat dianalisis bahwa 

untuk variabel Diskon (X1) diperoleh skor minimum dan maksimumnya. 

Adapun skor minimum dan maksimum dari variabel diskon dengan 

menggunakan SPSS 25.0 dapat dilihat dalam tabel yang tersaji di bawah ini: 

Tabel 4.11 Hasil Uji Deskriptif Variabel Diskon (X1) 

 
Statistics 

Diskon 

N Valid 96 

Missing 0 

Mean 48.2 

Std. Error of Mean .688 

Median 51 

 Mode 53 

Std. Deviation 6.741 

Variance 45.444 

Skewness -1.248 

Std. Error of Skewness .246 

Kurtosis .879 

Std. Error of Kurtosis .488 

Range 31 

Minimum 25 
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Maximum 56 

Sum 4627 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan hasil data pada tabel diatas dapat dilihat bahwa dalam data 

variabel Diskon (X1) diperoleh simpangan baku (Std. Deviation) sebesar 6,741 

dan nilai range sebesar 31, artinya angka tersebut merupakan jarak antara skor 

maksimum dengan skor minimum pada variabel Diskon (𝑋1). Kemudian 

diperoleh nilai rata-rata (mean) sebesar 48,2 , nilai median sebesar 51 yang 

merupakan nilai tengah pada sekumpulan data yang didapatkan, nilai modus 

(mode) sebesar 53 yang merupakan angka tersebut adalah nilai yang sering 

muncul diantara skor dari seluruh jumlah nilai pada data yang diperoleh, 

kemudian nilai terbesar (maximum) adalah 56 dan nilai terkecil (minimum) 

adalah 25, jumlah keseluruhan dari nilai di atas adalah 4627 dengan nilai 

skewness sebesar -1,248 dan nilai kurtosis sebesar 879 . Untuk lebih lanjut 

mengenai Uji Deskriptif ini dapat dilihat pada gambar berikut ini : 
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Gambar 4.2 Histogram Diskon (X1) 

Selanjutnya, untuk dapat mengetahui tingkat kecenderungan skor diskon 

menjadi 5 kategori dapat dilakukan dengan Langkah- langkah berikut: 

1. Menentukan Range = Skor Maksimal – Skor Minimal 

 

= 56 – 25 

 

= 31 

 

2. Menentukan banyak kelas dengan melihat banyaknya kategori yang 

ditentukan. Dalam penelitian ini terdapat 4 kategori yaitu: sangat tinggi, 

tinggi, rendah dan sangat rendah. 

3. Menentukan Panjang interval dengan rumus: 

Panjang Inverval (P)    = Range/Jumlah Kelas 

 

= 31/4 

 

= 7,7 dibulatkan menjadi 8 

 

Berdasarkan perhitungan tersebut, maka panjang interval dapat 

dikonversikan ke dalam tabel dengan 4 kategori sebagai berikut: 
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Tabel 4.12 Kelas Interval Variabel Diskon (X1) 

 
Interval Kategori 

50 – 56 Sangat tinggi 

42 – 49 Tinggi 

34 – 41 Rendah 

25 – 33 Sangat rendah 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dari data tersebut dapat disajikan ke dalam tabel berikut ini: 

 

Tabel 4.13 Distribusi Frekuensi Variabel Diskon (X1) 

No Interval Nilai Kategori F Persentase 

1 25 – 33 Sangat Rendah 3 3,1% 

2 34 – 41 Rendah 15 15,6% 

3 42 – 49 Tinggi 19 19,8% 

4 50 – 56 Sangat Tinggi 59 61,5% 

Jumlah 96 100% 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa untuk interval 25-33 dengan 

jumlah responden 3 orang dengan persentase sebesar 3,1 % berada pada 

kategori sangat rendah. Interval 34-41 dengan jumlah responden 15 orang 

dengan persentase  15,6% berada pada kategori rendah. Interval 42-49 dengan 

jumlah responden 19 orang dengan persentase 19,8% berada pada kategori 

tinggi. Interval 50 – 56 dengan jumlah responden 59 orang dengan persentase 

sebesar  61,5% berada pada kategori sangat tinggi. 

Jadi dapat dijelaskan jumlah frekuensi terbanyak terletak pada rentang 

interval 50-56 dengan jumlah responden 59 orang dengan persentase 61,5 % 

yang    berada pada kategori sangat tinggi. Sedangkan jumlah frekuensi terendah 

terletak pada rentang interval 25-33 dengan jumlah responden 3 orang dengan 
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persentase sebesar 3,1% dan termasuk ke dalam kategori sangat rendah. Dengan 

demikian, responden Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas 

Jambi dalam variabel Diskon (X1) termasuk ke dalam kategori tinggi, hal 

tersebut telah sesuai dengan tanggapan mahasiswa berdasarkan hasil 

pengolahan data yang telah dilakukan oleh peneliti. 

4.2.3 Deskripsi Data Promosi Gratis Ongkir (X2) 

 

Promosi Gratis Ongkir adalah suatu strategi dalam bidang pemasaran untuk 

menarik konsumen agar mengetahui informasi dari sebuah produk sehingga 

mendorong minat beli konsumen dengan cara membebaskan biaya pengiriman 

sehingga konsumen tidak menanggung biaya pengiriman. Berdasarkan hasil 

jawaban dari responden, maka dapat dianalisis bahwa untuk variabel Promosi 

Gratis Ongkir (X2)  diperoleh skor minimum dan maksimumnya. Adapun skor 

minimum dan maksimum dari variabel promosi gratis ongkir dengan 

menggunakan SPSS 25.0 dapat dilihat dalam tabel yang tersaji di bawah ini: 

Tabel 4.14 Hasil Uji Deskriptif Variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) 

 
Statistics 

Promosi Gratis Ongkir 

N Valid 96 

Missing 0 

Mean 39.58 

Std. Error of Mean .563 

Median 41 

Mode 43 

Std. Deviation 5.517 

Variance 30.435 
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Skewness -1.499 

Std. Error of Skewness .246 

Kurtosis 2.066 

Std. Error of Kurtosis .488 

Range 28 

Minimum 20 

Maximum 48 

Sum 3800 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan hasil data pada tabel diatas dapat dilihat bahwa dalam data 

variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) diperoleh simpangan baku (Std. Deviation) 

sebesar 5,517 dan nilai range sebesar 28 , artinya angka tersebut merupakan 

jarak antara skor maksimum dengan skor minimum pada variabel Promosi 

Gratis Ongkir (𝑋2). Kemudian diperoleh nilai rata-rata (mean) sebesar 39,58 , 

nilai median sebesar  41 yang merupakan nilai tengah pada sekumpulan data 

yang didapatkan, nilai modus (mode) sebesar 43 yang merupakan angka 

tersebut adalah nilai yang sering    muncul diantara skor dari seluruh jumlah nilai 

pada data yang diperoleh, kemudian  nilai terbesar (maximum) adalah 48 dan 

nilai terkecil (minimum) adalah 20, jumlah     keseluruhan dari nilai di atas adalah 

3800 dengan nilai skewness sebesar -1,499 dan    nilai kurtosis sebesar 2,066. 

Untuk lebih lanjut mengenai Uji Deskriptif ini dapat dilihat pada gambar 

berikut ini : 
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Gambar 4.3 Histogram Promosi Gratis Ongkir (X2) 

Selanjutnya, untuk dapat mengetahui tingkat kecenderungan skor 

promosi gratis ongkir menjadi 4 kategori dapat dilakukan dengan Langkah- 

langkah berikut: 

1. Menentukan Range = Skor Maksimal – Skor Minimal 

 

= 48 – 20 

 

= 28 

2. Menentukan banyak kelas dengan melihat banyaknya kategori yang 

ditentukan. Dalam penelitian ini terdapat 4 kategori yaitu: sangat tinggi, 

tinggi, rendah dan sangat rendah. 

3. Menentukan Panjang interval dengan rumus: 

 

Pangjang Inverval (P) = Range/Jumlah Kelas 

 

= 28/4 

 

= 7 

 

Berdasarkan perhitungan tersebut, maka panjang interval dapat 
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dikonversikan ke dalam tabel dengan 4 kategori sebagai berikut: 

Tabel 4.15 Kelas Interval Variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) 

 

Interval Kategori 

43-48 Sangat tinggi 

36 – 42 Tinggi 

28 – 35 Rendah 

20 – 27 Sangat rendah 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dari data tersebut dapat disajikan ke dalam tabel berikut ini: 

 

Tabel 4.16 Distribusi Frekuensi Variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) 
 

No Interval Nilai Kategori F Persentase 

1       20 – 27 Sangat Rendah 4       4,2% 

2 28 – 35 Rendah 10 10,4% 

3 36 – 42 Tinggi 50 52,1% 

4 43-48 Sangat Tinggi 32 33,3% 

Jumlah 96 100% 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa untuk interval 20–27 dengan 

Jumlah responden 4 orang dengan persentase sebesar 4,2 % berada pada kategori 

sangat rendah. Interval 28-35 dengan jumlah responden 10 orang dengan 

persentase 10,4% berada pada kategori rendah. Interval 36-42 dengan jumlah 

responden 50 orang dengan persentase 52,1% berada pada kategori  tinggi. 

Interval 43-38 dengan jmlah responden 32 orang dengan persentase sebesar  

33,3% berada pada kategori sangat tinggi. 

Jadi dapat dijelaskan jumlah frekuensi terbanyak terletak pada rentang 

interval 36-42 dengan jumlah responden 50 orang dengan persentase 52,1% 

yang  berada pada kategori tinggi. Sedangkan jumlah frekuensi terendah terletak 
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pada rentang interval 20-27 dengan jumlah responden 4 orang dengan 

persentase sebesar 4,2% dan termasuk ke dalam kategori sangat rendah . 

Dengan demikian, responden Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi dalam variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) termasuk ke 

dalam kategori tinggi, hal tersebut     telah sesuai dengan tanggapan mahasiswa 

berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dilakukan oleh peneliti. 

4.3 Uji Prasyarat Analisis 

 

4.3.1 Uji Normalitas 

 

Menurut Khairinal (2016:350) Uji normalitas adalah uji data yang 

menunjukan bahwa data yang ada berada disekitar nilai rata-rata normal. Uji 

normalitas ini dilakukan untuk melihat data dalam penelitian apakah dinyatakan 

normal atau tidak. Jika nilai signifikansi > 0,05, maka nilai residual 

berdistribusi normal dan jika nilai signifikansi < 0,05, maka nilai residual tidak 

berdistribusi normal. Pada penelitian ini menggunakan program SPSS 25. 

Berikut ini disajikan hasil uji normalitas 

Tabel 4.17 Hasil Uji Normalitas  

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized Residual 

N 96 

 

Normal Parametersa,b 

Mean 0 

Std. Deviation 2,7860287 

 
Most Extreme Differences 

Absolute .076 

Positive .076 

Negative -.055 

Kolmogorov-Smirnov Z .076 
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Asymp. Sig. (2-tailed) .200 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 
Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Informasi yang tersaji menunjukkan bahwa diperoleh Asymp. Sig. 

sebesar 0,200 dengan alpha (a = 0,05). Jadi dapat disimpulkan bahwa data yang 

dihasilkan berdistribusi normal karena nilai signifikansinya lebih besar dari 0,05 atau 

dapat dituliskan 0,200 > 0,05 dan hal ini menunjukkan bahwa asumsi uji normalitas 

taksiran model yang diperoleh telah terpenuhi. 

4.3.2 Uji Linearitas 

 

Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui hubungan antara variabel 

dependen dengan variabel independen pada penelitian yang sedang dilakukan. 

Uji linearitas dilakukan untuk mencari persamaan garis regresi pada variabel 

independen terhadap variabel dependen. Uji linearitas dilakukan untuk 

mengetahui   apakah garis regresi antar variabel membentuk garis linear atau 

tidak. Asumsi kelineran dibutuhkan dalam penelitian ini antara variabel 

independen terhadap variabel dependen. 

Hubungan antar variabel dikatakan linear jika sig. Lebih besar atau sama 

dengan 0,05. Uji linearitas pada penelitian ini dilakukan dengan bantuan 

program SPSS 25.0 yakni hasil uji linearitas bisa diketahui dengan melihat tabel 

berikut ini: 
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Tabel 4.18 Hasil Uji Linearitas Diskon (X1) Terhadap    Minat Beli secara 

Online (Y) 

ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

 
df 

Mean 

Square 

 
F 

 
Sig. 

Minat Beli secara 

Online * Diskon 

Between 

Groups 

(Combined) 4391.099 23 190.917 21.93

9 

.005 

Linearity 3802.059 1 3802.05

9 

436.9

09 

.000 

Deviation from 

Linearity 

589.040 22 26.775 3.077 .063 

Within Groups 626.557 72 8.702   

Total 5017.656 95    

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dapat dilihat pada tabel diatas yakni nilai signifikan pada Deviation 

from linearity adalah 0,063 yang dapat diartikan bahwa probabilitas lebih besar 

dari 0,05 yaitu 0,063 > 0,05. dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa 

hubungan antara Diskon (X1) dengan Minat Beli secara Online (Y) memiliki 

hubungan yang linear. Selanjutnya adalah hasil pengujian linearitas pada 

Promosi Gratis Ongkir (X2) yang dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 

Tabel 4.19 Hasil Uji Linearitas Promosi Gratis Ongkir (X2) Terhadap  

Minat Beli secara Online (Y) 

ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

 
d

f 

Mean 

Square 

 
F 

 
Sig. 

Minat Beli secara 

Online * Promosi 

Gratis Ongkir 

Between 

Groups 

(Combined) 4317.031 2
4 

179.876 18.228 .000 

Linearity 3990.518 1 3990.51
6 

404.39
1 

.000 

Deviation from 

Linearity 

326.515  
2
3 

14.196 1.439 .124 

Within Groups 700.625 7
1 

9.868   

Total 5017.656 9
5 

   

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 
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Dapat dilihat pada tabel diatas yakni nilai signifikan pada Deviation 

from linearity adalah 0,124 yang dapat diartikan bahwa probabilitas lebih besar 

dari 0,05 yaitu 0,124 > 0,05. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa 

hubungan antara Promosi Gratis Ongkir (X2) dengan Minat Beli secara Online 

(Y) memiliki hubungan yang linear. 

4.4 Uji Asumsi Klasik 

 

4.4.1 Uji Multikolinearitas 

 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Pengujian multikolinearitas 

dapat diketahui dengan melihat dari nilai VIF (Variance Inflatio Factor) dan 

nilai toleransi. Model regresi yang baik, diantara variabel seharusnya tidak ada 

korelasi. Jika ada korelasi yang tinggi diantara variabel bebasnya, hubungan 

antara variabel bebas terhadap variabel terikat akan terganggu. Untuk 

mengetahui uji multikolinearitas dapat dilihat dari nilai Variance Inflation 

Factor (VIF) dan nilai Toleransi. 

Nilai yang umum digunakan untuk menunjukkan adanya 

multikolinearitas adalah sebagai berikut: 

Dilihat dari Nilai VIF 

 

a. VIF > 10 = Terjadi Multikolinearitas 

 

b. VIF < 10 = Tidak Terjadi 

Multikolinearitas  Dilihat dari Nilai Toleransi 

a. Nilai Tolerance < 0,10 = Terjadi Multikolinearitas 
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b. Nilai tolerance > 0,10 = Tidak Terjadi Multikolinearitas 

Lebih jelas mengenai uji multikolinearitas dapat dilihat pada tabel di bawah 
 

ini: 
 

Tabel 4.20 Hasil Uji Multikolinearitas 

 
Coefficientsa 

 

 
Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 
t 

 

 
Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Toleranc

e 

VIF 

1 (Constant) 3.015 2.186  1.379 .171   

Diskon 

 

.456 .075 .423 6.045 .000 .323 3.100 

Promosi Gratis 

Ongkir 

 

.716 .092 .544 7.766 .000 .323 3.100 

a. Dependent Variable: Minat Beli secara Online 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Hasil perhitungan pada tabel di atas menunjukkan bahwa nilai toleransi 

variabel Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) yaitu 0,323 atau lebih 

besar dari 0,10 (0.323 > 0,10). Sedangkan nilai VIF (Variance Inflatio Factor) 

yaitu 3,100 yang mana memiliki nilai lebih kecil dari 10 (3,100 < 10). Jadi, 

dapat diketahui bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas dalam variabel 

bebas pada penelitian ini. 

4.4.2 Uji Heteroskedastisitas 

 

Kejadian heteroskedastisitas dalam regresi linier tidak diharapkan, oleh 

karena itu heteroskedastisitas termasuk ke model labil dalam suatu penelitian 

dan itu tidak diharapkan, sedangkan yang diharapkan adalah homokedastisitas. 

Pada saat menguji apabila hasilnya tidak terdapat hubungan yang signifikan, 

maka tidak terdapat penyakit heteroskedatisitas pada penelitian. Tujuan 
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digunakan uji heterokedastisitas dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui 

apakah terdapat ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan 

kepengamatan yang lainnya. Kejadian heterokedastisitas dalam regresi linier 

tidak diharapkan, karena heterokedastisitas ini termasuk model labil dalam 

suatu penelitian dan itu tidak diharapkan dalam suatu penelitian, sedangkan 

yang diharapkan adalah homoskedastisitas. Salah satu cara untuk mendeteksi 

ada atau tidaknya heteroskedastisitas adalah dengan menggunakan uji 

Spearman’s Row dan juga uji scatterplot melalui bantuan SPSS 25.0. Uji 

Spearman’s Row dapat dilakukan dengan cara meregresikan variabel 

independen (bebas) dengan nilai absolut residualnya. Dasar pengambilan 

keputusan uji heterokedastisitas melalui uji Spearman’s Rho yaitu jika nilai 

signifikan (Sig) antara variabel independen dengan nilai absolut residual lebih 

besar dari 0,05 maka tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 

Uji Spearman’s Row dapat dilakukan dengan uji ini dilakukan dengan 

bantuan SPSS 25.0 yang dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 

Tabel 4.21 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
Correlations 

     Diskon Promosi 

Gratis Ongkir 

Unstandardized 

Residual 

Spearman's 

rho 

Diskon Correlation 

Coefficient 

1.000 .631** .053 

Sig. (2- 

tailed) 

. .000 .610 

N 96 96 96 

Promosi Gratis 

Ongkir 

Correlation 

Coefficient 

.631** 1.000 .025 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 . .806 
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N 96 96 96 

Unstandardized 

Residual 

Correlation 

Coefficient 

.053 .025 1.000 

Sig. (2- 

tailed) 

.610 .806 . 

N 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa variabel Diskon 

signifikansinya sebesar 0,610 atau lebih besar dari 0,05 (0,610 > 0,05). pada 

variabel Promosi Gratis Ongkir memiliki nilai signifikan sebesar 0,806  atau 

lebih besar dari 0,05 (0,806 > 0,05), dari data tersebut dapat diketahui bahwa 

tidak terjadi heteroskedastisitas pada variabel penelitian ini. 

Selain itu, uji heteroskedastisitas juga dapat dilihat pula pada uji 

scatterplot seperti pada gambar di bawah ini: 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Gambar 4.4 Hasil Uji Scatterplot 

 

Berdasarkan tabel di atas, terlihat bahwa hasil uji heteroskedastisitas 
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melalui grafik scatterplot di atas terlihat bahwa titik-titik menyebar secara acak 

baik di atas maupun di bawah titik 0 dan sumbu Y. sehingga dapat diketahui 

bahwa model regresi ini tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga model 

regresi ini layak untuk memprediksi Minat Beli secara Online (Y) berdasarkan 

Pengaruh dari Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2). 

4.5 Uji Analisis Regresi Berganda 

 

Pada penelitian ini, digunakan analisis regresi berganda ini untuk melihat 

apakah terdapat pengaruh antar variabel independent dan variabel dependen, 

apakah masing-masing variabel dependen berpengaruh positif atau negatif. 

Tujuan dilakukan analisis ini adalah untuk mengukur intensitas antara pengaruh 

Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap Minat   Beli secara Online 

(Y) Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas 

Jambi, serta membuat prediksi perkiraan nilai Y dan X dengan menggunakan 

SPSS 25.0. hasil perhitungan analisis ini dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 

Tabel 4.22 Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 

 
Coefficientsa 

 

 
Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 
t 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.015 2.186  1.379 .171 

Pengetahuan 

Kewirausahaan 

.456 .075 .423 6.045 .000 

Motivasi Berwirausaha .716 .092 .544 7.766 .000 

a. Dependent Variable: Minat Beli secara Online 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan hasil uji di atas, maka diperoleh persamaan regresi 

linear berganda sebagai berikut: 
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Y = 3,015 + 0,456 X1 + 0,716 X2 + e 

 

Dari persamaan di atas, maka dapat dijelaskan hal-hal berikut: 

 

1. Nilai konstanta sebesar 3,015 bertanda positif memberikan arti bahwa 

apabila Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) diasumsikan = 0, 

maka Minat Beli secara Online (Y) Pada Mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi secara konstan 

sebesar 3,015. 

2. Koefisien regresi variabel Diskon (X1) sebesar 0,456 bertanda positif 

dapat diartikan bahwa Diskon (X1) memiliki pengaruh positif terhadap 

Minat Beli secara Online (Y). dapat diketahui bahwa setiap adanya 

penambahan Diskon (X1) sebesar 1% maka akan terjadi kenaikan Minat 

Beli secara Online (Y) sebesar 0,456 atau sebaliknya setiap terjadi 

penurunan Diskon (X1) sebesar 1% maka akan terjadi kenaikan Minat 

Beli secara Online (Y) menurun sebesar 0,456. 

3. Koefisien regresi variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) sebesar 0,716 

bertanda positif dapat diartikan bahwa Promosi Gratis Ongkir (X2) 

memiliki pengaruh positif terhadap Minat Beli secara Online (Y). dapat 

diketahui bahwa setiap adanya penambahan Promosi Gratis Ongkir (X2) 

sebesar 1% maka akan terjadi kenaikan Minat Beli secara Online (Y) 

sebesar 0,716 atau sebaliknya setiap terjadi penurunan Promosi Gratis 

Ongkir (X2)  sebesar 1% maka akan terjadi kenaikan Minat Beli secara 

Online (Y) menurun sebesar 0,716. 
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4. e adalah kemungkinan kesalahan dari model persamaan regresi yang 

disebabkan oleh kemungkinan adanya variabel lain yang mempengaruhi 

variabel konsep Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) namun 

tidak dimasukkan dalam persamaan regresi penelitian ini. 

4.6 Uji Hipotesis 

 

Uji hipotesis digunakan agar menjawab hipotesis yang ada dalam 

penelitian yaitu adakah pengaruh secara parsial (masing-masing variabel) 

maupun secara simultan (secara Bersama-sama). Hipotesis merupakan 

pernyataan dalam penelitian kuantitatif dimana peneliti membuat sebuah dugaan 

atau prediksi mengenai hasil dari penelitian yang akan didapatkan. Pada 

penelitian ini pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui pengaruh dari 

Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap Minat Beli secara Online 

(Y), baik pengaruh secara parsial maupun secara simultan. 

4.6.1 Uji Parsial Atau Uji T 

 

Penggunaan uji parsial bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat 

pengaruh yang positif antara variabel independen dan juga variabel dependen. 

Dalam melakukan Uji T yang dibantu dengan SPSS 25.0. Dua kriteria pada Uji 

t yaitu jika thitung < ttabel dengan taraf yang signifikansi yaitu 5% maka H0 diterima 

dan Ha ditolak dan sebaliknya jika thitung > ttabel dengan taraf yang signifikan yaitu 

5% maka H0 ditolak dan Ha diterima. Untuk lebih jelasnya mengenai uji T dapat 

dilihat  pada tabel di bawah ini: 
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Tabel 4.23 Hasil Uji T Pengaruh Diskon (X1) Terhadap Minat 

Beli secara Online (Y) 

Coefficientsa 

 

 
Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 
t 

 

 
Sig. B Std. Error                

Beta 

1 (Constant) 8.113 2.663  3.046 .003 

Diskon .938 .055 .870 17.147 .000 

a. Dependent Variable: Minat Beli secara Online 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dapat diketahui dari melihat pada tabel di atas bisa disimpulkan bahwa 

nilai  koefisien regresi Diskon (X1) sebesar 0,938 bertanda positif pada sig 0,000 

lebih kecil dibandingkan 0,05 yaitu 0,000 < 0,05. Jadi bisa dikatakan bahwa 

variabel Diskon (X1) berkontribusi terhadap Minat Beli secara Online (Y). 

Diskon (X1) memiliki pengaruh positif secara signifikan terhadap Minat Beli 

secara Online (Y) Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi. Dapat dilihat pada tabel di atas dengan membandingkan 

thitung dengan ttabel. Nilai ttabel sebesar 1,661 (Ketentuan Tabel t terlampir) 

dibandingkan dengan nilai thitung variabel Minat Berwirausaha sebesar 17,147 

artinya nilai thitung > ttabel (17,147 > 1,661). Dapat Diketahui hasil tersebut 

terlihat bahwa secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan antara Diskon 

(X1) dan Minat Beli secara Online (Y) pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi. 

 

 



123 
 

 
 

Tabel 4.24 Hasil Uji T Pengaruh Promosi Gratis Ongkir 

(X2) terhadap Minat Beli secara Online (Y) 

Coefficientsa 

 

 
Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 
t 

 

 
Sig. B Std. Error Be

ta 

1 (Constant) 6.841 2.457  2.785 .000 

Promosi Gratis Ongkir 1.175 .061 .892 19.110 .000 

a. Dependent Variable: Minat Beli secara Online 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Dapat diketahui dari melihat pada tabel di atas bisa disimpulkan bahwa 

nilai koefisien regresi Promosi Gratis Ongkir (X2) sebesar 1,175 bertanda positif 

pada sig 0,000 lebih kecil dibandingkan 0,05 yaitu 0,000 < 0,05. Jadi bisa 

dikatakan bahwa variabel Promosi Gratis Ongkir (X2) berkontribusi terhadap 

Minat Beli secara Online (Y). Promosi Gratis Ongkir (X2) memiliki pengaruh 

positif secara signifikan terhadap Minat Beli secara Online (Y) Pada Mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi  Angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi. Dapat dilihat 

pada tabel di atas dengan membandingkan thitung dengan ttabel. Nilai ttabel sebesar 

1,661 (Ketentuan Tabel t terlampir) dibandingkan dengan nilai thitung variabel 

Minat Berwirausaha sebesar 19,110 artinya nilai thitung > ttabel (19,110 > 1,667). 

Dapat Diketahui hasil tersebut terlihat bahwa secara parsial terdapat pengaruh 

yang signifikan antara Promosi Gratis Ongkir (X2) dan Minat Beli secara Online 

(Y) pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas 

Jambi. 
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4.6.2 Uji Simultan Atau Uji F 

 

Uji F ini digunakan agar dapat memberikan kebenaran Hipotesis 

keseluruhan atau bersama-sama yakni untuk mengetahui Diskon (X1) dan 

Promosi Gratis Ongkir (X2) secara bersama-sama mempengaruhi Minat Beli 

secara Online (Y). Hasil dari uji F melalui bantuan program SPSS 25.0. Hasil 

uji pengaruh Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap Minat Beli 

secara Online (Y) dapat diketahui dengan melihat tabel anova di bawah ini: 

Tabel 4.25 Uji Simultan (Uji F) Diskon (X1) Dan   Promosi Gratis 

Ongkir (X2) terhadap Minat Beli secara Online (Y) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 4280.270 2 2140.135 269.91
6 

.000b 

Residual 737.386 93 7.929   

Total 5017.656 95    

a. Dependent Variable: Minat Beli secara Online 

b. Predictors: (Constant), Promosi Gratis Ongkir, Diskon 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Keputusan Uji F yaitu: 

 

a. H0 ditolak jika nilai Fhitung > 

Ftabel     Ha diterima jika Fhitung 

< Ftabel 

b. H0 ditolak jika nilai signifikansi a < 0,05 

Ha diterima jika nilai signifikansi a > 0,05 

Dari tabel di atas diperoleh nilai Fhitung 269,916 dengan tingkat 

keyakinan 95% (α = 5%) dengan nilai probabilitas sig 0.000. Nilai Fhitung lebih 
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besar dari nilai Ftabel atau 269,916 > 3,090 (Tabel Fhitung terlampir) dan nilai sig 

lebih kecil dari nilai probabilitas 0,05 atau sig 0,000 < 0,05 jadi bisa disimpulkan 

bahwa yang diterima Ha1 dan H01 ditolak. 

Sehingga dari uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh positif yang signifikan antara variabel independent ( Diskon dan 

Promosi Gratis Ongkir ) secara simultan terhadap variabel dependen (Minat 

Beli secara Online) Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi. 

4.6.3 Uji Koefisien Determinasi Atau R2
 

 

Koefisien determinasi keseluruhan R Square digunakan untuk 

mengetahui besarnya kontribusi yang diberikan oleh variabel independent yaitu 

Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) berpengaruh secara simultan 

terhadap variabel dependen yaitu Minat Beli secara Online (Y) Pada Mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi. Hasil dari uji R 

Square ini menggunakan bantuan program SPSS 25.0 yang disajikan pada  tabel 

di bawah ini: 

Tabel 4.26 Hasil Uji Koefisien Determinasi atau 𝑹𝟐 Pengaruh Diskon (X1) 

Terhadap Minat Beli secara Online (Y) 

Model Summary 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .870a .758 .755 3.596 

a. Predictors: (Constant), Diskon 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 
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Berdasarkan tabel di atas, diperoleh Nilai koefisien determinasi (R 

Square)  sebesar 0,758 atau 75,8%. Dimana bisa diketahui bahwa kemampuan 

model dalam memprediksi pengaruh Diskon (X1) dan terhadap Minat Beli 

secara Online (Y) pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi sebesar 75,8 %. Sehingga, sisanya yang sebesar (100% - 

75,8 = 24,2 %) dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dijelaskan pada 

penelitian ini. 

Tabel 4.27 Hasil Uji Koefisien Determinasi atau 𝑹𝟐 Pengaruh Promosi 

Gratis Ongkir (X2) Terhadap Minat Beli secara Online (Y) 

 
Model Summary 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .892a .795 .793 3.306 

a. Predictors: (Constant), Promosi Gratis Ongkir 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS Release 25.0 

 

Berdasarkan tabel di atas, diperoleh Nilai koefisien determinasi (R 

Square)  sebesar 0,795 atau 79,5%. Dimana bisa diketahui bahwa kemampuan 

model dalam memprediksi pengaruh Promosi Gratis Ongkir (X2) dan terhadap 

Minat Beli secara Online (Y) pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 

2019 FKIP Universitas Jambi sebesar 79,5 %. Sehingga, sisanya yang sebesar 

(100% - 79,5 = 20,5 %) dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dijelaskan 

pada penelitian ini. 
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4.7 Pembahasan 

 

Penelitian ini dilakukan bertujuan agar bisa mengetahui adakah 

pengaruh Diskon dan Promosi Gratis Ongkir Terhadap Minat Beli secara 

Online Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas 

Jambi. Pada penelitian ini terdapat 3 rumusan masalah yang perlu dijawab 

melalui penelitian yang telah dilakukan. 

4.7.1 Pengaruh Diskon (X1) terhadap Minat Beli secara Online (Y) 

 

Berdasarkan hasil analisis penelitian ini, diperoleh nilai koefisien 

regresi sebesar 0,938 dengan nilai signifikansi t sebesar 0,000 lebih kecil 

dibandingkan dengan 0,05 yaitu 0,000 < 0,05. Dari hasil pengujian 

diperoleh nilai thitung untuk variabel Diskon 17,147. Dengan tingkat 

keyakinan 95% (α = 5%) df (96)  untuk pengujian diperoleh nilai ttabel = 

1,661. Berdasarkan perhitungan tersebut dapat dilihat bahwa nilai thitung 

lebih besar dari nilai ttabel (17,147 > 1,661) 

Berdasarkan penjelasan tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa 

H0 ditolak dan Ha diterima, hal ini berarti terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara variabel Diskon terhadap Minat Beli secara Online pada 

Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi. 

Hal ini menunjukkan bahwa setiap adanya penambahan pengaruh Diskon 

maka akan terjadi penambahan Minat Beli secara Online sebesar 0,938. 

Hasil pengujian ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Menurut Sita Dewi Astuti (2022 ) yang membuktikan bahwa terdapat 
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pengaruh antara Diskon terhadap Minat Beli secara Online. Hal ini sejalan 

dengan pendapat dari Baskara (2018:88) diskon adalah suiatui strateigi 

peinguirangan harga yang dilakuikan oleih suiatui peiruisahaan dari harga yang 

suidah diteitapkan, strateigi teirseibuit dilaku ikan deimi meinciptakan minat beli 

uintuik meiningkatkan peinju ialan Produik. Sedangkan menurut Suharno dan 

Sutarso (2010:201) mendefinisikan bahwa diskon merupakan penghargaan 

yang diberikan pada konsumen akibat prestasi yang diraih, seierti 

pembayaran tagihan di awal, jumlah pembelian yang banyak serta 

pembelian di luar musim 

4.7.2 Pengaruh Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap Minat Beli 

secara Online (Y) 

Berdasarkan hasil analisis penelitian ini, diperoleh nilai koefisien 

regresi sebesar 1,175 dengan nilai signifikansi t sebesar 0,000 lebih kecil 

dibandingkan dengan 0,05 yaitu 0,000 < 0,05. Dari hasil pengujian 

diperoleh nilai thitung untuk variabel Promosi Gratis Ongkir 19,110. Dengan 

tingkat keyakinan 95% (α = 5%) df  (96) untuk pengujian diperoleh nilai 

ttabel = 1,661. Berdasarkan perhitungan tersebut dapat dilihat bahwa nilai 

thitung lebih besar dari nilai ttabel (19,110 > 1,661) 

Berdasarkan penjelasan tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa 

H0 ditolak dan Ha diterima, hal ini berarti terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara variabel Promosi Gratis Ongkir terhadap Minat Beli 

secara Online pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019 FKIP 
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Universitas Jambi. Hal ini menunjukkan bahwa setiap adanya 

penamabahan pengaruh Promosi Gratis Ongkir maka akan terjadi 

penambahan Minat Beli secara Online sebesar 1,175. 

Hasil pengujian ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Mirna 

Istiqomah dan Novi Marlena (2020) yang membuktikan bahwa terdapat 

pengaruh antara Promosi Gratis Ongkos Kirim terhadap Minat Beli secara 

Online. Hal ini sejalan dengan pendapat dari Assauiri (dalam Jannah, 

Wahono & Khaliku issabir, 2022:144) bahwa promo gratis ongkos kirim 

adalah bagian dari promosi pe injuialan, yaitu i keigiatan uintuik meindorong 

konsuimein meilakuikan peimbeilian dalam beintuik uipaya peinjuialan khu isuis 

seipeirti pameiran pajangan, pame iran, deimonstrasi dan keigiatan peinjuialan 

lainnya yang dapat dilaku ikan seitiap saat. Sedangkan menurut Tjiptono 

(Dalam Basalamah & Millaningtyas,2021:176) Gratis ongkos kirim 

merupakan bentuk persuasi langsuig melalui penggunaan berbagai insentif 

yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera ataui 

menambah jumlah barang yang dibeli pelanggan. 

4.7.3 Pengaruh Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap 

Minat Beli secara Online (Y) 

Berdasarkan hasil uji F antara variabel Diskon dan Promosi Gratis 

Ongkir, secara bersama – sama terhadap Minat Beli secara Online 

menunjukkan nilai Fhitung > Ftabel yaitu 269,916 dengan tingkat keyakinan 

95% (α = 5%) df (96) diperoleh Ftabel sebesar 3,09. Dari perhitungan 
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tersebut dapat dilihat nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel atau (269,916 > 

3,09) 

Berdasarkan penjelasan tersebut, maka dapat disimpulkan H0 

ditolak dan Ha diterima. Hal ini berarti terdapat pengaruh positif yang 

signifikan antara Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap 

Minat Beli secara Online pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 

2019 FKIP Universitas Jambi. 

Sedangkan dari hasil pengujian diperoleh nilai koefisien 

determinasi (R2) secara simultan sebesar 0,853 yang jika dijadikan persen 

sebesar 85,3% . Jadi dapat disimpulkan bahwa 85,3% Minat Beli secara 

Online dipengaruhi oleh Diskon dan Promosi Gratis Ongkir. Sedangkan 

14,7 dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model 

penelitian ini. 

Hasil pengujian ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Miftakhul Jannah dkk (2022) yang membuktikan bahwa terdapat pengaruh 

antara Diskon dan Promosi Gratis Ongkos Kirim terhadap Minat Beli 

secara Online. Hal ini sejalan dengan pendapat dari Simamora (dalam 

Murtadana, 2014:24) adalah sesuatu yang pribadi dan berhubungan dengan 

sikap, individu yang berminat terhadap suatu obyek akan mempunyai 

kekuatan atau dorongan untuk melakukan serangkaian tingkah laku untuk 

mendekati atau mendapatkan obyek tersebut. Sedangkan menurut Halim 

(2019:417) minat beli merupakan pernyataan internal konsumen yang 
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berniat untuk merencanakan sebuah pembelian suatu produk dengan merek 

tertentu, dan terbentuk dari sikap konsumen terhadap suatu produk yang 

didasari oleh kepercayaan terhadap nilai yang akan ditawarkan oleh 

produk.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

132 
 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

 

Berdasarkan analisis dan pembahasan tentang pengaruh diskon dan 

promosi gratis ongkir terhadap minat beli secara online pada  mahasiswa 

program studi pendidikan ekonomi angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi, 

maka dapat disimpulkan bahwa: 

1. Terdapat pengaruh antara Diskon (X1) terhadap Minat Beli secara Online 

(Y) pada mahasiswa program studi pendidikan ekonomi angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi hal ini berdasarkan nilai thitung 17,147 dan nilai ttabel = 

1,661 atau 17,147 > 1,661 dengan signifikansi 0,000. Maka dapat dijelaskan  

semakin banyaknya diskon produk yang ditawarkan atau disediakan maka 

akan besar kemungkinan membuat semakin tinggi minat beli di kalangan 

mahasiswa untuk berbelanja. 

2. Terdapat pengaruh antara Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap Minat Beli 

secara Online (Y) pada mahasiswa program studi pendidikan ekonomi 

angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi hal ini berdasarkan nilai thitung 

19,110 dan nilai ttabel = 1,661 atau     19,110 > 1,661 dengan signifikansi 

0,000. Maka dapat dijelaskan semakin banyaknya gratis ongkos kirim pada 

produk yang ditawarkan atau disediakan maka akan besar kemungkinan 

membuat semakin tinggi minat beli di kalangan mahasiswa untuk berbelanja. 
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3. Terdapat pengaruh Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap 

Minat Beli secara Online (Y) pada Mahasiswa Program Studi Pendidikan 

Ekonomi Angkatan 2019 FKIP Universitas Jambi. Hasil analisis regresi 

berganda antara variabel Diskon (X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) 

terhadap Minat Beli secara Online  (Y) menunjukkan nilai Fhitung > Ftabel 

yaitu 269,916 > 3,09 dan nilai signifikansi    0,000 < 0,05. Hal ini bebarti bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan dari diskon dan promosi gratis ongkir 

terhadap minat beli secara online pada mahasiswa program studi pendidikan 

ekonomi angkatan 2019 Universitas Jambi. Jika diskon dan promosi gratis 

ongkir tinggi maka minat beli nya akan meningkat begitupun sebaliknya. 

5.2 Impilakasi Teoritis 

 

Masalah inti dalam penelitian ini adalah membahas Pengaruh Diskon 

(X1) dan Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap Minat Beli secara Online (Y) 

pada mahasiswa program studi pendidikan ekonomi angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi. Berdasarkan hasil penelitian dibuktikan variabel Diskon 

(X1) berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli secara Online (Y). Selain itu 

Promosi Gratis Ongkir (X2) juga berpengaruh terhadap Minat Beli secara 

Online (Y) pada mahasiswa program studi pendidikan ekonomi angkatan 2019 

FKIP Universitas Jambi. 

5.2.1 Implikasi Praktis 

 

Berdasarkan hasil penelitian, membuktikan bahwa kedua variabel 

independen yaitu Diskon dan Promosi Gratis Ongkir berpengaruh terhadap 
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Minat Beli secara Online pada mahasiswa program studi Pendidikan Ekonomi 

angkatan 2019 Universitas Jambi melalui implikasi praktis sebagai berikut: 

1. Berdasarkan penelitian ini diketahui bahwa semakin tinggi tingkat 

Diskon maka akan menyebabkan semakin baik pula Minat Beli secara 

Online pada mahasiswa pendidikan ekonomi angkatan 2019 FKIP 

Universitas Jambi. 

2. Berdasarkan penelitian ini diketahui bahwa semakin tinggi tingkat 

Promosi Gratis Ongkir maka akan menyebabkan semakin baik pula 

Minat Beli secara Online pada mahasiswa pendidikan ekonomi angkatan 

2019 FKIP Universitas Jambi. 

3. Hasil penelitian dapat dikembangkan oleh peneliti lain dalam 

menyempurnakan maupun mengkaji dan meneliti sehingga dapat 

dibandingkan hasilnya sekaligus menambah ilmu pengetahuan. 

5.3 Saran 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas, maka peneliti dapat 

mengemukakan saran sebagai berikut: 

1. Bagi Mahasiswa 

Untuk mahasiswa yang ingin melakukan pembelian secara Online hendaknya 

memperhatikan faktor diskon dan promosi gratis ongkir yang ditawarkan oleh 

sebuah produk dikarenakan dengan adanya diskon maka tentunya akan 

mendapatkan potongan harga untuk pembelian yang akan dilakukan dan 

dengan adanya promosi gratis ongkir maka akan semakin hemat karena tidak 

perlu lagi untuk membayar biaya pengiriman. 
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2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Untuk peneliti selanjutnya, peneliti menyarankan untuk menggunakan 

variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini, faktor – faktor lain 

apa saja yang mempengaruhi minat beli secara online seperti diskon, promosi 

gratis ongkir, dan sebagainya. Selain itu peneliti juga menyarankan untuk 

menggunakan sampel yang berbeda sehingga dapat memperluas wawasan. 

3. Bagi Peneliti Sendiri 

Penelitian ini bisa berguna untuk mengetahui dan menambah pengetahuan 

terkait pengaruh diskon dan promosi gratis ongkir terhadap minat beli secara 

online pada mahasiswa. 
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Lampiran 2  

Hasil Observasi Awal 
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Lampiran 3  

Surat Izin Penelitian 
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Lampiran 4  

Kisi-Kisi Uji Coba Angket  Penelitian 

Tabel 3.4 Kisi-kisi Instrumen Variabel Diskon (X1) 

 

Variabel 

 

Indikator 

 

Deskriptor 

 

No Item 

 

Jumlah  

Item 

 

 

Diskon 

(Sutisna 

2002:300) 

Beisarnya potongan harga Meindapatkan potongan harga 

yang meimbuiat konsuimein 

meimbe ili produik dalam juimlah 

yang banyak. 

1, 2, 3, 

4, 5 

5 

Masa potongan harga Adanya batas waktui 6, 7, 8, 5 
 peimbe irian potongan harga. 9,10  

Jeinis produik yang Meimiliki keianeikaragaman 11, 12, 13, 5 
 meindapatkan potongan 

harga 
pilihan produik yang didiskon 14, 15  

Jumlah 15 

 

 

Tabel 3.5 Kisi-kisi Instrumen Variabel Gratis Ongkos Kirim (𝑿𝟐) 

 

Variabel 

 

Indikator 

 

Deskriptor 

 

No Item 

 

Jumlah Item 

 

 

Gratis 

Ongkos 

Kirim  

( Sari dalam 

Razali dkk, 

2002:456) 

Meimbe irikan peirhatian Peirhatian baik dalam be intuik 

dan me idia yang 

disampaikan. 

1, 2, 3 3 

Meimiliki daya tarik Rasa ingin me imiliki produik. 4,5,6 3 
    

Meimbangkitkan 
keiinginan me imbe ili 

Motivasi konsuimein dalam 
meimbe ili produik 

7,8,9 3 

    

Meindorong me ilakuikan 
peimbe ilian  
 

Motivasi konsuimein dalam 
meimiliki produik 

10,11,12 3 

Jumlah 12 

 

Tabel 3.6 Kisi-kisi Instrumen Variabel Minat Beli(Y) 

 

Variabel 

 

Indikator 

 

Deskriptor 

 

No  Item 

 

Jumlah Item 

 

 

Minat Beli 

(Ferdinand, 

2014:129) 

Minat 

transaksional 

Meimiliki ke iyakinan uintuik me imbe ili 

produik 

1, 2, 3, 4 4 

Minat re ifeireinsial Meireikome indasikan produik 5,6, 7, 8 4 
    

Minat pre ifeireinsial Meimiliki ke isan yang positif  9,10,11,1
2 

4 

 teirhadap se ibuiah produik.   

Minat eiksploratif Meinguimpuilkan informasi me ingeinai 
produik 

13,14,15, 
16 

4 

Jumlah 16 
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Lampiran 5 

Uji Coba Angket Penelitian 

ANGKET 

PENELITIAN 

“PENGARUH DISKON DAN PROMOSI GRATIS 

ONGKIR  TERHADAP MINAT BELI SECARA 

ONLINE PADA  MAHASISWA PENDIDIKAN 

EKONOMI ANGKATAN 2019 FKIP 

UNIVERSITAS JAMBI” 

 

 
A. Identitas Responden 

Nama : 

       NIM                   : 

Ruang Kelas : 

 

B. Petunjuk Pengisian Angket 

1. Isilah Identitas anda secara benar dan lengkap 

2. Bacalah setiap butir pertanyaan atau pernyataan dengan 

cermat dan teliti 

3. Pilihlah alternative pilihan yang telah disediakan 

sesuai dengan kondisi anda dengancara ( ) pada 

kolom yang tersedia. Adapun keterangan alternative 

jawaban adalah sebagai berikut: 

SS = Sangat Setuju 

S = Setuju 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat Tidak Setuju 

4. Apabila terdapat pertanyaan atau pernyataan yang 

kurang jelas, segera tanyakan padapeneliti. 
 

 

 

Variabel Diskon 
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No Pernyataan Alternatif Jawaban 

SS S TS STS 

 Besarnya potongan harga 

1 Saya akan lebih tertarik melihat produk yang sedang 

Didiskon sebesar 30%. 

    

2 Saya akan membeli produk yang sedang didiskon     30 % 

d̀engan jumlah yang lebih banyak. 

    

3 Saya merasa kebutuhan batin saya terpenuhi jika saya 

membeli produk dengan harga murah meskipun sebelumnya 

saya sudah memiliki produk yang serupa. 

    

4 Saya akan membeli produk yang masih saya miliki 

karena tertarik dengan potongan harga sebesar 30%, untuk 

dijadikan  sebagai stock. 

    

5 Saya lebih suka membeli produk dengan potongan harga 

yang berlaku sekali saja 

    

Masa potongan harga 

6 Saya lebih tertarik membeli produk-produk yang ditawarkan 

pada program potongan harga. 

    

7 Saya akan membeli produk apabila jangka waktu promosi 

produk singkat. 

    

8 Potongan harga yang diterapkan termasuk harga yang murah 

dalam kurun waktu tertentu 

    

9 Saya akan tertarik dengan potongan harga dalam waktu 2-3 hari     

10 Saya akan tertarik dengan potongan harga jika waktu 1 minggu     

 Jenis produk yang mendapatkan potongan harga 

11 Saya tertarik membeli baju dengan potongan harga     

12 Saya tertarik membeli tas dengan potongan harga     

13 Saya tertarik membeli makanan yang ada diskonnya     

14 Saya tertarik membeli perhiasan yang banyak dengan potongan 

harga 

    

15 Saya merasa bahwa jenis produk yang mendapatkan potongan 

harga sesuai dengan harapan 
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Variabel Gratis Ongkir 

No Pernyataan Alternatif Jawaban 

SS S TS STS 

 Memberikan Perhatian 

1 Gratis ongkir menarik perhatian saya untuk melihat produk di 
situs online. 

    

2 Saya memprioritaskan produk dengan gratis ongkos 

kirim saat ingin berbelanja. 

    

3 Saya selalu mengecek voucher gratis ongkos kirim sebelum 

melakukan pembelian produk. 

    

   Memiliki daya Tarik 

4 Saya lebih tertarik membeli produk-produk yang memiliki 

gratis ongkir di situs online 

    

5 Gratis ongkos kirim yang diadakan oleh situs online membuat 

saya tertarik untuk melakukan transaksi pembelian. 

    

6 Saya tertarik membeli produk di situs online karena terdapat 

voucher gratis ongkir. 

    

 Membangkitkan keinginan membeli 

7 Saya merasa gratis ongkos kirim membangkitkan keinginan 

saya untuk membeli produk karena tidak perlu membayar biaya 

untuk pengiriman. 

    

8 Saya langsung membeli produk yang saya suka saat memiliki 

voucher gratis ongkos kirim di situs online yang saya gunakan. 

    

9 Adanya voucher gratis ongkir di situs online membangkitkan 

keinginan saya untuk membeli produk. 

    

 Mendorong melakukan pembelian     

10 Adanya voucher gratis ongkos kirim di situs online 

mendorong saya untuk melakukan pembelian. 

    

11 Saya kadang membeli produk lainnya hanya untuk mencukupi 

syarat nominal transaksi untuk mendapat gratis ongkos kirim 

    

12 Saya merasa gratis ongkos kirim mendorong saya melakukan 

pembelian berlebih, hanya untuk memenuhi syarat 

mendapatkan gratis ongkos kirim. 
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Variabel Minat Beli Secara Online 

No Pernyataan Alternatif Jawaban 

SS S TS STS 

 Minat Transaksional 

1 Saya tertarik melakukan pembelian secara online  

  Karena tersedia banyak produk. 

    

2 Saya akan melakukan pembelian secara online di situs 

belanja online 

    

3 Saya berminat membeli barang di situs belanja online 

karena produknya berkualitas dan dapat dipercaya. 

    

4 Saya puas dengan keseluruhan pengalaman yang saya rasakan 

ketika melakukan pembelian secara online. 

    

   Minat Referensional 

5 Saya akan mereferensikan situs belanja online kepada orang 

lain. 

    

6 Saya bersedia merekomendasikan situs belanja online kepada 

kerabat saya. 

    

7 Saya tertarik melakukan pembelian secara online karena 

referensi dari teman. 

    

8 Jika teman mengalami kendala saat melakukan pembelian 

secara langsung, saya akan merekomendasikan situs belanja 

online sebagai solusi bagi mereka. 

    

 Minat Preferensional 

9 Saya memilih situs belanja online dalam memenuhi kebutuhan 

saya. 

    

10 Saya akan lebih berminat membeli di situs belanja online  

dibandingkan toko konvensional. 

    

11 Saya tetap akan melakukan pembelian di situs belanja online 

dibandingkan toko konvensional. 

    

12 Situs belanja online lebih menarik perhatian saya.     

 Minat Eksploratif     

13 Saya menanyakan informasi situs belanja online kepada orang 

yang sudah menggunakannya. 

    

14 Saya tertarik melakukan pembelian pada situs belanja online 

setelah mendapat informasi dari teman atau kerabat. 

    

15 Saya ingin mencoba membeli produk lainnya di situs belanja 

online. 

    

16 Situs belanja online adalah pilihan utama saya saat akan 

melakukan pembelian produk. 
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Lampiran 6 

Bukti Penyebaran Angket 
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Lampiran 7 

Data Mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi Angkatan 2019.  

Kelas R-001 

 
1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

15 

16 

17 

18 

19 

20 

21 

22 

23 

24 

25 

26 

27 

28 

29 

30 

31 

32 

33 

34 

35 

 
SM 

RAN 

SPM 

RS 

DA 

NRW 

ATT  

AW 

LK 

SH 

E 

SRD  

ERA 

UYH  

RAP  

MTM 

 NA 

ATS 

NSA 

LDC 

NEI 

RY 

TN 

TAS 

RMG 

 DL 

SPA 

MNS 

DRI 

MMT 

  RAT 

  DSL 

  IND 

IS 

TP 

 
A1A119001 

A1A119003 

A1A119004 

A1A119005 

A1A119007 

A1A119008 

A1A119009 

A1A119010 

A1A119011 

A1A119012 

A1A119013 

A1A119017 

A1A119018 

A1A119021 

A1A119022 

A1A119023 

A1A119024 

A1A119026 

A1A119027 

A1A119028 

A1A119029 

A1A119030 

A1A119031 

A1A119033 

A1A119035 

A1A119036 

A1A119037 

A1A119038 

A1A119039 

A1A119040 

A1A119041 

A1A119071 

A1A119085 

A1A119098 

A1A119103 

 
R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 

R-001 
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Kelas R-002 (2019) 

 

1. W 

2. MPA 

3. MBS 

4. RJS 

5. VMS 

6. LY 

7. ETS 

8. FW 

9. NADP 

10. NT 

11. RPRS 

12. TR 

13. NMU 

14. SP 

15. SS 

16. ST 

17. AAS 

18. FH 

19. NL 

20. EIS 

21. HT 

22. RR 

23. T 

24. DEW 

25. MY 

26. ERY 

27. FR 

28. SJ 

29. D 

30. TN 

31. RMR 

32. DT 

33. EDH 

34. ATML 

35. TP 

A1A119014 

A1A119015 

A1A119025 

A1A119032 

A1A119043 

A1A119044 

A1A119045 

A1A119046 

A1A119047 

A1A119048 

A1A119050 

A1A119051 

A1A119052 

A1A119053 

A1A119054 

A1A119055 

A1A119056 

A1A119057 

A1A119058 

A1A119059 

A1A119060 

A1A119061 

A1A119062 

A1A119063 

A1A119065 

A1A119066 

A1A119068 

A1A119069 

A1A119070 

A1A119074 

A1A119078 

A1A119081 

A1A119082 

A1A119084 

A1A119097 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 

R-002 
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Kelas R-003 (2019) 
 

1. SA 

2. PSS 

3. RIA 

4. DPS 

5. Z 

6. ANA 

7. AH 

8. DSPT 

9. EHP 

10. SA 

11. AA 

12. IKA 

13. WN 

14. SPR 

15. AYJ 

16. H 

17. SDU 

18. ADS 

19. TM 

20. NA 

21. BA 

22. ABPA 

23. DO 

24. WWM 

25. IJ 

26. FA 

27. RKM 

A1A119006 

A1A119020 

A1A119034 

A1A119049 

A1A119064 

A1A119067 

A1A119072 

A1A119073 

A1A119076 

A1A119077 

A1A119079 

A1A119080 

A1A119083 

A1A119086 

A1A119087 

A1A119088 

A1A119089 

A1A119090 

A1A119091 

A1A119092 

A1A119093 

A1A119094 

A1A119095 

A1A119096 

A1A119099

A1A119101 

A1A119102 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 

R-003 
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Lampiran 8 

 R Tabel 
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Lampiran 9 

T Tabel 
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Lampiran 10 

F Tabel 
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Lampiran 11 

Hasil jawaban responden variabel Diskon 

Responden   X1 Total 

  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15   

1 4 4 3 3 2 3 3 3 3 4 4 3 3 4 4 50 

2 4 3 3 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3 4 3 53 

3 3 1 1 4 2 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 38 

4 1 3 2 2 3 3 2 2 1 3 1 3 3 2 2 33 

5 3 3 3 4 4 3 2 2 3 4 4 2 4 2 3 46 

6 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 3 4 3 4 4 53 

7 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 

8 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 39 

9 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 50 

10 3 2 3 2 3 4 3 3 2 2 4 3 4 3 3 44 

11 3 3 2 2 2 2 3 3 2 3 2 2 2 2 2 35 

12 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 1 3 3 43 

13 3 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 4 40 

14 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 56 

15 3 3 3 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 40 

16 3 2 3 3 2 2 2 2 2 2 3 3 3 2 3 37 

17 2 3 3 3 2 3 2 2 3 4 4 4 3 3 2 43 

18 3 2 3 2 3 2 3 4 4 4 3 4 4 3 3 47 

19 4 3 4 2 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 55 

20 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 3 56 

21 1 3 3 1 1 3 3 3 1 3 1 3 3 3 3 35 
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22 4 3 2 4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 3 53 

23 4 3 3 3 4 4 2 4 4 4 3 3 4 4 3 52 

24 4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 53 

25 4 4 1 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 54 

26 4 3 3 3 3 4 3 3 4 4 4 4 3 4 3 52 

27 4 4 4 3 4 4 3 3 4 3 4 4 4 3 4 55 

28 4 4 3 3 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 4 53 

29 4 3 3 2 2 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 51 

30 3 3 1 3 3 3 1 4 4 3 4 4 4 4 4 48 

31 3 3 4 2 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 53 

32 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 3 4 51 

33 3 2 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 2 2 2 38 

34 4 1 4 2 3 3 1 3 2 4 3 3 2 2 4 41 

35 4 2 4 4 4 2 3 4 4 4 3 3 4 4 4 53 

36 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 3 3 3 3 36 

37 3 2 1 2 3 3 3 2 2 1 3 2 3 2 3 35 

38 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 51 

39 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 54 

40 4 4 3 3 2 2 2 2 3 4 4 4 4 4 4 49 

41 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 

42 3 4 3 4 3 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 54 

43 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 30 

44 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 52 

45 3 2 3 2 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 46 

46 3 3 2 3 3 3 2 2 3 4 4 4 4 4 4 48 

47 4 3 3 3 2 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 53 
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48 4 4 3 3 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 4 53 

49 4 4 4 3 4 4 3 2 4 3 3 4 4 4 4 54 

50 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 3 4 3 51 

51 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 55 

52 4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 53 

53 3 3 3 3 4 3 2 4 4 4 4 3 4 4 3 51 

54 4 3 3 4 3 4 4 3 2 2 3 4 4 4 3 50 

55 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 53 

56 4 3 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 56 

57 2 3 3 3 2 3 3 3 4 3 4 4 3 3 2 45 

58 3 3 2 3 3 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 50 

59 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 2 3 3 3 40 

60 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 3 4 3 4 4 53 

61 4 4 3 3 2 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 52 

62 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 55 

63 4 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 4 3 4 4 47 

64 3 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 51 

65 3 2 3 2 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 46 

66 4 4 3 3 2 3 3 3 1 4 4 3 3 4 4 48 

67 1 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 25 

68 3 3 4 4 3 3 4 3 4 4 3 2 3 3 4 50 

69 3 4 3 4 3 3 4 4 3 3 4 4 3 4 3 52 

70 4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 53 

71 3 3 4 4 4 4 3 2 3 4 3 3 4 4 3 51 

72 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3 3 4 51 

73 3 3 4 4 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 52 
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74 4 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 56 

75 3 4 3 4 3 3 4 4 3 3 4 3 4 4 3 52 

76 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 3 3 54 

77 3 2 3 3 2 2 2 2 3 3 4 4 4 3 4 44 

78 4 4 3 4 3 3 4 4 4 3 3 4 3 4 4 54 

79 3 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 54 

80 2 2 3 2 3 3 2 2 2 3 3 3 2 2 2 36 

81 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 37 

82 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3 51 

83 3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 3 2 2 3 3 36 

84 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 4 50 

85 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 53 

86 2 2 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 47 

87 3 4 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 51 

88 4 4 3 2 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 52 

89 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 3 52 

90 4 4 3 3 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 54 

91 3 4 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 4 52 

92 4 3 3 4 3 4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 51 

93 3 3 3 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 49 

94 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 51 

95 4 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 2 44 

96 4 3 4 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 4 4 52 
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Lampiran 12 

Hasil jawaban responden variabel Promosi Gratis Ongkos Kirim 

Responden   X2 Total 

  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12   

1 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 45 

2 4 4 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 42 

3 3 4 3 3 3 3 4 2 3 3 4 4 39 

4 3 2 2 1 3 3 3 3 3 1 2 2 28 

5 4 4 4 3 4 4 3 3 3 4 3 3 42 

6 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 3 3 42 

7 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36 

8 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 2 32 

9 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 40 

10 4 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 4 42 

11 2 2 2 3 2 2 3 3 2 2 2 3 28 

12 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 38 

13 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36 

14 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 43 

15 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 30 

16 4 3 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 35 

17 3 3 3 4 3 3 4 2 3 3 3 3 37 

18 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 4 40 

19 4 4 4 4 4 4 3 2 3 4 4 4 44 

20 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 46 

21 3 1 1 3 3 3 1 3 3 1 1 1 24 
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22 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 2 2 41 

23 4 4 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 44 

24 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 45 

25 3 3 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 43 

26 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 2 4 44 

27 4 4 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 42 

28 4 3 3 3 3 4 4 1 4 3 3 3 38 

29 3 4 3 4 4 4 3 3 4 3 3 3 41 

30 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 4 4 43 

31 3 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 42 

32 3 4 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 39 

33 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 41 

34 1 2 3 4 3 4 4 1 1 1 1 1 26 

35 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 4 4 43 

36 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 34 

37 2 3 3 2 2 3 1 3 2 2 3 1 27 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 

39 3 4 3 4 4 4 4 4 3 4 3 3 43 

40 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 3 4 43 

41 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36 

42 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 44 

43 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 

44 4 3 4 4 4 3 4 3 3 4 2 4 42 

45 3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 3 3 41 

46 3 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 42 

47 4 3 3 3 3 4 4 1 4 3 3 3 38 
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48 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 43 

49 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 44 

50 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 45 

51 3 3 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 43 

52 3 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 4 43 

53 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 45 

54 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 2 2 41 

55 3 3 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 43 

56 4 4 4 4 4 4 3 2 3 4 4 4 44 

57 3 3 3 4 3 3 4 2 3 2 3 3 36 

58 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 4 40 

59 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3 30 

60 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 4 3 43 

61 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 43 

62 4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 41 

63 4 3 3 4 4 3 3 2 4 4 4 4 42 

64 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 40 

65 4 4 4 4 3 3 3 4 4 3 3 4 43 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48 

67 2 1 2 2 2 2 1 2 1 1 2 2 20 

68 4 4 3 3 3 3 4 3 2 3 3 3 38 

69 3 4 3 2 3 3 4 3 3 3 4 3 38 

70 3 3 3 4 4 4 4 3 3 2 3 4 40 

71 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 2 3 40 

72 3 4 4 3 4 3 3 4 3 4 4 3 42 

73 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 2 39 
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74 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 38 

75 4 2 3 4 3 4 3 3 3 4 4 3 40 

76 3 3 4 3 4 4 4 4 3 4 3 4 43 

77 3 3 3 3 3 4 4 3 3 4 4 4 41 

78 3 4 4 3 4 3 3 3 4 3 4 3 41 

79 3 4 3 4 3 4 4 3 4 4 3 4 43 

80 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 33 

81 3 3 3 2 3 3 3 2 2 3 3 1 31 

82 4 4 3 3 3 3 4 3 4 4 3 3 41 

83 3 3 2 3 2 2 3 3 2 2 2 2 29 

84 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 42 

85 3 3 4 3 3 3 4 4 3 3 4 3 40 

86 4 3 2 3 3 4 4 4 4 3 3 4 41 

87 4 3 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 43 

88 4 4 3 4 4 2 3 3 3 4 4 4 42 

89 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 4 3 43 

90 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 45 

91 3 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 42 

92 3 3 4 3 3 4 4 3 3 2 3 2 37 

93 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 47 

94 4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 41 

95 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 38 

96 4 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 42 
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Lampiran 12 

Hasil jawaban responden variabel Minat Beli secara Online 

Responden   Y   Total 

  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16   

1 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 4 3 4 3 57 

2 3 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 58 

3 4 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 48 

4 2 2 3 3 3 1 3 1 3 2 3 3 3 1 2 3 38 

5 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 52 

6 3 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 60 

7 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 48 

8 2 2 3 3 2 2 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 43 

9 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 54 

10 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 3 3 2 3 3 50 

11 3 3 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 2 2 2 2 38 

12 4 4 4 3 4 2 2 3 3 3 4 4 2 4 3 2 51 

13 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 4 3 54 

14 4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 3 58 

15 3 2 3 3 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 44 

16 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 53 

17 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 46 

18 3 3 2 3 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 3 3 54 

19 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62 

20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 63 

21 1 1 3 3 3 3 3 3 3 1 1 3 3 3 3 3 40 
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22 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 62 

23 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 60 

24 4 4 4 4 4 3 2 4 4 4 2 4 4 4 3 3 57 

25 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 60 

26 4 3 4 2 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 58 

27 3 3 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 58 

28 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 59 

29 4 3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 3 3 4 4 4 57 

30 4 4 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 56 

31 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

32 3 3 4 3 4 4 3 3 4 3 4 4 3 4 3 3 55 

33 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 50 

34 3 2 2 3 2 3 4 3 3 1 2 1 1 1 2 1 34 

35 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 57 

36 3 3 2 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 44 

37 2 2 2 3 3 3 1 3 3 2 2 1 1 3 2 3 36 

38 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 2 4 3 4 4 4 59 

39 3 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 59 

40 3 3 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 59 

41 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 48 

42 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 59 

43 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 32 

44 4 4 3 3 4 4 4 3 3 3 4 3 4 4 4 4 58 

45 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 53 

46 4 4 3 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 57 

47 4 3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 3 3 4 4 4 57 
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48 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 59 

49 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 57 

50 4 3 4 2 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 4 4 57 

51 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 60 

52 4 4 4 4 4 3 2 4 4 4 2 4 4 4 4 4 59 

53 4 3 3 4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 59 

54 4 3 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 61 

55 3 4 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 58 

56 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 60 

57 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 46 

58 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 53 

59 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 2 3 3 3 3 49 

60 3 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 2 3 3 3 55 

61 4 3 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 61 

62 3 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

63 4 4 3 3 2 2 2 2 4 2 4 2 4 3 4 3 48 

64 4 3 3 4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 52 

65 3 3 2 3 3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 55 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 64 

67 2 1 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 1 2 2 2 25 

68 3 3 4 3 4 4 3 3 3 3 3 4 2 4 2 4 52 

69 2 3 4 3 3 4 3 3 4 4 3 4 2 4 3 3 52 

70 3 4 4 4 4 4 4 3 4 2 4 4 3 3 3 3 56 

71 3 3 3 4 4 4 4 3 3 2 4 4 3 3 4 4 55 

72 3 4 3 4 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 56 

73 3 2 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 3 2 54 
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74 3 3 4 3 3 4 3 3 3 2 2 4 4 4 4 3 52 

75 3 4 3 4 3 4 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 55 

76 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 4 59 

77 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 48 

78 3 3 3 4 4 3 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 54 

79 4 3 3 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 54 

80 2 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 

81 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 42 

82 3 4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 55 

83 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 3 2 2 3 3 3 43 

84 3 3 4 3 3 4 3 4 4 4 3 4 4 3 4 4 57 

85 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 3 4 4 3 54 

86 4 4 3 3 3 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 58 

87 3 3 4 4 4 3 3 4 4 3 3 4 4 4 4 3 57 

88 4 4 3 3 2 4 4 2 3 3 4 4 4 4 4 4 56 

89 4 4 3 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 3 4 4 58 

90 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 58 

91 4 3 3 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 56 

92 3 2 3 2 4 4 3 4 4 3 3 3 4 3 3 4 52 

93 3 4 3 3 4 4 4 2 3 3 3 3 3 3 3 3 51 

94 4 3 3 3 4 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 58 

95 3 4 4 3 3 1 3 3 3 4 1 3 1 3 3 4 46 

96 3 3 4 3 4 4 3 3 4 3 4 3 4 4 3 3 55 
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Lampiran 13 

Uji Validitas Variabel Diskon 

 

Correlations 

 P01 P02 P03 P04 P05 P06 P07 P08 P09 P10 P11 P12 P13 P14 P15 Total 

P01 Pearson 

Correlation 

1 .381** .280** .325** .330** .464** .303** .363** .407** .325** .499** .320** .503** .472** .487** .691** 

Sig. (2-tailed)  .000 .006 .001 .001 .000 .003 .000 .000 .001 .000 .001 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P02 Pearson 

Correlation 

.381** 1 .235* .420** .270** .363** .498** .350** .351** .357** .277** .317** .388** .424** .284** .645** 

Sig. (2-tailed) .000  .021 .000 .008 .000 .000 .000 .000 .000 .006 .002 .000 .000 .005 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P03 Pearson 

Correlation 

.280** .235* 1 .288** .360** .265** .288** .181 .334** .424** .176 .207* .146 .193 .225* .490** 

Sig. (2-tailed) .006 .021  .005 .000 .009 .004 .078 .001 .000 .087 .043 .155 .059 .027 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P04 Pearson 

Correlation 

.325** .420** .288** 1 .394** .247* .445** .266** .377** .299** .233* .258* .278** .338** .145 .578** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .005  .000 .015 .000 .009 .000 .003 .023 .011 .006 .001 .159 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P05 Pearson 

Correlation 

.330** .270** .360** .394** 1 .448** .242* .267** .504** .279** .225* .180 .318** .253* .195 .563** 

Sig. (2-tailed) .001 .008 .000 .000  .000 .017 .008 .000 .006 .028 .079 .002 .013 .057 .000 
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N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P06 Pearson 

Correlation 

.464** .363** .265** .247* .448** 1 .440** .377** .344** .230* .303** .437** .456** .425** .274** .645** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .009 .015 .000  .000 .000 .001 .024 .003 .000 .000 .000 .007 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P07 Pearson 

Correlation 

.303** .498** .288** .445** .242* .440** 1 .367** .349** .134 .199 .324** .317** .394** .256* .606** 

Sig. (2-tailed) .003 .000 .004 .000 .017 .000  .000 .000 .192 .051 .001 .002 .000 .012 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P08 Pearson 

Correlation 

.363** .350** .181 .266** .267** .377** .367** 1 .444** .332** .236* .327** .368** .430** .379** .609** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .078 .009 .008 .000 .000  .000 .001 .020 .001 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P09 Pearson 

Correlation 

.407** .351** .334** .377** .504** .344** .349** .444** 1 .433** .373** .390** .439** .470** .390** .712** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .001 .000 .000 .001 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P10 Pearson 

Correlation 

.325** .357** .424** .299** .279** .230* .134 .332** .433** 1 .327** .332** .318** .408** .375** .594** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .003 .006 .024 .192 .001 .000  .001 .001 .002 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P11 Pearson 

Correlation 

.499** .277** .176 .233* .225* .303** .199 .236* .373** .327** 1 .382** .409** .370** .355** .568** 

Sig. (2-tailed) .000 .006 .087 .023 .028 .003 .051 .020 .000 .001  .000 .000 .000 .000 .000 
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N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P12 Pearson 

Correlation 

.320** .317** .207* .258* .180 .437** .324** .327** .390** .332** .382** 1 .391** .554** .378** .612** 

Sig. (2-tailed) .001 .002 .043 .011 .079 .000 .001 .001 .000 .001 .000  .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P13 Pearson 

Correlation 

.503** .388** .146 .278** .318** .456** .317** .368** .439** .318** .409** .391** 1 .526** .541** .682** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .155 .006 .002 .000 .002 .000 .000 .002 .000 .000  .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P14 Pearson 

Correlation 

.472** .424** .193 .338** .253* .425** .394** .430** .470** .408** .370** .554** .526** 1 .566** .727** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .059 .001 .013 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P15 Pearson 

Correlation 

.487** .284** .225* .145 .195 .274** .256* .379** .390** .375** .355** .378** .541** .566** 1 .619** 

Sig. (2-tailed) .000 .005 .027 .159 .057 .007 .012 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

Total Pearson 

Correlation 

.691** .645** .490** .578** .563** .645** .606** .609** .712** .594** .568** .612** .682** .727** .619** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 14 

Uji Validitas Variabel Promosi Gratis Ongkos Kirim 

 

Correlations 

 P01 P02 P03 P04 P05 P06 P07 P08 P09 P10 P11 P12 Total 

P01 Pearson Correlation 1 .571** .384** .311** .413** .267** .325** .284** .538** .512** .406** .445** .693** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .002 .000 .008 .001 .005 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P02 Pearson Correlation .571** 1 .527** .331** .427** .345** .362** .377** .413** .547** .409** .445** .732** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .001 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P03 Pearson Correlation .384** .527** 1 .378** .498** .407** .330** .321** .461** .492** .448** .445** .721** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .001 .001 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P04 Pearson Correlation .311** .331** .378** 1 .442** .301** .270** .234* .353** .398** .106 .310** .551** 

Sig. (2-tailed) .002 .001 .000  .000 .003 .008 .022 .000 .000 .306 .002 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P05 Pearson Correlation .413** .427** .498** .442** 1 .521** .320** .323** .464** .521** .367** .410** .716** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .002 .001 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P06 Pearson Correlation .267** .345** .407** .301** .521** 1 .318** .150 .336** .365** .153 .254* .544** 

Sig. (2-tailed) .008 .001 .000 .003 .000  .002 .145 .001 .000 .136 .012 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 
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P07 Pearson Correlation .325** .362** .330** .270** .320** .318** 1 .103 .348** .346** .360** .400** .568** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .001 .008 .002 .002  .316 .001 .001 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P08 Pearson Correlation .284** .377** .321** .234* .323** .150 .103 1 .330** .339** .120 .260* .492** 

Sig. (2-tailed) .005 .000 .001 .022 .001 .145 .316  .001 .001 .242 .011 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P09 Pearson Correlation .538** .413** .461** .353** .464** .336** .348** .330** 1 .471** .430** .571** .731** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .001 .001 .001  .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P10 Pearson Correlation .512** .547** .492** .398** .521** .365** .346** .339** .471** 1 .506** .498** .769** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .001 .000  .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P11 Pearson Correlation .406** .409** .448** .106 .367** .153 .360** .120 .430** .506** 1 .496** .625** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .306 .000 .136 .000 .242 .000 .000  .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P12 Pearson Correlation .445** .445** .445** .310** .410** .254* .400** .260* .571** .498** .496** 1 .717** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .002 .000 .012 .000 .011 .000 .000 .000  .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

Total Pearson Correlation .693** .732** .721** .551** .716** .544** .568** .492** .731** .769** .625** .717** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 15 

Hasil Uji Validitas Minat Beli secara Online 

 

Correlations 

 P01 P02 P03 P04 P05 P06 P07 P08 P09 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 Total 

P01 Pearson 

Correlation 

1 .572** .241* .324** .346** .301** .363** .349** .259* .333** .379** .391** .412** .407** .528** .353** .620** 

Sig. (2-tailed)  .000 .018 .001 .001 .003 .000 .001 .011 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P02 Pearson 

Correlation 

.572** 1 .402** .319** .264** .288** .334** .275** .399** .458** .387** .367** .324** .384** .470** .405** .631** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .002 .009 .004 .001 .007 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P03 Pearson 

Correlation 

.241* .402** 1 .387** .436** .382** .267** .364** .330** .450** .136 .558** .382** .487** .413** .419** .629** 

Sig. (2-tailed) .018 .000  .000 .000 .000 .009 .000 .001 .000 .185 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P04 Pearson 

Correlation 

.324** .319** .387** 1 .330** .286** .341** .395** .323** .351** .167 .349** .350** .387** .352** .262** .560** 

Sig. (2-tailed) .001 .002 .000  .001 .005 .001 .000 .001 .000 .104 .000 .000 .000 .000 .010 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P05 Pearson 

Correlation 

.346** .264** .436** .330** 1 .486** .366** .451** .522** .437** .385** .474** .299** .484** .336** .417** .663** 

Sig. (2-tailed) .001 .009 .000 .001  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .003 .000 .001 .000 .000 
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N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P06 Pearson 

Correlation 

.301** .288** .382** .286** .486** 1 .481** .416** .417** .323** .395** .399** .446** .513** .483** .460** .674** 

Sig. (2-tailed) .003 .004 .000 .005 .000  .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P07 Pearson 

Correlation 

.363** .334** .267** .341** .366** .481** 1 .341** .171 .265** .424** .318** .320** .249* .366** .349** .570** 

Sig. (2-tailed) .000 .001 .009 .001 .000 .000  .001 .095 .009 .000 .002 .001 .014 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P08 Pearson 

Correlation 

.349** .275** .364** .395** .451** .416** .341** 1 .553** .392** .125 .437** .409** .476** .402** .360** .636** 

Sig. (2-tailed) .001 .007 .000 .000 .000 .000 .001  .000 .000 .225 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P09 Pearson 

Correlation 

.259* .399** .330** .323** .522** .417** .171 .553** 1 .483** .383** .403** .380** .389** .382** .332** .633** 

Sig. (2-tailed) .011 .000 .001 .001 .000 .000 .095 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P10 Pearson 

Correlation 

.333** .458** .450** .351** .437** .323** .265** .392** .483** 1 .409** .493** .385** .453** .434** .547** .688** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .000 .001 .009 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P11 Pearson 

Correlation 

.379** .387** .136 .167 .385** .395** .424** .125 .383** .409** 1 .354** .404** .369** .430** .368** .588** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .185 .104 .000 .000 .000 .225 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 .000 
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N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P12 Pearson 

Correlation 

.391** .367** .558** .349** .474** .399** .318** .437** .403** .493** .354** 1 .560** .542** .466** .513** .727** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .002 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P13 Pearson 

Correlation 

.412** .324** .382** .350** .299** .446** .320** .409** .380** .385** .404** .560** 1 .520** .667** .495** .705** 

Sig. (2-tailed) .000 .001 .000 .000 .003 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P14 Pearson 

Correlation 

.407** .384** .487** .387** .484** .513** .249* .476** .389** .453** .369** .542** .520** 1 .576** .596** .743** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .014 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P15 Pearson 

Correlation 

.528** .470** .413** .352** .336** .483** .366** .402** .382** .434** .430** .466** .667** .576** 1 .617** .751** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

P16 Pearson 

Correlation 

.353** .405** .419** .262** .417** .460** .349** .360** .332** .547** .368** .513** .495** .596** .617** 1 .710** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .010 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

Total Pearson 

Correlation 

.620** .631** .629** .560** .663** .674** .570** .636** .633** .688** .588** .727** .705** .743** .751** .710** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
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N 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 16 

Hasil Uji Realibilitas 

1 . Hasil Uji Realibilitas Variabel Diskon 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.887 15 

 

2 . Hasil Uji Realibilitas Variabel Promosi Gratis Ongkir 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.879 12 

 

3 . Hasil Uji Realibilitas Variabel Minat Beli secara Online 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.912 16 
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