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PENGARUH DISKON, KUALITAS BARANG DAN KEMUDAHAN 

BERTRANSAKSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PENGGUNA 

SHOPEE  

ABSTRAK 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

Pengaruh Diskon, Kualitas Barang, dan Kemudahan Bertransaksi Terhadap 

Keputusan Pembelian Pengguna Shopee. Metode yang digunakan adalah penelitian 

kuantitatif yaitu dengan menyebar kuesioner yang berjumlah 80 responden 

pengguna aplikasi Shopee. Pengujian hipotesis menggunakan analisis model 

statistik yang terdiri dari uji validitas, uji realibilitas, regresi linier berganda, 

koefisien determinasi (R2), uji T, dan uji F.D 

 Hasil dari pengolahan data menggunakan SPSS 25.00 diperoleh persamaan 

linier Y = 9,761 + 0,108X1 + 0,344X2 + 0,350X3 yang artinya pada saat variabel 

X1 (Diskon), X2 (Kualitas Barang) dan (Kemudahan Bertransaksi) terjadi 

peningkatan atas penurunan sebesar 1 poin, maka variable Y (Keputusan 

Pembelian) akan mengalami peningkatan atau penurunan sebesar 0,108 dan 0,344, 

0,350. 

Berdasarkan hasil uji hipotesis didapat nilai F signifikansi 0,00 < 0,05. 

Dengan demikian variabel Diskon, Kualitas Barang, dan Kemudahan Bertransaksi 

memiliki pengaruh positif serta signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata kunci: Diskon, Kualitas Barang, Kemudahan Bertransaksi, keputusan  

         pembelian. 
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THE INFLUENCE OF DISCOUNTS, QUALITY OF GOODS AND EASE OF 

TRANSACTIONS ON PURCHASE DECISIONS OF SHOPEE USERS 

ABSTRACT 

 This study aims to determine how much influence the Influence of Discounts, 

Quality of Goods, and Ease of Transactions on Shopee Users' Purchasing 

Decisions. The method used is quantitative research by distributing questionnaires 

to 80 respondents using the Shopee application. Hypothesis testing uses statistical 

model analysis consisting of validity test, reliability test, multiple linear regression, 

coefficient of determination (R2), T test, and F test. 

 The results of data processing using SPSS 25.00 obtained a linear equation 

Y = 9.761 + 0.108X1 + 0.344X2 + 0.350X3 which means that when the variables 

X1 (Discounts), X2 (Quality of Goods) and (Ease of Transactions) there is an 

increase over a decrease of 1 point, then the variable Y (Purchasing Decision) will 

increase or decrease by 0.108 and 0.344, 0.350. 

 Based on the results of hypothesis testing, it was found that the F value was 

significant 0.00 <0.05. Thus the variables Discount and Quality of Goods, Ease of 

Transactions have a positive and significant impact on purchasing decisions. 

 

Keywords: Discounts, Quality of Goods, Ease of Transactions, purchasing  

       decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan zaman pada era sekarang ini menuntut para pelaku 

usaha tidak terkecuali marketplace berusaha meningkatkan kinerja 

organisasinya agar lebih baik (Daniel Adam & Sutisna, 2023). Hal tersebut 

mengingat pasar mengalami persaingan yang ketat dalam usaha memasarkan 

dan menjual produk kepada konsumen. Marketplace tidak hanya berfokus 

pada pengembangan produk yang unggul, akan tetapi juga menawarkan 

beberapa aspek untuk menarik minat para pembeli. Aspek tersebut adalah 

diskon, kualitas barang, serta kemudahan bertransaksi untuk menambah nilai 

usahanya.  

Market place terus membenahi kinerja bidang pemasaran, mengingat 

pemasaran adalah salah satu pada aktivitas utama yang menjadi fokus dalam 

penelitian ini langsung berhubungan dengan konsumen. Cara itu dilakukan 

marketplace berusaha mempertahankan eksistensinya dalam jangka panjang 

dengan berupaya berhasil dalam mencapai tujuan bisnis. Keberhasilan ini 

bergantung pada kemahirannya dalam kemampuan marketplace dalam 

mengelola konsumen yang loyal dan percaya (Hernawan & Andy, 2019). 

Selain itu juga tergantung kepada kemampuan marketplace untuk 

mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar kinerja marketplace dalam 

memasarkan produk online dapat berjalan lancar.  
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Kemudahan dalam berbelanja online tersebut merupakan strategi untuk 

meningkatkan pelayanan kepada masyarakat konsumennya. Strategi tersebut 

diyakini berdampak kepada pergeseran gaya hidup masyarakat menuju aspek 

konsumtif semakin menonjol. Cara masyarakat mengonsumsi barang dan jasa 

secara signifikan dipengaruhioleh kenyamanan dan efisiensi layanan saat 

berbelanja (Rachel & Kusnawan, 2022). 

Berdasarkan hasil pengamatan dilapangan terhadap para pelaku 

marketplace diperoleh sebuah fenomena bahwa kinerja pemasarannya belum 

optimal (Sihombing & Kusnawan, 2022). Hal tersebut tentu sangat 

berpengaruh terhadap kemungkinan (probably) konsumen untuk melakukan 

transaksi kepada perusahaan tersebut.  

Salah satu marketplace jual beli online yang diamati oleh peneliti 

adalah Marketplace Shopee. Shopee merupakan salah satu platform belanja 

online diwilayah Asia Tenggara dan Taiwan. Seperti yang kita ketahui shopee 

tidak asing lagi dikalangan mahasiswa ataupun masyarakat luas, hal tersebut 

di dukung kepopulerannya dengan adanya wabah pandemi covid-19 yang 

menyebabkan masyarakat tidak bisa berbelanja langsung ke mall (Wiediya & 

Andy, 2022). Masayarakat lebih memilih berbelanja online untuk memenuhi 

kebutuhannya.  

Berdasarkan penjelasan tersebut peneliti tertarik melakukan penelitian 

pada marketplace Shopee terutama variabel diskon yang memberikan 

pengaruh yang cukup besar pada perilaku konsumen. Menurut Kotler (2003) 

mengatakan bahwa “Diskon merupakan potongan harga pada nilai barang 
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yang diberikan pada saat pembelian dalam periode waktu tertentu”. Seperti 

yang dilakukukan oleh Shopee yang memberikan beberapa bentuk diskon 

seperti memberikan diskon sampai dengan sebesar 60% kepada konsumen 

yang berbelanja di Shopee. Tidak hanya itu Shopee juga memberikan gratis 

ongkir untuk pengiriman se-Indonesia. Gratis ongkir adalah pengiriman barang 

tidak terkena biaya atau dapat dikatakan gratis, dengan adanya diskon dan gratis 

ongkir konsumen mengurangi beban/biaya yang akan dikeluarkan (Sutrisna 

& Apriliyani, 2021). 

Umumnya, konsumen yang melakukan proses pembelian cenderung 

mempertimbangkan kualitas produk sebelum membelinya (Andy & Melvina, 

2022). Kualitas barang yang ada pada shopee sering ditemukan permasalahan 

terdapat sejumlah toko yang berjualan produk di platform marketplace 

Shopee dengan kualitas barang yang tidak memenuhi harapan atau tidak 

sesuai dengan deskripsi produk yang tercantum. Hal tersebut dapat diketahui 

dari ulasan produk yang tersedia pada platform Shopee didasarkan pada 

penilaian dari konsumen yang telah melakukan pembelian produk tersebut, 

agar pelanggan bisa menilai kualitas produk berkualitas (Gunawan & 

Sutrisna, 2022). Apabila barang yang akan kamu beli memiliki rating tinggi, 

maka keputusan pembelian pasti cenderung diambil, karena kualitas produk 

memainkan peran krusial dalam pengambilan keputusan pelanggan pada 

pembelian (Natalia et al., 2020). Dengan demikian, diharapkan konsumen 

tidak mengalami rasa kekecewaan setelah menerima produk. Sehingga 
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Shopee menjadikan kualitas barang sebagai alat strategi yang berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Selanjutnya, faktor lain yang mempengaruhi minat beli secara online 

yaitu Kemudahan dalam bertransaksi. Shopee memiliki keunggulan dalam 

segi kemudahan bertansaksi. Transaksi adalah persetujuan antara pihak 

pembeli dan penjual dalam kegiatan jual-beli. Shopee menyediakan berbagai 

macam pembayaran untuk kemudahan konsumen dalam bertransaksi melalui 

Shopee. Kemudahan bertransaksi ini dapat dirasakan ketika ingin berbelanja 

secara online, pembeli hanya membutuhkan koneksi internet, sehingga 

dimanapun dan kapanpun mereka dapat melakukan pembelian secara online 

dan berbagai macam transaksi yang dapat digunakan untuk melakukan 

pembayaran (Selly & Sutrisna, 2022).  

Dari gambaran latar belakang di atas, peneliti merasa tertatik untuk 

menyusun penelitian berjudul “Pengaruh Diskon, Kualitas Barang, dan 

Kemudahan Bertransaksi Terhadap Keputusan Pembelian Pengguna Shopee 

(Studi Kasus pada Shopee Kota Tangerang)”. 

 

B. Identifikasi Masalah 

 Dengan mengacu pada penjelasan di latar belakang, maka 

permasalahan dalam penelitian dapat dijabarkan sebagai berikut :  

1. Diskon di Shopee tidak menentu sehingga konsumen sulit untuk 

memutuskan pembelian. 
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2. Kualitas barang di Shopee tidak sesuai dengan deskripsi sehingga 

konsumen merasa kecewa. 

3. Model sistem transaksi tidak semuanya mudah untuk konsumen saat 

melakukan pembelian barang. 

 

C. Rumusan Masalah 

 Dengan mempertimbangkan identifikasi masalah yang telah 

dijabarkan, peneliti menetapkan rumusan masalah, yakni : 

1. Apakah Diskon berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Pengguna Shopee? 

2. Apakah Kualitas Barang berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pengguna Shopee? 

3. Apakah Kemudahan Bertransaksi berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Pengguna Shopee? 

4. Apakah pengaruh Diskon, Kualitas Barang serta Kemudahan 

Bertransaksi secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan 

Pembelian Pengguna Shopee? 

D. Tujuan Penelitian  

 Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijabarkan sebelumnya maka 

tujuan utama penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Diskon terhadap keputusan 

pembelian di Shopee. 
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2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Kualitas Barang terhadap 

keputusan pembelian di Shopee. 

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Kemudahan Bertransaksi 

terhadap keputusan pembelian di Shopee. 

4. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Diskon, Kualitas Barang 

serta Kemudahan Bertransaksi secara bersama-sama terhadap 

keputusan pembelian di Shopee. 

 

E. Manfaat Penelitian  

 Diharapkan penelitian ini dapat memberikan kontribusi yang 

bermanfaat masing-masing kepada sebagai berikut: 

1. Bagi Shopee 

Harapannya, penelitian ini akan membagikan kontribusi yang berarti 

bagi perusahaan yang menjadi objek penelitian, khususnya dalam 

mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi proses 

pengambilan keputusan pembelian pengguna Shopee. 

2. Bagi Universitas Buddhi Dharma Tangerang 

Harapannya, penelitian ini mampu memberikan kontribusi menjadi 

acuan dalam pengembangan ilmu mengenai faktor-faktor yang 

berdampak pada keputusan pembelian. 

3. Bagi peneliti selanjutnya 
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Harapannya, penelitian ini akan memberikan kontribusi pada penulis 

berikutnya dalam menyediakan informasi dan rujukan yang berguna 

untuk penelitian selanjutnya. 

 

F. Sistematika Penulisan Skripsi 

 Sistematika penulisan digunakan untuk memudahkan pemahaman dari 

keseluruhan isi skripsi. Sistematika penulisan skripsi disajikan dalam 5 (lima) 

bab, sebagai berikut: 

Bab I  : PENDAHULUAN  

Bab ini, mengandung uraian mengenai latar belakang 

permasalahan, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian dan sistematika penulisan skripsi . 

Bab II  : LANDASAN TEORI  

Bab ini, mengandung uraian mengenai ringkasan teori 

relevan pada variabel independen serta dependen, hasil 

penelitian terdahulu, kerangka pemikiran dan perumusan 

hipotesis. 

Bab III  : METODE PENELITIAN 

Bab ini, mengandung uraian mengenai pembahasan jenis 

penelitian, objek penelitian, jenis dan sumber data, populasi 

dan sampel, teknik pengumpulan data, operasionalisasi 

variabel penelitian dan teknik analisis data. 
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Bab IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini, mengandung uraian mengenai deskripsi data hasil 

penelitian variabel independen dan dependen, analisis hasil 

penelitian, pengujian hipotesis dan pembahasan. 

Bab V  : PENUTUP  

Bab ini, mengandung isi kesimpulan, implikasi dan saran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Gambaran Umum Teori 

 Manajemen adalah ilmu-ilmu yang terdiri dari proses perencanaan, 

organisasi, implementasi dan pemantauan keduanya lebih banyak orang 

untuk mencapai tujuan tertentu (Silaswara et al., 2021).  

Menurut (Huda et al., 2017) menyatakan bahwa: 

Pemasaran merupakan proses mencapai pendapatan dengan memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pada tingkat profitablitias tertentu, tanpa 

mengabaikan tanggung jawab sosial. 

 

Menurut (Hery, 2019) dalam  (Sutisna, 2019) menyatakan bahwa: 

Pengertian manajemen pemasaran merujuk pada kombinasi antara 

aspek seni serta ilmu dalam menetapkan target pasar, usaha untuk 

mendapatkan, mempertahankan, serta mengkomunikasikan nilai 

unggulan kepada pelanggan. 

 

Menurut Kotler & Keller (2017) dalam Sutisna (2019) menyatakan : 

Pengertian manajemen pemasaran mencakup penetapan pasar tujuan 

guna menarik, mempertahankan, serta menaikkan jumlah pelanggan 

melalui upaya menciptakan serta menyediakan penawaran berkualitas 

tinggi. 

 

 Menurut (Priansa, 2017), menyatakan Pemasaran merupakan suatu 

prosedur yang melibatkan aspek sosial serta manajerial, dimana orang 

maupun golongan berperan dalam memenuhi keperluan dan preferensi 

mereka melalui pembuatan, penawaran, dan pertukaran barang atau jasa yang 

memiliki nilai dengan pihak lain  (Supriyanto et al., 2021). Pemasaran dapat 

dijelaskan sebagai suatu hasil pekerjaan dari aktivitas bisnis yang terkait 
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beserta mengalirnya produk atau kinerja produsen hingga mencapai 

pelanggan (Assauri, 2018). Sebuah konsep pemasaran yang optimal patut 

mampu secara cermat menganalisis kebutuhan konsumen (Sutrisna, 2019). 

Dalam proses tersebut, peran konsumen menjadi sangat signifikan dalam 

mencapai keberhasilan konsep pemasaran.  Seluruh kegiatan perusahaan 

diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengikuti konsep 

pemasaran. Oleh karena itu, perusahaan harus memiliki kemampuan 

memahami serangkaian konsep inti yang relevan agar dapat fungsi pemasaran 

dengan tepat (Stefanus & Sutisna, 2022) 

Menurut  (Assauri, 2018), mengatakan bahwa: 

Konsep pemasaran merupakan sebuah filosofi manajemen pada ranah 

pemasaran berfokus pada pemenuhan syarat serta keinginan pelanggan. 

Falsafah ini diterapkan melalui implementasi kegiatan pemasaran 

ditujukan guna mencapai kepuasan kepada pelanggan sebagai elemen 

kunci dalam mengejar target organisasi yang telah direncanakan 

sebelumnya. 

 

(Priansa, 2017) mengatakan adanya 5 konsep pemasaran yang biasanya 

menjadi referensi bagi perusahaan dalam menjalankan upaya pemasarannya, 

yaitu: 

1. Produksi 

Konsep produksi merupakan salah satu konsep organisasi yang telah ada 

sejak lama, dimana konsumen cenderung lebih condong pada 

ketersediaan produk secara meluas dan dapat diakses dengan harga 

termurah. 

2. Produk 
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Produk akan menyajikan kualitas unggul akan menjadi favorit di mata 

konsumen. Konsep ini menegaskan peran sentral konsumen dalam proses 

pengembangan produk. 

3. Penjualan  

Apabila penjualan kepada konsumen dan perusahaan tidak diatur dengan 

efisien, maka cenderung terjadi resistensi atau penolakan dari konsumen 

untuk melakukan pembelian produk. 

4. Pemasaran 

Pentingnya konsep ini menekankan bahwa kesuksesan organisasi 

tergantung pada efektivitas perusahaan dalam menciptakan, 

menyampaikan, serta mengkomunikasikan nilai kepada target pasar, 

yaitu konsumen yang menjadi sasaran. 

5. Pemasaran Berorientasi Masyarakat 

Dalam konsep ini menyatakan tanggung jawab organisasi merupakan 

mengidentifikasi kebutuhan, preferensi, serta kepentingan dari target 

pasar, serta memberikan kepuasan yang diinginkan pada cara efisien dan 

efektif.  

 Konsep pemasaran yang berfokus di perusahaan yang menghasilkan 

barang pemakaian dari pada barang manufaktur (Sutrisna et al., 2023). 

Penerapan konsep pemasaran kepada masyarakat adalah tanggung jawab 

perusahaan yang melibatkan identifikasi kebutuhan, keinginan, serta target 

pasar yang dapat memenuhi kepuasan secara lebih unggul dari pesaing dalam 
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upaya meningkatkan serta melindungi kepentingan pelanggan (Argrelia & 

Sutrisna, 2023). 

1.  Diskon 

a. Pengertian Diskon 

Diskon adalah potongan yang diberikan pada penjual kepada pelanggan. 

Misalnya pelanggan memperoleh barang yang dijual oleh penjual serta 

jumlah banyak, serta penjual senang bila produk dibeli secara jumlah 

besar, maka penjual memberikan harga khusus kepada pelanggan 

(Kusnawan, 2018). 

Menurut (Kotler & Keller, 2017) mengatakan bahwa: 

Diskon merujuk pada potongan harga langsung dari nilai pembelian 

barang selama periode waktu tertentu yang telah ditetapkan yang 

bertujuan memberikan daya tarik pada konsumen. 

 

Menurut (Tjiptono, 2019) menyatakan bahwa: 

Diskon merupakan pengurangan harga yang diberikan penjual pada 

pembeli untuk menghormati tindakan pembeli tertentu yang 

menyenangkan pelanggan. 

 

Menurut Mahmud Machfoedz pada Jurnal (Rosalia et al., 2020) 

mengatakan Price Discount merupakan diskon yang menarik, yaitu harga 

sebenarnya lebih murah dari harga umum. 

Menurut (Kusnawan et al., 2019) menyimpulkan yakni: 

Diskon ialah penetapan harga dasar untuk dapat memberi reward 

pada pelanggan atas anggapan tertentu, seperti pembayaran cicilan 

lebih awal, banyaknya jumlah pembelian dan pembelian barang saat 

tiada musim. 
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 Dari berdasarkan definisi sebelumnya, bisa disimpulkan diskon 

adalah pengurangan harga produk yang ditawarkan kepada pelanggan. 

b. Macam – Macam Diskon 

Dalam dunia bisnis sekarang, berbagai diskon penjualan rabat harga di 

mana perusahaan menarik minat serta mendorong pembelian melalui 

pembayaran cepat (Ginanjar & Andy, 2022). 

Menurut Kotler dan Keller, ada 5 macam diskon diantaranya:  

1) Potongan Harga Tunai  

Merupakan diskon diberikan kepada pembeli yang melakukan 

pembayaran tepat waktu pada tagihan. 

2) Potongan Kuantitas 

Merupakan diskon yang diberikan pelanggan saat membeli pada 

jumlah besar/grosir. Diskon yang diberikan bisa berupa satuan 

rupiah/produk, diskon volume dapat diberikan dalam dua cara, 

yakni: 

a) Potongan Kuantitas non komulatif  

Diskon ini berdasarkan pesanan berbagai barang pada jumlah 

banyak. 

b) Potongan Kuantitas Komulatif 

Diskon ini berlaku untuk seluruh jumlah dibeli untuk waktu 

yang lama. Hal ini dapat memaksa pembeli untuk mebeli lagi 

dan lagi dalam penjualan yang sama. Jadi dijual dengan diskon 

ini harus memenangkan pelanggan. 
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3) Potongan Harga Fungsional  

Diskon yang ditawarkan produsen kepada anggota saluran penjualan 

ketika mereka memiliki tugas khusus seperti penjualan, 

penyimpanan, maupun melakukan pencatatan. 

4) Potongan Harga Musiman 

Diskon untuk pelanggan yang mencari barang atau jasa dari luar 

musim. Produsen menawarkan diskon musiman pengecer pada 

waktu-waktu tertentu dalam setahun untuk mendorong mereka 

melakukan reservasi terlebih dahulu. 

5) Potongan Harga 

Diskon yang diterima adalah diskon dari daftar harga secara resmi. 

c. Faktor – Faktor Pemberian Diskon 

Diskon diberikan untuk tujuan tersebut, pastikan itu menguntungkan untuk 

bisnis dan konsumen (Eso Hernawan et al., 2022). Diskon ini diberikan 

karena beberapa faktor, yaitu: 

1) Dalam situasi tertentu, produk akan diganti dengan model terbaru. 

2) Terdapat masalah pada produk ini yang menyebabkan kesusahan pada 

pemasarannya. 

3) Perusahaan menghadapi kesulitan ekonomi yang buruk. 

4) Harga bisa turun lebih banyak lagi, jika perlu tunggu lebih lama. 

5) Perusahaan menurunkan kualitas barang tersebut. 

d. Indikator-indikator Diskon 
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Menurut (Sutisna, 2012:300) dalam (Kusnawan et al., 2019) diskon 

merupakan penurunan harga produk dibandingkan dengan harga normal 

periode waktu tertentu. Menjadi indikator diskon, yakni : 

1) Besarnya potongan harga 

2) Masa potongan harga 

3) Jenis produk yang mendapatkan potongan harga 

Sedangkan (Kotler & Keller, 2017:237) mengemukakan indikator diskon 

sebagai berikut: 

1) Produk melimpah 

2) Adanya persaingan pasar 

3) Persaingan harga  

4) Meningkatkan kuantitas pembelian  

5) Menguntungkan beberapa pelanggan 

6) Mengunggulkan pasar melalui biaya yang lebih rendah 

7) Pembelian dalam jumlah besar 

2. Kualitas Barang 

a. Pengertian Kualitas Barang 

Kualitas barang merupakan kondisi fisik, fungsi, dan karakteristik barang, 

maupun jasa, berdasarkan tingkat kualitas yang diharapkan, seperti 

ketahanan, keandalan, ketepatan, kemudahan penggunaan, perbaikan 

barang serta sifat produk lainnya yang ditujukan memuaskan dan 

memenuhi keperluan pelanggan (Serlina & Sutisna, 2021). 

Menurut (Kotler & Keller, 2017) menyatakan: 
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Kualitas barang merujuk pada kemampuan barang guna memenuhi 

fungsinya dengan baik. Aspek-aspek ini mencakup ketahanan 

keseluruhan produk, keandalan, akurasi, kemudahan penggunaan 

serta perbaikan, pada atribut barang lainnya. 

 

Menurut (Tjiptono, 2019) menyatakan bahwa: 

Kualitas produk mengacu pada tingkat kualitas yang diinginkan serta 

upaya pengendalian variasi guna mencapai standar tersebut, serta 

memuaskan kebutuhan konsumen dengan baik. 

 

Menurut (Assauri, 2018:45) menyatakan bahwa: 

Kualitas barang merupakan faktor yang disertakan objek atau hasil 

yang mencapai kesesuaian objek atau hasil untuk tujuan apa barang 

atau hasil yang dimaksudkan. 

 

Menurut (Tony Wijaya, 2018:9) mengatakan bahwa : 

Kualitas produk adalah gabungan dari seluruh karakteristik barang 

dan jasa menurut pemasaran, rekayasa, produksi, maupun 

pemeliharaan yang menjadikan barang dan jasa tersebut dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

 

Menurut (Fandy Tjiptono, 2016:176) dalam mengatakan bahwa : 

Kualitas produk mencakup segala sesuatu yang memberikan nilai 

(value) untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan seperti barang 

fisik, jasa, acara, musik, pengalaman, orang atau pribadi, tempat, 

properti, organisasi, informasi, dan ide. 

 

 Dari pendapat tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa kualitas 

barang dapat dijelaskan sebagai nilai-nilai yang mempengaruhi konsumen, 

sehingga mereka mau membeli demi memuaskan kebutuhan-kebutuhan 

mereka. 

b. Tingkatan Kualitas Barang 

Menurut (Arif & Rianto, 2012) dalam (Marthin & Sutisna, 2023) terdapat 

5 tingkatan pada kualitas barang, yakni : 

1) Manfaat Inti  
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2) Manfaat Dasar Tambahan  

3) Harapan Produk  

4) Kelebihan yang Dimiliki Produk  

5) Potensi Masa Depan Produk 

c. Indikator-indikator Kualitas Barang 

Menurut (Kotler & Keller, 2017:368) terdapat beberapa tolak ukur atau 

indikator kualitas barang, yakni :  

1) Bentuk (Form) 

2) Keandalan (Reliability) 

3) Keistimewaan Tambahan (Feature) 

4) Kualitas Kesesuaian (Conformance Quality) 

5) Daya Tahan (Durability) 

6) Penyesuaian (Customization) 

7) Kemudahan Perbaikan (Repairability) 

8) Kualitas Kinerja (Performance Quality) 

9) Gaya (Style) 

10) Desain (Design) 

3. Kemudahan Bertransaksi 

a. Pengertian Kemudahan Bertransaksi 

Transaksi mudah terjadi ketika seseorang merasa tidak perlu 

menghabiskan banyak tenaga dan dapat menggunakan teknologi baru 

secara normal (Sumantri et al., 2022). Kemudahan adalah dimana 

konsumen tidak membutuhkan banyak energi untuk dapatkan informasi 



18 
 

 
 

tentang produk ini, mereka hanya ingin menemukannya dengan mudah 

untuk belanja dan berinteraksi dengan toko online (Satrianto et al., 2020). 

Menurut (Fazriansyah et al., 2022) menyatakan bahwa: 

Kemudahan bertransaksi adalah situasi ketika pelanggan percaya 

bahwa penggunaan teknologi itu mudah serta tidak butuh usaha yang 

besar. Pertama kali calon pembeli pasti mendapatkan masalah 

karena tidak mengerti bertransaksi secara online, pembeli akan 

cenderung menolak untuk belanja secara online. 

 

Menurut (Deni & Nurlinda, 2022) menyatakan bahwa: 

Kemudahan bertransaksi adalah hal yang paling penting untuk 

dilaksanakan pada pemasok atau penjual online, kenyamanan 

tingkat ini bisa bervariasi tergantung pada pelanggan sendiri. Tetapi 

tentu saja ada tingkat kemudahan yang sama di semua pembeli dan 

kemudian direncanakan faktor kemudahan ini dapat berdampak pada 

perilaku, yakni kesadaran yang lebih tinggi mengenai kemudahan 

kemudian semakin besar tingkat penggunaan ilmu komputer. 

 

Menurut (Safari et al., 2022) menyatakan bahwa: 

Kemudahan didefinisikan sebagai sejauh mana seseorang pasti akan 

mudah ketika menggunakan teknologi. 

b. Dimensi Kemudahan Bertransaksi 

Menurut (Sidhi & Johan, 2021) yaitu: 

1. Dapat dipahami secara jelas (Clear and understandable) 

2. Hanya memerlukan sedikit usaha dalam menjalankan transaksi 

(Effortless) 

3. Mudah untuk digunakan (Easy to use) 

c. Indikator-indikator Kemudahan Bertransaksi 

Menurut Aziziyah, (2021) yaitu:  

1. Mudah digunakan (easy to use) 
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2. Mudah untuk dipelajari (easy to learn) 

3. Jelas dan mudah dimengerti (clear and understandable) 

4. Fleksibel (flexible) 

5. Tidak membutuhkan banyak usaha (doesn’t require a lot of mental 

effort) 

6. Mudah melakukan apa yang ingin dilakukan pengguna (easy to get 

the system to do what user want to do) 

7. Menjadi terampil (become skillful) 

8. Efisiensi Waktu (time efficiency) 

9. Kemudahan untuk membeli (convenience to buy) 

10. Memiliki varian dalam pilihan pembayaran yang efektif 

4. Keputusan Pembelian 

a. Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian pelanggan yakni salah satu elemen yang ada pada 

pelanggan, yang sering disebut sebagai perilaku atau tingkah laku ketika 

terkait dengan tindakan nyata yang dapat diamati dan diukur pada pihak 

lain (Hernawan & Andy, 2018). 

Menurut (Kotler & Keller, 2017:196) dalam (Novianty & Kusnawan, 

2022) menyatakan bahwa 

Selama tahap evaluasi, pelanggan mengembangkan selera terhadap 

merek tertentu dalam proses pemilihan, dan mereka juga mungkin 

membentuk niat untuk membeli merek yang sangat populer. 

 

Menurut Butarbutar et al. (2022) dalam (Sutisna & Sutrisna, 2023) 

menyatakan bahwa: 
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Keputusan pembelian konsumen yakni merupakan tahapan 

berikutnya kemudian munculnya tujuan atau hasrat untuk 

melakukan pembelian, walaupun tindakan pembelian ini berbeda 

dengan tindakan pembelian yang sebenarnya. 

 

Pada pengertian tersebut bisa dikatakan bahwa keputusan pembelian 

konsumen merupakan penetapan yang dibuat pada pembeli sebelum 

membeli produk (Winata et al., 2020). Karena pada awalnya pembeli dapat 

memilih dari beberapa alternatif pilihan produk (Andy & Wahyuni, 2022). 

Keputusan pembelian konsumen memiliki arti bahwa konsumen membeli 

dan menggunakan produk pilihan mereka (Pasaribu & Kusnawan, 2022). 

Keputusan untuk membeli barang konsumsi seringkali hanya dilakukan di 

toko. Keputusan tersebut hampir terjadi secara bersamaan pada transaksi 

pembelian nyata. 

Menurut (Kotler & Keller, 2017:198) ada lima keputusan yang dilakukan 

pada pelanggan, yakni :  

1. Produk  

2. Tempat 

3. Waktu 

4. Kuantitas 

5. Cara Pembayaran 
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b. Proses Keputusan Pembelian  

Seorang konsumen dalam membeli suatu produk, akan memandang suatu 

produk dari berbagai sudut pandang (Andy & Naibaho, 2022). Hal inilah 

yang disebut dengan tahap-tahap proses keputusan pembelian. 

Menurut (Putri & Iriani, 2021) dan (Toyo et al., 2019) mengatakan bahwa  

Proses pengambilan keputusan pembelian merupakan langkah yang 

digunakan pada calon konsumen dalam menentukan apakah akan 

melakukan pembelian atau tidak. Metode ini melibatkan 

pemahaman atas permasalahan, mencari informasi, evaluasi 

berbagai alternatif, pengambilan keputusan untuk melalukan 

pembelian, serta perilaku pasca pembelian dilakukan. 

 

Menurut (Rahmadhani et al., 2022)  

Terdapat 5 tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian 

konsumen, yang mencakup identifikasi kebutuhan, mencari 

informasi, mengevaluasi alternatif, membuat keputusan pembelian, 

serta mengikuti perilaku setelah pembelian dilakukan. 

 

Berikut penjelasan tentang kelima tahap tersebut 

 

Gambar II. 1 Proses Keputusan pembelian  

 

Berikut merupakan uraian mengenai rangkaian proses pengambilan 

keputusan pembelian konsumen :  

1. Pada tahap pertama dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian, terjadi pengenalan kebutuhan (Kusnawan et al., 2019). 

Faktor-faktor internal dan eksternal dapat memicu munculnya 

Identifikasi 
kebutuhan 

Mencari 
informasi

Evaluasi 
alternatif

Keputusan 
pembelian 

Perilaku 
setelah 

pembelian
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masalah atau kebutuhan. Selain itu, pemasar perlu melakukan 

penelitian dan pemahaman terhadap jenis kebutuhan yang 

mendorong dan mengarahkan pembeli kepada produk atau layanan 

yang ditawarkan.  

2. Pencarian informasi merupakan fase dalam proses pengambilan 

keputusan pembelian yang melibatkan usaha guna menggali 

informasi lebih lanjut. Pelanggan dapat menunjukkan perhatian yang 

lebih besar atau aktif dalam mencari informasi. Berbagai sumber 

dapat menjadi pilihan untuk memperoleh informasi, seperti sumber 

pribadi, komersial, sumber publik, serta dari pengalaman. Sumber 

komersial cenderung lebih banyak digunakan oleh konsumen untuk 

memperoleh informasi mengenai produk atau jasa karena pemasar 

memiliki kendali dalam menyampaikan informasi tersebut dengan 

metode yang menarik bagi pembeli.  

3. Evaluasi alternatif merupakan fase dalam pengambilan keputusan 

pembelian yang melibatkan penggunaan data yang digunakan untuk 

menilai berbagai pilihan merek lain. Dalam mengevaluasi alternatif 

pilihan pembeli, terdapat lima konsep awal yang bisa digunakan agar 

dapat memahami evaluasi ini, yakni:  

a. Product attribute 

b. Importance weight  

c. Brand belief  

d. Utility function  
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e. Preference attitudes 

4. Keputusan pembelian merujuk pada tindakan pembeli dalam 

memutuskan apakah akan membeli barang atau tidak pada layanan 

tertentu.  

5. Pada tahap kelima, yakni perilaku setelah pembelian, pembeli 

melakukan tindakan setelah pembelian yang dipengaruhi oleh 

tingkat kepuasan dan ketidakpuasan mereka. Tingkat kepuasan dan 

ketidakpuasan ini ditentukan melalui perbandingan antara harapan 

konsumen dengan kemampuan produk.  

  Dari sudut pandang sejumlah ahli diatas, bisa ditarik 

kesimpulannya proses pengambilan keputusan pembeli dalam 

pembelian barang melibatkan beberapa langkah, yakni mengenali 

keperluan, evaluasi alternatif, mencari alternatif, keputusan pembelian, 

serta perilaku setelah pembelian. 

c. Dimensi Keputusan Pembelian  

Pada proses pengambilan keputusan pembelian, diperoleh 6 aspek 

keputusan yang dijalankan pada pembeli, yakni menurut (Kotler & Keller, 

2017:195) 

1. Product choice 

Pembeli memiliki opsi untuk mengambil keputusan antara membeli 

barang atau mengalokasikan uang untuk alasan lain. Oleh karena itu, 

perusahaan perlu fokus pada individu yang berminat untuk 
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melakukan pembelian produk serta alternatif-alternatif yang 

dipertimbangkan oleh mereka. 

2. Brand choice 

Konsumen perlu melakukan pengambilan keputusan mengenai 

pemilihan merek untuk dibeli, karena setiap merek memiliki 

karakteristik uniknya sendiri. Oleh karena itu, penting bagi 

perusahaan guna memahami cara pembeli melakukan seleksi merek 

yang dapat diandalkan.  

3. Vendor choice  

Pembeli perlu melakukan pengambilan keputusan mengenai toko 

atau pilihan distributor yang akan dilihat oleh mereka. Setiap 

pembeli memiliki pertimbangan yang bervariasi dalam mengambil 

pilihan distributor, seperti bagian tempat dekat, harga terjangkau, 

ketersediaan barang cukup, nyaman pada belanja, luasnya tempat, 

serta aspek-aspek lainnya.  

4. Purchase amount 

Konsumen memiliki kemampuan untuk memutuskan kuantitas 

barang yang akan dibeli pada satu waktu, dan pembelian tersebut 

mampu mencakup lebih dari satu varian produk. Oleh karena itu, 

perusahaan wajib menyiapkan jumlah barang yang memadai, tepat 

sesuai dengan beragam preferensi pembeli.  

5. Purchase timing  
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Proses pemilihan saat pembelian oleh konsumen bisa bervariasi, 

sepeti melakukan pembelian setiap hari, seminggu sekali, dua 

minggu, tiga minggu, bahkan sebulan sekali, serta sebagainya. 

6. Payment method 

Pembeli memiliki kebebasan untuk memilih metode pembayaran 

saat mereka melakukan pembelian produk layanan. Keputusan 

pembelian pada masa ini tidak hanya dipengaruhi faktor budaya, 

lingkungan, serta keluarga, tetapi pengaruh teknologi yang 

digunakan dalam transaksi pembelian juga menjadi faktor penting. 

Hal ini memungkinkan pembeli untuk menjalankan transaksi dengan 

mudah, baik dalam serta luar lingkungan rumah. 

d. Indikator Keputusan Pembelian  

Menurut (Kotler & Keller, 2017:195) mengatakan : 

1. Banyaknya pilihan design serta fitur yang ditawarkan 

2. Beragam variant merek yang tersedia  

3. Merek yang sesuai dengan kebutuhan konsumen 

4. Toko yang tersedia di berbagai tempat 

5. Toko yang mudah dijangkau dan di akses konsumen  

6. Jumlah pembelian barang dengan produk fashion semakin  

diminati konsumen 

7. Waktu pembelian tersedia pada jam tertentu   

8. Customer Service yang tersedia 24 jam siap melayani kapanpun 

dan dimana pun konsumen berada. 
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9. Proses pembayaran yang mudah dipahami konsumen. 

10. Proses pembayaran yang cepat sehingga tidak memerlukan waktu 

cukup lama. 

 

B. Hasil Penelitian Terdahulu 

Tabel II. 1 Penelitian Terdahulu 

No Nama 

Penulis 

Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1 (Ferdin, 2023) Pengaruh Diskon, 

Promosi dan 

Kemudahan Transaksi 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Pengguna 

Aplikasi Tokopedia 

(Kota Tangerang dan 

Sekitarnya) 

Dari hasil pengujian 

menunjukkan bahwa 

diskon, promosi, dan 

kemudahan transaksi 

terdapat pengaruh yang 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

pada aplikasi 

Tokopedia. 

2 (Widiyanti, 

2023) 

Pengaruh Diskon, 

Promosi, dan Penilaian 

Terhadap Pengambilan 

Keputusan Pembelian 

Konsumen di Shopee 

Berdasarkan dari hasil uji 

simultan (uji F), 

menunjukkan bahwa 

variabel Diskon (X1), 

Promosi (X2), serta 

Penilaian (X3) secara 
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bersamaan berpengaruh 

terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). Karena 

nilai signifikan lebih kecil 

dari 0,05 yakni 0,000 < 

0,05. 

3 (Santoso et al., 

2022) 

Pengaruh Diskon 

Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Marketplace Shopee 

(Studi Kasus 

Masyarakat Desa 

Kesilir Kabupaten 

Jember) 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang 

signifikan antara diskon 

dengan keputusan 

pembelian pada 

marketplace Shopee. 

4. (Supartono, 

2022) 

Pengaruh Harga, 

Kemudahan 

Bertransaksi, dan 

Kepercayaan Terhadap 

Minat Beli Online di E-

Commerce Shopee 

Pada Masa Pandemi 

Covid 19 

Berdasarkan hasil 

penelitian menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan terhadap 

minat beli online pada e-

commerce Shopee. 
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C. Kerangka Pemikiran  

Pada mengacu teori yang telah dijelaskan sebelumnya, yakni Pengaruh 

Diskon, Kualitas Barang dan Kemudahan Bertransaksi adanya keterkaitan, 

dan dampak terhadap proses Keputusan Pembelian, maka suatu model konsep 

dirumuskan dengan landasan bagi pengembangan kerangka hipotesis berikut 

ini : 

  H1 

   

H2 

     

  H3 

  

   H4 

Gambar II. 2 Kerangka Pemikiran 

 

D. Hipotesis  

Hipotesis adalah respons awal pada perumusan masalah penelitian, pada 

pertanyaan-pertanyaan masalah penelitian dijabarkan. Kata “sementara” 

menandakan jawaban yang diajukan harus bergantung pada teori yang terkait 

dan belum dibuktikan melalui pengumpulan data langsung. 

(X1) 

Diskon 

(Y) 

Keputusan Pembelian 

(X3) 

Kemudahan 

Bertransaksi 

(X2) 

Kualitas Barang 

HIPOTESIS 

Pada hasil uji Hipotesis 

yang telah dilakukan, bisa 

diketahui terdapat 

pengaruh diskon terhadap 

keputusan pembelian, 

pengaruh kualitas barang 

terhadap keputusan 

pembelian, serta 

pengaruh kemudahan 

bertransaksi terhadap 

keputusan pembelian. 
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Oleh karena itu, untuk menguji hubungan antara koefisien keterkaitan 

mengenai Pengaruh diskon, kualitas barang, serta kemudahan bertransaksi 

terhadap keputusan pembelian pada pengguna Shopee kemudian di uji 

terhadap hipotesis Y. Pada struktur tersebut, penelitian bisa dirumuskan 

melalui hipotesis yang cocok pada rumusan masalah saat ini, yakni : 

1. H1 = Diduga Diskon (X1) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

2. H2 = Diduga Kualitas Barang (X2) berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 

3. H3 = Diduga Kemudahan Bertransaksi (X3) berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

4. H4 = Diduga Diskon (X1), Kualitas Barang (X2), serta Kemudahan 

Bertransaksi (X3) secara bersama-sama berpangaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A.  Jenis Penelitian 

 Dengan menggunakan pendekatan deksriptif kuantitatif, penelitian ini 

akan menjelaskan bagaimana proses perolehan dan penggunaan data dalam 

melakukan analisis penelitian mengenai Pengaruh Diskon, Kualitas Barang, 

serta Kemudahan Bertransaksi terhadap Keputusan Pembelian. Metode ini 

menguraikan cara data dikumpulkan, diproses, serta analisis data untuk 

digunakan dalam membuktikan dan menguji guna mencapai tujuan 

penelitian. 

 Model yang dipakai untuk penelitian deskriptif adalah pendekatan 

penelitian yang dimaksud akan menghasilkan gambaran atau penjelasan yang 

teratur dan akurat mengenai objek atau fenomena yang akan diselidiki. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan melakukan 

pengambilan sampel dari populasi yang relevan dan mengumpulkan data 

melalui penggunaan kuesioner terstruktur. Metode survei dipilih dalam 

rangka mengumpulkan data dari responden kuesioner untuk penelitian ini. 

 Penelitian ini menggunakan berbagai variabel yang terbagi sebagai 2 

kelompok, yakni variabel independen serta variabel dependen. Variabel 

independen merupakan faktor-faktor diasumsikan mempunyai pengaruh 

terhadap variabel lain. Di sisi lain, variabel dependen merupakan faktor yang 

tergantung dan bisa mempengaruhi pada variabel lain. 
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Variabel – variabel yang menjadi objek pada penelitian ini, yakni: 

1. Variabel Independen 

Variabel independen pada penelitianini yakni diskon, kualitas barang, 

dan kemudahan bertransaksi. 

2. Variabel Dependen 

Variabel dependen pada penelitian ini yakni keputusan pembelian 

pengguna Shopee. 

B.  Objek Penelitian  

 Penelitian ini akan berfokus pada objek penelitian yang merupakan 

konsumen atau pembeli pengguna Shopee merupakan platform belanja online 

terdepan di Asia Tenggara serta Taiwan. Diluncurkan tahun 2015, Shopee 

menjadi platform yang telah disesuaikan pada tiap area, memberikan 

pengalaman berbelanja online yang nyaman, aman, serta efisien bagi pembeli. 

Hal ini tercapai pada dukungan sistem pembayaran serta logistik yang handal. 

Penelitian ini dilakukan guna memahami Diskon, Kualitas Barang, dan 

Kemudahan Bertransaksi Terhadap Keputusan Pembelian pengguna Shopee. 

1. Sejarah Singkat Shopee 

 Dalam catatan sejarahnya, Shopee didirikan oleh dua tokoh, yakni Chris 

Feng dan Forest Li, pada tahun 2015. Mereka memutuskan untuk 

menciptakan sebuah platform marketplace yang diberi nama Shopee. Chris 

Feng juga menjabat sebagai CEO Shopee. Shopee pertama kali diluncurkan 
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secara resmi di Singapura dan saat ini merupakan bagian dari SEA, Ltd, 

sebelumnya dikenal sebagai Garena. 

 Shopee menjadi suatu platform yang telah diadaptasi untuk beroperasi 

di berbagai wilayah, menyediakan pengalaman berbelanja online yang aman, 

serta efisien bagi para pembeli. Seluruh proses tersebut didukung oleh sistem 

pembayaran serta logistik yang terpecaya. Shopee awalnya diluncurkan tahun 

2005 di Singapura. Seiring berjalannya waktu, Shopee mengembangkan 

layanannya ke berbagai negara seperti Thailand, Indonesia, Vietnam, 

Malaysia, Taiwan, dan Filipina. Organisasi beroperasi di bawah SEA Group, 

yang sebelumnya dikenal sebagai Garena. Tahun 2015 Shopee secara resmi 

diluncurkan di tujuh wilayah berbeda, termasuk Taiwan, Singapura, Vietnam, 

Indonesia, Filipina, Thailand dan Malaysia.  

 Pada tanggal 1 Desember 2015, Shopee secara resmi memulai 

kehadirannya di Indonesia. Pendiri Shopee, Chris Feng, memilih Indonesia 

sebagai target pasar karena negara ini memiliki populasi penduduk yang 

sangat besar dikawasan Asia Tenggara. Selain itu, perkembangan pengguna 

internet di Indonesia juga berlangsung pesat dan selalu meningkat tahun ke 

tahun. Sejak awal peluncurannya di Indonesia, Shopee telah menghadirkan 

berbagai program menarik untuk menarik perhatian dan memperluas jumlah 

pengguna baru di negara ini. 

2. Tujuan Shopee 

 Tujuan utama dari hadirnya marketplace Shopee adalah untuk 

menyediakan platform toko online yang mempermudah interaksi antara 
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penjual dan pembeli. Marketplace Shopee bertujuan untuk memberikan 

kemudahan kepada para pembeli dalam memenuhi berbagai kebutuhan 

mereka, mulai dari kebutuhan sehari-hari, fashion, elektronik, serta lainnya. 

Target pasar Shopee adalah para individu yang aktif menggunakan internet 

atau media sosial. 

 Selain itu, tujuan lainnya adalah untuk menggunakan potensi 

transformatif teknologi dengan tujuan untuk mewujudkan perubahan positif 

dalam dunia, dengan menyediakan platform yang mengintegrasikan 

pelanggan serta penjual pada satu komunitas yang terintegrasi. 

3. Perjalanan Karir Shopee 

Perjalanan karir Shopee dari tahun 2015 – 2019 antara lain : 

a) Pada tahun 2015, Shopee diluncurkan di Vietnam, Singapura, Thailand, 

Malaysia, Taiwan, Filipina, serta Indonesia. 

b) Bulan Desember 2015, Shopee University menyelenggarakan sesi 

pertama di Taiwan, yang memberikan manfaat bagi 70 ribu penjual di 

berbagai pasar. 

c) Bulan Juni 2017, Shopee Mall resmi diperkenalkan di Taiwan, serta 

saat ini telah berhasil menarik lebih dari 11.000 penjual yang beroperasi 

di tujuh wilayah berbeda. 

d) Tahun 2018, nilai Gross Merchandise Value (GMV) kami berhasil 

mencapai angka sebesar US$10 miliar dengan lebih dari 600 juta 

transaksi yang telah sukes dilakukan melewati platform kami. 
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e) Pada bulan Mei 2018, Shopee secara resmi meluncurkan Super Brand 

Day pertamanya di Indonesia, dengan P&G sebagai mitra kami. Sejak 

saat itu, kami telah menyelenggarakan 70 Super Brand Days pada 

berbagai area. 

f) Tahun 2018, Shopee mengeluarkan pengumuman tentang penunjukkan 

BLACKPINK sebagai Duta Brand Ambassador dalam rangka 

menyambut Shopee 12.12 Birthday Sale. 

g) Tahun 2019, kami mengumumkan penunjukkan Cristiano Ronaldo 

sebagai duta merek kami menghadapi Shopee 9.9 Super Shopping Day. 

h) Bulan Desember 2019. Pada perayaan Shopee 12.12 Birthday Sale, 

Shopee berhasil menjual 80 juta produk dalam waktu satu hari. 

i) Tahun 2019, kami mencatat jumlah 500 juta tayangan pada platform 

Shopee Live serta Games kami telah dimainkan lebih dari 1 miliar kali 

pada aplikasi Shopee. 

C. Jenis dan Sumber Data 

 Pendekatan penelitian yang diterapkan guna menganalisis penelitian 

mengenai pengaruh diskon, kualitas barang, serta kemudahan bertransaksi 

terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee adalah metode deskriptif 

melalui pendekatan kuantitatif. Selain itu, analisis data dilakukan 

menggunakan metode analisis SPSS (Statistical for Product Service Solution) 

ver 25. 

 Metode kuantitatif meliputi suatu pendekatan yang melibatkan 

pemilihan sampel pada populasi yang relevan serta memanfaatkan kuesioner 
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terstruktur digunakan sebagai sarana untuk menghimpun data. Pendekatan 

kuantitatif ini memiliki tujuan untuk memperoleh informasi yang bersifat 

faktual dan mendalam tentang fenomena yang terjadi saat ini, dan 

menemukan berbagai masalah yang ada. Berbagai pendekatan ini 

diaplikasikan untuk menyelidiki pengaruh diskon, kualitas barang, dan 

kemudahan bertransaksi terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee. 

Dalam jenis data berikut digunakan penulis pada penelitian ini untuk 

mendukung proses penelitian : 

1. Data Primer 

Data primer terdiri dari data informasi diambil langsung pada 

sumbernya, dikumpulkan melewati observasi dan penggunaan 

kuesioner. Dalam data primer untuk penelitian ini, dikumpulkan 

melewati penyebaran kuesioner kepada responden, yaitu para 

konsumen di platform Shopee yang akan mengisi kuesioner tersebut.  

2. Data Sekunder 

Data Sekunder merupakan informasi yang telah didapatkan pada pihak 

lain atau kelompok dengan maksud spesifik serta dapat digunakan 

untuk penelitian. Pada penelitian tersebut, data sekunder diperoleh 

melalui buku referensi, jurnal, serta sumber tambahan lain yang relevan 

pada variabel yang sedang diteliti. 

D. Populasi dan Sampel 

 Populasi merupakan himpunan pada berbagai elemen yang ada dalam 

dalam objek penelitian. Elemen-elemen tersebut bisa mencakup individu, 
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benda perusahaan, serta unit lain yang terkait dengan objek penelitian. 

Populasi mencakup seluruh variasi dan banyaknya objek penelitian yang 

memiliki atribut yang beragam. 

Menurut (Sugiyono, 2019:117) mengatakan bahwa : 

Populasi dalam penelitian dianggap menjadi area umum mencakup 

objek atau subjek memiliki sifat serta kualitas tertentu yang ditentukan 

guna dijadikan fokus penelitian serta untuk menarik kesimpulan. 

Sementara itu, sampel yakni sebagian kecil pada populasi yang diambil 

tersebut, akan menjadi fokus utama dalam penelitian ini. 

 

Populasi pada penelitian ini merupakan konsumen yang pernah membeli 

produk di marketplace Shopee. Menurut (Sugiyono, 2019:91) membagikan 

rekomendasi terkait ukuran sampel pada penelitian seperti berikut ini: 

1. Ukuran sampel sesuai untuk penelitian ini berada dalam kisaran antara 

30 hingga 500. 

2. Apabila sampel dibagi menjadi kategori tertentu (contohnya: laki-laki 

– perempuan, pendidikan serta lainnya), demikian setiap kategori harus 

memiliki jumlah anggota sampel minimal 30. 

3. Apabila penelitian melibatkan analisis multivariate (korelasi regresi 

ganda), sebaiknya anggota sampel sebaiknya mencapai 54 atau 

setidaknya 10 kali lipat pada variabel yang diteliti. Sebagai contoh, jika 

terdapat 3 variabel (independen + dependen), maka disarankan jumlah 

anggota sampel adalah 30. 
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4. Dalam penelitian eksperimen dengan karakteristik sederhana dan 

melibatkan grup eksperimen serta grup kontrol, disarankan agar 

banyaknya anggota sampel masing-masing berkisar 10 hingga 20. 

Pemilihan metode sampel dalam melaksanakan penelitian menurut 

(Sugiyono, 2019:176) mengatakan bahwa: 

Metode sampling adalah metode mengumpulkan informasi yang 

digunakan dalam mengidentifikasi sampel yang dapat dijadikan objek 

penelitian. Penelitian ini akan menerapkan beberapa teknik sampling 

yang berbeda untuk mengumpulkan data yang relevan. 

 

Dari penelitian ini, penulis memakai rumus slovin guna menghitung 

banyaknya sampel, penyebab dari hal ini adalah karena jumlah populasi telah 

diketahui : 

 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
 

Keterangan : 

n = Sampel 

N = Jumlah Populasi 

e = Batas toleransi kesalahan 

   Perhitungannya :  

𝑛 =
100

1 + 100(0,05)2
 

𝑛 =
100

1,25
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𝑛 = 80 

Sehingga, untuk memenuhi syarat minimal sebagai sampel penelitian, 

diperlukan partisipasi dari 80 responden. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

 Pada penelitian ini, metode pengumpulan data yang diterapkan dalam 

menganalisis pengaruh Diskon, Kualitas Barang, serta Kemudahan 

Bertransaksi terhadap Keputusan Pembelian pengguna Shopee adalah metode 

deskriptif. Metode tersebut bertujuan untuk menguraikan proses 

pengumpulan, pengolahan, dan analisis data guna memperoleh pembuktian 

dan tes yang mendukung pencapaian tujuan penelitian.  

 Penulis memilih metode survey dalam menjalankan penelitian 

mengenai pengaruh Diskon, Kualitas Barang, serta Kemudahan Bertransaksi 

terhadap Keputusan Pembelian pengguna Shopee. Metode ini melibatkan 

pengumpulan informasi serta data pada setiap responden lewat kuesioner. 

Menurut (Sudaryono 2017, 82) menyatakan :  

Metode deskriptif merupakan suatu pendekatan yang digunakan guna 

mununjukkan serta mengkaji hasil penelitian tanpa menyimpulkan hal-

hal lebih umum. 

 

Menurut (Sugiyono, 2019:187) mengatakan bahwa: 

 

Kuesioner adalah metode pemungutan informasi yang dilakukan 

dengan menyediakan serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis 

yang ditujukan pada orang yang disurvei untuk mereka respon. 
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 Model penelitian deskriptif berfungsi guna menyajikan deksripsi serta 

gambaran yang teratur serta tepat tentang hubungan antara karakteristik yang 

terkait dengan fenomena yang dapat diteliti. Pada mengivestigasi masalah 

yang menjadi fokus penelitian, penulis memilih metode survei sebagai 

pendekatan penelitian, yang melibatkan pengumpulan data atau informasi 

dari responden lewat kuesioner.  

1. Penelitian Kualitatif 

 

Menurut (Sudaryono, 2020) menyatakan :  

Penelitian kualitatif adalah sebuah penelitian yang berusaha 

mengeksplorasi kehidupan sosial melalui cara menjabarkan 

perspektif atau interpretasi individu (informan) terhadap dunia 

sosial dalam konteks yang alami atau natural. 

 

Analisis data kualitatif dilakukan dengan mengidentifikasi data terkait 

prosedur-prosedur perusahaan, seperti implementasi rencana 

pemasaran yang diterapkan di perusahaan, serta membandingkannya 

menggunakan data teori saat ini, tanpa melibatkan angka atau data 

numerik.  

2. Penelitian Kuantitatif 

Menurut (Sekaran & Bougie, 2020) menyatakan : 

Penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang menerapkan 

metode kuantitatif, suatu pendekatan penelitian dimaksudkan 

guna mendeskripsikan fenomena atau gejala sosial dengan 

pendekatan kuantitatif, serta menyelidiki hubungan timbal balik 

antara gejala atau fenomena sosial yang terjadi dalam masyarakat.  

 

Dalam penelitian ini, digunakan metode analisis data berupa analisis 

kuantitatif. Analisis kuantitatif merupakan proses yang digunakan guna 

mengolah data yang telah dikumpulkan melalui kuesioner, yang 

selanjutnya akan diolah menggunakan metode statistik yang dapat 
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diandalkan serta kredibel. Proses analisis kuantitatif melibatkan 

pengolahan data dari kuesioner menjadi bentuk angka-angka pada 

menggunakan skala pengukuran, pada penelitian ini menggunakan 

skala 1-5. Nilai tertinggi diberikan untuk respon yang sangat positif 

(sangat setuju), sedangkan nilai terendah diberikan untuk respon paling 

negatif(sangat tidak setuju). Berikut adalah pemberian bobot yang 

digunakan : 

Tabel III. 1 Skala Likert 

Indikator Jawaban Keterangan Nilai Indikator 

STS Sangat Tidak Setuju (1) 

TS Tidak Setuju (2) 

KS Kurang Setuju (3) 

S Setuju (4) 

SS Sangat Setuju (5) 

Sumber Menurut (Sugiyono, 2019) 

F. Operasionalisasi Variabel Penelitian 

Menurut (Sugiyono, 2019) menyatakan : 

Variabel merupakan ciri atribut partisipan atau kondisi dalam penelitian 

yang memiliki nilai yang beragam dalam studi ini. Pada penelitian ini, 

teridentifikasi dua variabel, yakni variabel independen serta variabel 

dependen. 

 

Menurut (Sekaran & Bougie, 2020) mengatakan bahwa: 

Variabel penelitian merupakan aspek-aspek ditentukan oleh peneliti 

untuk diselidiki guna memperoleh informasi yang relevan dan 

memungkinkan penarikan kesimpulan mengenai hal-hal yang 

dibutuhkan pada penelitian 
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 Terdapat 3 variabel X serta 1 variabel Y dalam penelitian tersebut, yaitu 

Diskon, Kualitas Barang, serta Kemudahan Bertransaksi terhadap Keputusan 

Pembelian pengguna Shopee. Variabel terbagi menjadi dua kategori, yakni : 

1. Variabel bebas, juga dikenal sebagai variabel independen, seperti 

diskon, kualitas barang, dan kemudahan bertransaksi di Shopee. 

2. Variabel terikat serta variabel yang juga disebut variabel dependen 

seperti keputusan pembelian di Shopee. 

Ketiga variabel ini memiliki hubungan yang saling terikat, dimana (Sugiyono, 

2019) mengatakan bahwa: 

Variabel bebas merupakan variabel yang memiliki pengaruh serta 

membuat penyebab perubahan serta muncul variabel dependen ke suatu 

perusahaan (variabel terikat). 

 

Menurut (Sugiyono, 2019) menyatakan bahwa Variabel terikat adalah 

variabel terpengaruh serta menjadi hasil dari adanya variabel bebas pada 

suatu Perusahaan. 

Langkah operasionalisasi merupakan langkah penting untuk mengartikan 

konsep tetap bersifat variabel menjadi indikator dan penjelasan operasional. 

Pada penelitian tersebut, tahap operasionalisasi akan dijabarkan sebagai 

berikut : 

1. Diskon adalah variabel bebas pertama (X1) 

2. Kualitas Barang adalah variabel bebas kedua (X2) 

3. Kemudahan Bertansaksi adalah variabel bebas ketiga (X3) 

4. Keputusan Pembelian adalah variabel terikat (Y) 
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Penelitian tersebut akan menjelaskan operasionalisasi variabelnya dalam 

tabel dibawah. Variabel serta indikatornya sebagai berikut:  

Tabel III. 2 Operasional Variabel 

Variabel  Sub Variabel Indikator  Skala 

Diskon 

(X1) 

1.Potongan Harga 

Tunai 

1. Besarnya 

potongan harga 

2. Masa potongan 

harga 

Ordinal 

2.Potongan 

Kuantitas 

3. Jenis produk yang 

mendapatkan 

potongan harga 

4. Produk melimpah 

3. Potongan Harga 

Fungsional 

 

5. Adanya 

persaingan pasar  

6. Persaingan harga 

4.Potongan Harga 

Musiman  

7. Meningkatkan 

kuantitas 

pembelian 

8. Menguntungkan 

beberapa 

pelanggan 

9. Mengunggulkan 

pasar melalui 

biaya yang lebih 

rendah 

 

5.Potongan Harga 10. Pembelian dalam 

jumlah besar 

Kualitas 

Barang 

(X2)  

1. Manfaat Inti 1. Bentuk  Ordinal 

2. Manfaat Dasar 

Tambahan  

2. Keandalan  

3. Harapan 

Produk  

3. Keistimewaan 

Tambahan  

4. Kualitas 

Kesesuaian  

5. Daya Tahan  

4. Kelebihan yang 

dimiliki Produk  

 

 

 

 

6. Penyesuaian  

7. Kemudahan 

Perbaikan  

8. Kualitas Kinerja  

9. Gaya  

10. Desain  
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5. Potensi Masa 

Depan Produk  

Kemudahan 

Bertransaksi 

(X3) 

1. Mudah 

dipelajari 

1. Mudah digunakan 

2. Mudah untuk 

dipelajari   

Ordinal 

2. Mudah 3. Jelas dan mudah 

dimengerti 

3. Dapat dipahami 4. Fleksibel  

5. Tidak 

membutuhkan 

banyak usaha  

4. Terampil 6. Media yang 

dipakai dapat 

membantu 

pemasaran 

produk 

7. Menjadi terampil 

8. Efisiensi waktu 

9. Kemudahan 

untuk membeli 

10. Memiliki varian 

dalam pilihan 

pembayaran yang 

efektif  

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y)  

1. Pilihan produk. 1. Banyaknya 

pilihan design 

serta fitur yang 

ditawarkan 

Ordinal 

2. Pilihan merek. 2. Beragam variant 

merek yang 

tersedia  

3. Merek produk 

yang sesuai 

dengan kebutuhan 

konsumen 

3. Pilihan tempat 

penyalur 

4. Banyak produk 

yang tersedia di 

Shopee 

5. Shopee mudah 

dijangkau dan di 

akses konsumen  

 

4. Jumlah 

pembelian atau 

kuantitas. 

6. Jumlah pembelian 

produk fasion 
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semakin diminati 

konsumen 

5. Waktu 

pembelian. 

7. Waktu pembelian 

tersedia pada jam 

tertentu   

8. Customer Service 

yang tersedia 24 

jam siap melayani 

kapanpun dan 

dimana pun 

konsumen berada. 

6. Metode 

pembayaran. 

9. Proses 

pembayaran yang 

mudah dipahami 

konsumen. 

10. Proses 

pembayaran yang 

cepat sehingga 

tidak memerlukan 

waktu cukup 

lama. 

 

 

G. Teknik Analisis Data 

1. Uji Frekuensi 

Pada penelitian ini, data dijadikan sebagai sumber informasi merupakan 

sejumlah besar data yang menyebabkan kesulitan dalam mengidentifikasi 

karakteristik atau ciri-ciri yang ada. 

Menurut (Sugiyono, 2019) mengatakan bahwa Distribusi Frekuensi 

merupakan pengaturan data berdasarkan kategori interval atau kelas 

tertentu pada sebuah daftar. Maka dari itu, data bersifat besar perlu diatur 

melalui proses penggolongan data dalam kelompok tertentu, serta 



45 
 

 
 

dikategorikan sebagai daftar untuk memahami ciri-ciri data tersebut dan 

memudahkan analisis sesuai dengan tujuan penelitian. 

2. Uji Kualitas Data 

a. Uji Validitas 

Menurut (Ghozali, 2018) mengatakan Pengujian validitas 

bertujuan guna menentukan apakah suatu kuesioner 

dianggap sah atau valid. Validitas kuesioner tercapai ketika 

pernyataan yang terdapat di dalamnya efektif dalam 

mengungkapan variabel yang diukur melalui kuesioner 

tersebut.  

Uji Validitas dilaksanakan pada mempertimbangkan nilai r 

hitung dengan r tabel pada tingkat signifikansi sebesar 5% 

(𝛼 = 0,05) dengan degree of freedom (df) = n-2. Penentuan 

validitas instrumen bisa ditetapkan apabila r hitung > r tabel 

maka dinyatakan valid dan jika r hitung < r tabel maka 

dinyatakan tidak valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Menurut (Ghozali, 2018) menyatakan uji reliabilitas ialah metode 

yang digunakan guna menilai kualitas suatu kuesioner sebagai 

indikator pada variabel atau konstruk yang diukur. Pengukuran 

reliabilitas suatu kuesioner bisa dianggap handal apabila respons 

individu terhadap pernyataan sama dan konsisten pada waktu ke 
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waktu. Menurut (Ghozali, 2018), reliabilitas dihitung dengan 

mengamati nilai Cronbach Alpha diharapkan lebih besar dari 0,07. 

3. Analisis Statistik Deskripsi 

Menurut (Sugiyono, 2019) mengatakan : 

Statistik Deskriptif merupakan teknik statistik yang diterapkan 

dalam menganalisis data melalui pendekatan memberikan gambaran 

serta deskripsi data yang diperoleh tanpa maksud untuk mengambil 

kesimpulan generalisasi. 

 

 Statistik deskriptif menyediakan uraian menyeluruh mengenai objek 

penelitian yang diambil sebagai sampel. Pada statistik deskriptif, data 

dijelaskan dengan tujuan memberikan persepsi awal mengenai masalah 

yang sedang diteliti. Fokus dari statistik deskriptif terletak pada nilai 

minimum, maximum, rata-rata (mean) serta standar deviasi. Penelitian ini 

menggunakan variabel independent, yakni diskon, kualitas barang, serta 

kemudahan bertransaksi sebagai variabel independen, serta variabel 

dependen yakni keputusan pembelian. 

 Pada penelitian ini, analisis statistik deskriptif digunakan guna 

mengungkapkan nilai statistik pada variabel-variabel terlibat, seperti 

Diskon, Kualitas Barang, dan Kemudahan Bertransaksi dan Keputusan 

Pembelian. Tujuan dari analisis ini adalah memberikan ilustrasi serta 

penjelasan mengenai nilai minimum, maksimum, rata-rata serta standar 

deviasi pada variabel-variabel yang sedang diteliti. 
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4. Uji Asumsi Klasik 

Menurut (Ghozali, 2018). Uji asumsi klasik yang mencakup pengujian 

multikolinearitas serta heterokedastisitas. Hal ini bertujuan untuk 

memastikan bahwa hasil regresi yang diperoleh adalah valid. Kriteria 

keberhasilan adalah terpenuhinya asumsi normalitas dan asumsi klasik. 

Berikut adalah penjelasan lebih lanjut mengenai hal tersebut : 

a. Uji Normalitas 

Maksud dari uji normalitas pada penelitian ini ialah guna menguji 

apakah variabel terikat serta variabel bebas pada proses regresi 

memperoleh distribusi yang normal. Uji normalitas tersebut dapat 

diidentifikasi melalui pola penyebaran data (titik) yang ada di sumbu 

diagonal pada grafik yang menggunakan analisis grafik seperti P-P of 

Regression Standardized Residual.  

 Pada penelitian tersebut, untuk pengujian normalitas, juga 

akan dilaksanakan uji Kolmogorov-Smirnov (KS). Pengambilan 

kesimpulan akan didasarkan pada hipotesis yang diajukan, berikut 

adalah hipotesis yang diusulkan : 

H0 : Apabila (nilai signifikan) P > 0.05, maka variabel tersebut 

mempunyai distribusi normal. 

H1 : Apabila (nilai signifikan) P < 0.05, maka variabel tersebut tidak 

mempunyai distribusi normal. 

b. Uji Multikolinearitas 
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Menurut (Ghozali, 2018) mengatakan : 

“Uji Multikolinearitas dilakukan dengan tujuan guna menentukan 

apakah ada kolerasi tinggi antara variabel independen pada model 

regresi atau tidak.” 

Tujuan dari uji Multikolinearitas merupakan guna menilai apakah ada 

korelasi yang signifikan antara variabel bebas (X) pada model regresi. 

Keberhasilan suatu model regresi dapat dikatakan baik apabila tidak 

ada korelasi yang signifikan pada variabel independen. Guna 

mengidentifikasi keberadaan multikolinearitas pada model regresi 

pada penelitian tersebut, akan dilihat tolerance value serta variance 

inflation factor (VIF). Berikut adalah rumusan hipotesisnya :  

H0: Apabila nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10, maka 

kesimpulan yang diambil adalah tidak terdapat multikolinearitas pada 

variabel independen pada model regresi. 

H1: Apabila nilai tolerance < 0,10 dan nilai VIF > 10, maka bisa 

disimpulkan terdapat multikolinearitas antara variabel independen 

pada model regresi. 

c. Uji Heterokedastisitas 

Menurut (Ghozali, 2018) mengatakan : 

“Uji Heterokedastisitas dilakukan guna mengevaluasi apakah pada 

model regresi terdapat ketidaksamaan dalam variance residual antara 

satu observasi dengan observasi lainnya. Apabila variance residual 

tetap konstan, maka kondisi tersebut disebut homoskedastisitas, 
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sedangkan bila variance berbeda-beda, maka disebut 

heterokedastisitas.” 

Pendeteksian heterokedasitas dapat dicapai melalui mengamati 

apakah ada pola khusus pada grafik scatterplot antara SRESID dan 

ZPRED. Analisis didasarkan pada pengamatan tersebut : 

1. Apabila terdapat pola khusus pada grafik scatterplot, seperti 

titik-titik membentuk pola tertentu dengan karakteristik teratur 

seperti bergelombang, melebar, atau menyempit, hal ini 

menunjukkan terdapat heteroskedastisitas. 

2. Apabila pada grafik scatterpot tidak terlihat adanya pola yang 

jelas, dan titik-titik tersebar diatas serta dibawah nol pada 

sumbu Y, maka dapat disimpulkan tidak terdapat 

heterokedastisitas. 

5. Uji Hipotesis  

a. Uji Persamaan Regresi Linear Berganda 

Dalam penelitian ini, metode analisis data yang digunakan merupakan 

analisis statistik, khususnya analisis regresi berganda, untuk menguji 

diskon, kualitas barang, serta kemudahan bertransaksi. Operasi pada 

variabel terikat (dependen), yakni keputusan pembelian. Tujuan pada 

analisis regresi linear berganda adalah guna menguji arah hubungan 

positif serta negatif pada variabel independen dengan variabel terikat 

(dependen), serta guna memprediksi apakah variabel independen 

berpengaruh terhadap variabel terikat (dependen).  
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Data yang dipakai dalam penelitian ini berupa skala interval atau 

rasio. Analisis didasarkan pada nilai koefisien regresi, dimana bila 

koefisien b memiliki nilai positif memperlihatkan hubungan searah 

pada variabel independen dengan variabel terikat (dependen). Artinya, 

bila variabel terikat (dependen) naik, maka variabel independen juga 

akan meningkat, begitu juga sebaliknya. Namun, jika koefisien b 

memiliki nilai negative, memperlihatkan hubungan berlawanan. Ini 

artinya jika variabel terikat (dependen) naik, maka variabel 

independen akan turun, dan sebaliknya. 

Menurut (Ghozali, 2018) mengatakan :  

“Metode statistik yang digunakan guna menguji hubungan antar satu 

variabel terikat (metrik) serta satu bahkan lebih variabel bebas 

(metrik) merupakan regresi. Regresi sederhana digunakan guna 

menguji pengaruh satu variabel bebas (metrik) terhadap satu veriabel 

terikat (metrik), sementara regresi berganda digunakan ketika ada 

lebih dari satu variabel bebas (metrik) yang mempengaruhi variabel 

terikat (metrik).” 

 

Berikut adalah model persamaan regresi linear berganda yang digunakan 

dalam penelitian ini : 

𝒀 = 𝜶 + 𝜷𝟏𝑿𝟏 + 𝜷𝟐𝑿𝟐 + 𝜷𝟑𝑿𝟑 + 𝜺 

Keterangan : 

Y = Variabel Dependen (Keputusan Pembelian). 

𝛼 = Konstanta. 

X1 = Variabel Independen (Diskon). 
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X2 = Variabel Independen (Kualitas Barang). 

X3 = Variabel Independen (Kemudahan Bertransaksi). 

(1,2,3) = Koefisien regresi masing masing X. 

𝜀 = Error. 

b. Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 

Adjusted R2 digunakan guna mengukur sejauh mana variasi dari 

variabel terikat (dependen) yang mungkin dijelaskan pada variasi 

variabel independen. Sisa variasi yang tidak bisa dijelaskan akan 

menjadi bagian dari variasi variabel lain yang tidak termasuk dalam 

model. Hasil uji koefisien determinasi ditentukan pada nilai Adjusted 

R2, yang memiliki rentang nilai antara 0 hingga 1. Apabila nilai 

Adjusted R2 mendekati 1, berarti variabel independen memberikan 

informasi yang hampir lengkap guna memprediksi variabel terikat 

(dependen). Sebaliknya, jika nilai Adjusted R2 mendekati 0, maka 

kemampuan variabel independen guna memprediksi variabel terikat 

(dependen) sangat sedikit. Jika nilai Adjusted R2 sama dengan 0, nilai 

R2 boleh digunakan sebagai gantinya. 

c. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F)  

Menurut (Ghozali, 2018) menyatakan : 

“Tujuan dari Uji Simultan (Uji F) adalah guna memahami apakah 

terdapat pengaruh secara bersamaan dari variabel-variabel 

independen terhadap variabel dependen (terikat). Keputusan pada 
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pengujian tersebut dapat diambil melalui nilai probability value (p 

value) atau nilai F hitung.”  

Uji statistik F diterapkan guna menuntukan apakah semua 

varibel bebas yang dimasukkan pada model memiliki pengaruh 

bersama terhadap variabel terikat. Uji F diterapkan guna menguji 

hipotesis bahwa H1, H2, serta H3 secara simultan bernilai nol. Berikut 

adalah hipotes pengujiannya : 

a. H0: Apabila nilai F (tabel) > F (hitung) serta nilai signifikansi uji F > 

0.05, maka secara bersama dapat disimpulkan bahwa semua variabel 

independen tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel 

terikat (dependen). 

b. H1: Apabila nilai F (tabel) < F (hitung) serta nilai signifikansi uji F < 

0.05, maka disimpulkan bahwa semua variabel independen secara 

bersama dan signifikan mempengaruhi variabel terikat (dependen).  

Kriteria Pengujian : Jika nilai F (tabel) < F (hitung) serta tingkat 

signifikansi < 0.05 maka Ha4 dapat diterima, menunjukkan bahwa 

secara bersama pengaruh yang signifikan pada variabel independen 

Diskon, Kualitas Barang, serta Kemudahan Bertransaksi Terhadap 

Keputusan Pembelian. 

d. Uji Signifikansi Parsial (Uji Statistik t) 

Pada dasarnya, uji t menggambarkan sejauh mana pengaruh variabel 

penjelas (independen) secara individu dalam menjelaskan variasi 

variabel terikat (dependen). 
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Menurut (Ghozali, 2018) menyatakan bahwa :  

“Pada dasarnya, uji t memperlihatkan sejauh mana masing-masing 

variabel independen memberikan pengaruh yang signifikan pada 

variabel terikat (dependen).” 

Pengujian hipotesis secara parsial dilakukan menggunakan uji t. 

Uji t dilaksanakan dengan membandingkan tingkat signifikansi t 

hitung dengan t tabel dengan aturan bahwa jika t tabel > t hitung, maka 

tidak ada pengaruh pada variabel independen terhadap variabel 

dependen (terikat). Namun, jika t tabel < t hitung, maka terdapat 

pengaruh pada variabel independen terhadap variabel dependen 

(terikat). Selain itu, menggunakan tingkat signifikansi pada ketentuan: 

1. Apabila nilai signifikansi t > 0.05, maka H0 ditolak, yang berarti 

tidak terdapat pengaruh signifikan pada variabel independen 

terhadap variabel dependen (terikat). 

2. Jika nilai signifikansi t < 0.05, maka H0 diterima, yang 

menandakan adanya pengaruh yang signifikan pada variabel 

independen dan variabel dependen (terikat). Kriteria dalam 

pengujian: 

3. Jika pengaruh variabel Diskon memiliki nilai t tabel < t hitung 

serta nilai signifikansi dibawah 0.05 maka Ha1 diterima, ini 

artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan pada variabel 

independen Diskon (X1) terhadap variabel dependen Keputusan 

Pembelian (Y). 
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4. Jika variabel Kualitas Barang memiliki nilai t tabel < t hitung 

serta nilai signifikan dibawah 0.05 maka Ha2 diterima, ini 

menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan pada variabel 

independen Kualitas Barang (X2) terhadap variabel dependen 

Keputusan Pembelian (Y). 

5. Jika variabel Kemudahan Bertransaksi memiliki nilai t tabel < t 

hitung serta nilai signifikan dibawah 0.05 maka Ha3 diterima. 

Artinya, terdapat pengaruh yang signifikan pada variabel 

independen Kemudahan Bertransaksi (X3) terhadap variabel 

dependen Keputusan Pembelian (Y). 
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