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ABSTRAK 

 
DEWI SURYANI Z. (Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli Mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada Platform Shopee) (dibimbing oleh Firman., 
dan Umaima). 
 
 Seiring berkembangnya teknologi yang semakin maju membuat 
perkembangan jual beli online semakin banyak dengan berbagai toko online yang 
sudah dikenal untuk saat ini. Kalangan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam (FEBI) sedang populer tentang jual beli di platform Shopee. Mahasiswa 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) tertarik dengan adanya promosi. 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi  dan Bisnis Islam dengan mudah untuk membeli apa 
yang ingin mereka beli dengan mengandalkan promosi tersebut yang telah disediakan 
oleh platform Shopee. Dengan adanya promosi ini, dapat mempengaruhi minat beli 
mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) untuk membeli sesuatu di 
platform tersebut. 
 Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dan dalam mengumpulkan 
data menggunakan kuesioner, metode observasi, dan dokumentasi. Penentuan jumlah 
sampel dilakukan dengan rumus persamaan Lemeshow. Adapun teknik analisis data 
yaitu analisis data statistik deksriptif, uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji 
one sample T-test, uji korelasi, uji regresi linear sederhana, dan uji analisis koefisien 
determinasi. 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1). Promosi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat beli mahasiswa FEBI pada platform Shopee. Hal ini 
dibuktikan dengan hasil uji t diperoleh nilai thitung lebih kecil dari nilai ttabel (-141,966 
< 1,985) maka Ha diterima (variabel X). (2). Hasil uji t diperoleh nilai thitung (-129,678 
< 1,290) maka Ha diterima (variabel Y). Uji korelasi pada penelitian ini memperoleh 
rhitung 0,750 dengan signifikansi 0,002. Nilai rhitung 0,750 > rtabel 0,198 maka dikatakan 
H0 ditolak. (3). Nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dikatakan berkorelasi, terdapat 
hubungan positif dan signifikansi antara promosi terhadap minat beli mahasiswa 
(FEBI) dengan tingkat hubungan yang kuat. (4). Uji regresi linear sederhana telah 
dilakukan terdapat pengaruh yang kuat, dibuktikan dengan hasil nilai thitung 10,994 > 
ttabel  1,984 dan signifikansinya 0,000 < 0,05 artinya H0 ditolak dan Ha diterima. 
Adapun pengujian koefisien determinasi memperoleh nilai sebesar 0,563 atau 56,3%. 
Hal ini berarti bahwa pengaruh promosi sebagai variabel independen atau bebas dan 
variabel minat beli sebagai variabel dependen sebesar 56,3% termasuk kategori 
sedang karena nilai R square mendekati nol dan sisanya 43,7% diteliti. 
 

Kata Kunci : promosi, minat beli, mahasiswa FEBI  
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

 

1. Transliteri Arab-Latin 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 

dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf dan 

sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lain lagi dilambangkan dengan 

huruf dan tanda.  

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin: 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak ا

dilambangkan 

Tidak 

dilambangkan 

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Ṡa Ṡ Es (dengan titik di ث

atas) 

 Jim J Je ج

 Ḥa Ḥ Ha (dengan titik di ح

bawah) 

 Kha Kh Kadan Ha خ

 Dal D De ز

 Dhal Dh De dan Ha ش
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 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es ش

 Syin Sy Esdan Ye ظ

 Ṣad Ṣ Es (dengan titik di ص
bawah) 

 Ḍad Ḍ De (dengan titik di ض

bawah) 

 Ṭa Ṭ Te (dengan titik di ط

bawah) 

 Ẓa Ẓ Zet (dengan titik di ظ

bawah) 

 Ain „__ Koma Terbalik„ ع

Keatas 

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qof Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل
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 Mim M Em و

ٌ Nun N En 

 Wau W We و

ِ Ha H Ha 

 Hamzah __‟ Apostrof ء

ٌ Ya Y Ye 

 Hamzah (ء) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda 

apapun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda (ʼ) 

2. Vokal 

1. Vokal tunggal (monoftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harakat, transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah A A ٲ

 Kasrah I I ٳ

 Dammah U U ٱ

2. Vokalrangkap (diftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 

antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

ٌْْ  Fathah danYa Ai a dan i ۔َ

 Fathah danWau Au a dan u ۔َوْْ

Contoh: 

 kaifa :ڲڧَْ

 haula : حَىْلَْ
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3. Maddah 

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harkat dan 

Huruf 

Nama Huruf dan Tanda Nama 

 Fathah dan ۔َا/۔ٌَ

Alif atau Ya 

Ā a dan garis di atas 

ٌْْ  Kasrah ۔ِ

danYa 

Ī i dan garis di atas 

 Dammah dan ۔ُوْْ

Wau 

Ū u dan garis di atas 

     Contoh: 

 Māta    :   يَاتَْ

 Ramā    :   رَيًَ

ُْمَْ  Qīla    :   لِ

ىْتُْ ًُ ََ   :    Yamūtu 

4. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua: 

A. Ta marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, 

transliterasinya adalah [t] 

B. Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasinya adalah 

[h]. 

Kalau pada kata yang terakhir dengan ta marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta 

marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

Contoh: 

 Raudah al-jannah atau Raudatu ljannah : رَوْضَةاُنرَُةِّْ

ََُْةاُنْفَاضِهَةِْ سِ ًَ  Al-madīnah al-fādilah atau Al-madīnatu lfādilah : انَْ
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ةُْ ًَ  Al-hikmah :  انَْحِكْ

5. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda tasydid (ّْ۔), dalam  transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan 

huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

اَ        Rabbanā : رَبَُّ

ُُْاَ        Najjainā: ََرَّ

       Al-Haqq : انْحَكْ 

       Al-Hajj : انْحَدْ 

ىَْ        Nu‟ima: َعُِّ

       Aduwwun„ : عَسُوْ 

Jika hurufي bertasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf kasrah 

(ٌّْ  .maka ia litransliterasi seperti huruf maddah(i) ,(۔ِ

Contoh:  

 ٍْ  Arabi (bukan „Arabiyyatau „Araby)„ :عَرَبِ

 ٍْ  Ali (bukan „Alyyatau „Aly)“ :عَهِ

6. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf لا (alif lam 

ma‟rifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasikan seperti 

biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiah maupun huruf qamariah. Kata 

sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang mengikutinya. Kata sandang 

ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar 

 .(ـ)
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Contoh: 

صُْ ًْ  al-syamsu (bukan asy-syamsu): انَْشَ

نْسَنَة  al-zalzalah (bukan az-zalzalah) : انَسَّ

 al-falsafah: انَْفهَطَفَةُْ

 al-biladu: انَْبلِاَزُْ

7. Hamzah 

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof („) hanya berlaku bagi 

hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun bila hamzah terletak di awal 

kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan arab ia berupa alif.  

Contoh: 

ٌَْ  ta‟muruna : تأيُرُوْ

 ‟al-nau : انَُّىْءُْ

ءْ  ٍْ  syai‟un: شَ

 umirtu : ايُِرْتُْ

8. Kata arab yang lazim digunakan dalam bahasa Indonesia 

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau 

kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat 

yang sudah lazim dan menjadi bagian dari pembendaharaan bahasa Indonesia, tidak 

lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya kata Al-Qur‟an (darQur‟an), 

Sunnah. 

Namun bila kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu rangkaian teks Arab 

maka mereka harus ditransliterasi secara utuh. 

Contoh: 

Fi zilal al-qur‟an 
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Al-sunnahqabl al-tadwin 

Al-ibarat bi „umum al-lafz la bi khusus al-sabab 

9. Lafzal-jalalah(ِ  (اًللهل

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jar dan huruf lainnya atau 

berkedudukan sebagai mudafilahi (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf hamzah. 

 Contoh: 

ِْ ْاّللً ٍُ َْ     dinullah زِ

 ِْ   billah بِاْلّلً

Adapun tamarbutah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-jalalah, 

ditransliterasi dengan huruf [t]. 

 Contoh: 

ِْ ةِاّللً ًَ  hum fi rahmatillah   هىُْْفٍِْرَحْ

10. Huruf kapital 

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital, dalam transliterasi ini 

huruf tersebut digunakan juga berdasarkan kepada pedoman ejaan Bahasa Indonesia 

yang berlaku (EYD). Huruf kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf 

awal nama diri (orang, tempat, bulan) dan huruf pertama pada  permulaan kalimat. 

Bila nama diri didahului oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf 

kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika 

terletak pada awal kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan 

huruf kapital(Al).  

Contoh: 

Wa ma Muhammadunillarasul 

Inna awwalabaitinwudi‟alinnasilalladhi bi Bakkatamubarakan 
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Syahru Ramadan al-ladhiunzilafih al-Qur‟an 

Nasir al-Din al-Tusi 

Abu Nasr al-Farabi 

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abu (bapak 

dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus disebutkan 

sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. Contoh: 

Abu al-Walid Muhammad ibnu Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abu al-

Walid Muhammad (bukan: Rusyd, Abu al-Walid Muhammad Ibnu) 

Nasr Hamid Abu Zaid, ditulismenjadi Abu Zaid, Nasr Hamid (bukan: Zaid, 

Nasr Hamid Abu) 

2. Singkatan 

Beberapa singkatan yang di bakukan adalah: 

Swt  = subhanahuwa ta „ala 

Saw  = sallallahu „alaihiwasallam 

a.s  = „alaihi al-sallam 

H  = Hijriah 

M  = Masehi 

SM  = Sebelum Masehi 

l.  = Lahir Tahun 

w.  = Wafat Tahun 

QS./..: 4  = QS al-Baqarah/2:187 atau QS Ibrahim/..., ayat 4 

HR  = Hadis Riwayat 

Beberapa singkatan dalam bahasa Arab 

 صفحة =      ص



xxii 
 

 بسوٌْيكاٌ =      زو

صهًْانههعهُهىضهىْ=ْْْْْْْْْْْْْْصهعىْْْ  

 طبعةْْ=ْْْْْْْْْْْْْْْْْط

 بسوٌَْاشر=ْْْْْْْْْْْْْْْْزٌ

 ٳنًْآذرها/إنًْآذرِْ=ْْْْْْْْْْْْْْْْاند

 جسءْ=ْْْْْْْْْْْْْْْْْْج

Beberapa singkatan yang digunakan secara khusus dalam teks referensi perlu 

dijelaskan kepanjangannya, diantaranya sebagai berikut: 

ed. : editor (atau, eds. [kata dari editors] jika lebih dari satu orang 

editor). Karena dalam bahasa indonesia kata “editor” berlaku baik 

untuk satu atau lebih editor, maka ia bisa saja tetap disingkat ed. 

(tanpa s). 

et al. : “dan lain-lain” atau “dan kawan-kawan” (singkatan dari et alia). 

Ditulis dengan huruf miring. Alternatifnya, digunakan singkatan 

dkk. (“dan kawan-kawan”) yang ditulis dengan huruf biasa/tegak. 

Cet. : Cetakan. Keterangan frekuensi cetakan buku atau literature sejenis. 

Terj : Terjemahan (oleh). Singkatan ini juga untuk penulisan karya 

terjemahan yang tidak menyebutkan nama penerjemahnya. 

Vol. : Volume. Dipakai untuk menunjukkan jumlah jilid sebuah buku atau 

ensiklopedia dalam bahasa Inggris. Untuk buku-buku berbahasa 

Arab biasanya digunakan juz. 

No. :   Nomor. Digunakan untuk menunjukkan jumlah nomor karya 

ilmiah berkala seperti jurnal, majalah, dan sebagainya
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring perkembangan teknologi yang semakin maju membuat pertumbuhan 

online marketplace semakin banyak pilihan. Dengan berbagai ragam aplikasi 

marketplace yang ada menawarkan banyak ragam produk kebutuhan yang 

ditawarkan. Di Indonesia sendiri saat ini banyak bermunculan marketplace. 

Marketplace menjadi salah satu media pemasaran online efektif yang dapat 

digunakan oleh perusahaan untuk memperomosikan produk-produk yang ditawarkan. 

Manusia tidak dapat menghindari perubahan yang terjadi, manusia akan terus 

bergerak seiring dengan perkembangan teknologi. Hal ini semakin mendorong 

transformasi masyarakat tradisional menjadi masyarakat modern. Dalam semua 

aktivitas manusia dengan bantuan teknologi, dalam pekerjaan kantor, komunikasi 

jarak jauh, ilmu dan sains, membantu pekerjaan rumah. Teknologi bisnis terus 

berkembang, persaingan bisnis semakin ketat, dan kebutuhan serta keinginan 

masyarakat akan barang dan jasa semakin meningkat.1 

Internet merupakan sekumpulan jaringan-jaringan kecil dari sebuah jaringan 

komputer yang terdiri dari jutaan unit jaringan yang ada di dunia, seperti jaringan 

pendidikan, jaringan pemerintahan, dan jaringan bisnis yang secara bersama-sama 

menyediakan sebuah layanan informasi kepada penggunanya dan saling berhubungan 

                                                             
1
Abdul Chofit Mukhlis P.D., R. Yuniardi Rusdianto., “ Pengaruh Potongan Harga dan Iklan 

Shopee terhadap Minat Beli Konsumen Shopee “ , SEIKO : Journal of Management & Business, Vol 

6:1 (2023). 
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antara sebuah halaman web dengan sumber halaman web lainnya, seperti e-mail, 

online chat, transfer file, dan layanan e-commerce.2 

Adanya belanja online ini, konsumen yang sebelumnya harus datang ke toko 

secara langsung untuk membeli produk, kini konsumen hanya perlu melihat gambar 

atau foto yang disajikan penjual, termasuk aplikasi online. Selain itu, perusahaan 

pasar dapat menggunakan internet untuk menyajikan informasi tentang produknya 

secara online. Saat ini, aplikasi belanja online telah menjadi pilihan bagi masyarakat 

untuk mendapatkan atau membeli produk yang diinginkan. Website Shopee 

merupakan mobile marketplace pertama dengan konsep consumer-to-consumer 

(C2C) yang aman, mudah dan nyaman digunakan konsumen.3 

Sejarah Shopee di Indonesia dimulai pada bulan Desember tahun 2015. 

Prestasi marketplace ini adalah keberhasilan promosi yang dalam waktu singkat, 

pengguna tidak kalah banyak dari para pesaingnya.4 Selain itu, dalam meningkatkan 

konsumen dalam membeli produk di Shopee, perusahaan memberikan potohan harga 

ongkos kirim serta gratis ongkos kirim terhadap konsumen, selain itu terdapat 

penilaian produk sehingga dapat menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli 

produk di Shopee. Di Indonesia, belanja secara online telah menjadi banyak pilihan 

pihak untuk memperoleh barang. Pertumbuhan E-commerce yang terus meningkat di 

Indonesia membuat Shopee ikut meramaikan industri ini. Shopee sebagai salah satu 

situs jual beli secara online yang telah melakukan banyak transaksi melalui situs 

                                                             
2
Yuhefizar, 10 Jam Menguasai Internet Teknologi dan Aplikasinya, (Jakarta: Elex Media 

Komputindo, 2018), h.2. 
3

 Data peta e-commerce Indonesia kuartal 3 tahun 2019 berdasarkan Iprice , dalam 

https://iprice.co.id.insight/mapofecommerce/diakses. 
4
 Suhatman dkk, „Pengaruh Atribut Produk dan Promosi Terhadap Minat Beli Konsumen 

Kota Pariaman di Toko Online Shopee‟ , JBME: Jurnal Bisnis, Manajemen, dan  Ekonomi, 2 (Oktober 

2020). 

https://iprice.co.id.insight/mapofecommerce/diakses
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tersebut. Alasan banyak penjual memilih menggunakan Shopee untuk melakukan 

promosi produknya yaitu karena Shopee memiliki banyak kemudahan dalam 

aplikasinya. Penjual cukup mengunggah produk yang disertai dengan deskripsi 

produk tersebut. Shopee banyak menyediakan panduan untuk penjual  yang dapat 

diakses secara langsung di website resmi Shopee untuk menjawab segala macam 

pertanyaan yang berkaitan dengan promosi, dan fitur jual beli. Shopee lebih fokus 

pada platform mobile sehingga orang-orang lebih mudah mencari, berbelanja, dan 

berjualan langsung di ponselnya saja. 

Fenomena yang terjadi pada promosi ongkos kirim yakni pertama,  e-

commerce adalah bentuk transaksi barang maupun jasa dengan menggunakan media 

elektronik. Didalamnya, terdiri dari market place, pembeli, penjual, dan payment. 

Kedua, promosi ongkos kirim merupakan fitur promosi bebas biaya pengiriman yang 

diberikan kepada seorang pelanggan. Biasanya diaktifkan ketika event suatu market 

place. Terdapat dua komponen yang dapat dijadikan patokan untuk menetukan 

promosi ongkos kirimsuatu produk yaitu, berat barang dan jarak antara penjual dan 

pembeli. Ketiga, flash sale merupakan diskon besar-besaran yang ditawarkan penjual 

dengan stok produk dan waktu yang terbatas. Keempat, kelebihan dan keuntungan 

dari adanya fenomena ini adalah meningkatkan mood, dan lebih hemat budget. 

Kelima, kerugian yang diperoleh dari adanya fenomena ini adalah meningkatnya 

daya konsumtif masyarakat, kurangnya bersosialisasi, dan keterlambatan ekspedisi 

barang.  

Salah satu masalah yang sering dihadapi oleh mahasiswa Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam ialah mudah percaya dengan promosi yang ditawarkan oleh 

perusahaan. Promosi yang ditampilkan oleh perusahaan tidak mutlak semuanya 
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benar. Ada beberapa yang menjadi permasalahan menyangkut promosi ini, contohnya 

adanya promosi ongkos kirim. Dimana promosi ongkos kirim ini tidak semua berlaku 

di seluruh wilayah, hanya berlaku dibeberapa wilayah tertentu atau biasa dikenal 

dengan sebutan wilayah Jabodetabek (Jakarta-Bogor-Depok-Tangerang-Bekasi). 

Wilayah yang termasuk dalam Jabodetabek (Jakarta-Bogor-Depok-Tangerang-

Bekasi)akan mendapatkan potongan ongkos kirim sepenuhnya, sedangkan yang tidak 

termasuk wilayah Jabodetabek (Jakarta-Bogor-Depok-Tangerang-Bekasi) hanya 

mendapatkan potongan ongkos kirim sedikit.  

 

B. Rumusan Masalah 

1. Seberapa tinggi tingkat promosi mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

(FEBI) pada platform Shopee? 

2. Seberapa tinggi tingkat minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam (FEBI) pada platform Shopee? 

3. Apakah terdapat hubungan yang positif dan signifikan promosi terhadap minat 

beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform 

Shopee? 

4. Bagaimana pengaruh promosi terhadap minat beli mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform Shopee? 

 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui seberapa tinggi tingkat promosi mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI)pada platform Shopee. 
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2. Untuk mengetahui seberapa tinggi tingkat minat beli  mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform Shopee? 

3. Untuk mengetahui apakah terdapat hubungan yang positif dan signifikan 

promosi terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

(FEBI) pada platform Shopee. 

4. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh promosi terhadap minat beli 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform Shopee. 

 

D. Kegunaan Penelitian 

Kegunaan dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1) Secara Teoritis 

Pembahasan terhadap permasalahan-permasalahan sebagaimana yang 

telah diuraikan diatas, diharapkan dapat menambah literature atau kajian teoritis 

mengenai Ekonomi Syariah dan perilaku konsumen di kampus serta membuka 

kemungkinan untuk  mengadakan penelitian lebih lanjut yang berkaitan dengan 

penelitian ini. 

2) Secara Praktis 

Menambah wawasan serta diharapkan juga agar nantinya penelitian ini 

dapat menjadi bahan referensi untuk mahasiswa-mahasiswa lainnya di masa yang 

akan datang. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Tujuan Penelitian Relevan 

Pengamatan yang dilakukan agar lebih baik, maka peneliti berusaha untuk 

melakukan kajian-kajian terhadap penelitian terdahulu yang memiliki keterkaitan 

antara pembahasan yang akan diteliti oleh peneliti, dan juga peneliti menggunkan 

sumber yang terkait dengan menggunakan literatur guna untuk memperkuat 

penelitian ini. 

 

Nama, Tahun 

dan Judul 

Hasil Penelitian Perbedaan 

1. Wahyu 

Cahyo Pratama, 

Willilliardi Lexi 

Ley-Ley, dan 

Vicky F. 

Sanjaya (2021) 

“ Pengaruh 

Promosi Diskon 

Besar-besaran 

dan Pengiriman 

Toko Gratis 

Terhadap 

Belanja Remaja 

Penelitian ini merupakan penelitian 

yang berkaitan dengan penelitian 

data kuantitatif dengan menggunakan 

teknik pengumpulan data 

instrumental. Kuesioner atau angket 

lebih umum digunakan oleh peneliti 

sebagai alat pengumpulan data. Nilai 

tiap variabel external exposure> 

kriteria valid, dari hasil validasi tiap 

set dapat disimpulkan bahwa 

indikator yang dimasukkan dalam 

kuesioner dapat dinyatakan valid, 

namun terdapat 2 indikator yang 

Perbedaan penelitian ini 

dengan penelitian yang 

dilakukan peneliti adalah 

terletak pada lokasi 

penelitian dan 

variabelnya. Dimana 

lokasi yang digunakan 

peneliti terdahulu yaitu di 

Kabupaten Tanggamus 

sedangkan lokasi yang 

digunakan peneliti ialah 

Kota Parepare. Kemudian 

variabel yang digunakan 
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di Kabupaten 

Tanggamus “ 

tidak valid untuk variabel free effect 

jadi harus dibuang. Dari hasil uji 

reliabilitas dapat disimpulkan bahwa 

semua instrumen pernyataan untuk 

variabel “Big Sale Promo” dan 

“Pengaruh Gratis Ongkos Kirim” 

dapat dikatakan reliabel. Dari hasil 

pengujian hipotesis dapat 

disimpulkan bahwa Big Sale Promo 

dan Free Shopee Delivery 

berpengaruh positif nyata terhadap 

minat beli generasi muda di 

Kabupaten Tanggamus.
5
 

peneliti terdahulu 

berjumlah 3 sedangkan 

peneliti menggunakan 

variabel berjumlah 2. 

 

2. Carin Sanjaya 

dan Diah Ayu 

Candraningrum 

(2021) 

" Dampak 

Penawaran 

Ongkos Kirim 

Gratis terhadap 

Minat Beli 

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan 

kuesioner. Teknik survei adalah non-

probability sampling dengan 

menggunakan metode purposive 

sampling. H. Pengambilan sampel 

dilakukan dengan mengidentifikasi 

karakteristik tertentu yang dapat 

memberikan informasi yang 

Perbedaan penelitian 

terdahulu dengan 

penelitian yang dilakukan 

peneliti adalah pada 

penelitian terdahulu 

membahas tentang 

promosi yang ditawarkan 

yaitu gratis ongkir dengan 

adanya minimal 

                                                             
5 Wahyu C. P., Wiliardi L., Vicky F. S., „Pengaruh Promosi Big Sale dan Gratis Ongkos 

Kirim Shopee Terhadap Minat Beli Anak Muda di  Kabupaten Tanggamus‟ , Jurnal Ekonomi : 

Manajemen dan Akuntansi (JEMA), 3:1 (2022). 
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Konsumen di 

Toko Non 

Bintang " 

diinginkan dan sesuai. Hasil uji 

validitas dapat disimpulkan bahwa 

berdasarkan hasil uji validitas, karena 

r-tabel sebesar 0,2 maka setiap 

pertanyaan dari variabel X 

dinyatakan valid. Dari hasil uji 

normalitas dapat dikatakan nilai 

signifikansi sebesar 0,200. Karena 

nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 

maka dapat dikatakan bahwa data 

dalam penelitian ini berdistribusi 

normal. Hasil koefisien korelasi 

sebesar 0,281 dan signifikansi 

sebesar 0,005. Nilai tersebut 

menunjukkan bahwa terdapat 

hubungan antara iklan dengan minat 

beli konsumen pada toko non primer. 

Namun rasio ini termasuk dalam 

kategori rendah karena berkisar 

antara 0,20 sampai dengan 0,399 

berdasarkan tabel koefisien korelasi. 

Hasil perhitungan koefisien 

determinasi adalah 0,079 atau 7,9%. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa 

pembelian, dan memiliki 

syarat dan ketentuan yang 

berlaku, sedangkan 

penelitian  yang dilakukan 

peneliti adalah promosi 

yang ditawarkan tersebut 

memiliki pengaruh atau 

tidaknya terhadap minat 

beli mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam 

di IAIN Parepare. 
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variabel X berpengaruh sebesar 7,9% 

terhadap variabel Y yaitu sebesar 

92,1% pengaruh variabel lain yang 

tidak termasuk dalam penelitian 

ini. Hasil uji analisis regresi 

sederhana dapat disimpulkan bahwa 

berdasarkan persamaan Y = 36,186 + 

0,242X diketahui nilai konstanta 

bernilai positif yang berarti nilai 

variabel minat beli konstan. . 36.186. 

Selain itu, koefisien regresi X sebesar 

0,242 dan nilai positifnya 

menunjukkan bahwa setiap nilai atau 

angka yang ditambahkan maka nilai 

tingkat pembelian meningkat sebesar 

0,242. Hasil uji t berdasarkan nilai t 

menunjukkan bahwa nilai t hitung 

adalah 2,9894 > 1,987 t tabel, 

sehingga H0 ditolak dan Ha diterima. 

Singkatnya, penawaran pengiriman 

gratis Shopee berdampak pada minat 

konsumen untuk berbelanja di toko 

selain Toko Bintang.
6
 

                                                             
6
 Carin Sanjaya dan Diah Ayu Candraningrum „Pengaruh Promosi Gratis Ongkos Kirim 

Shopee terhadap Minat Beli Konsumen di Toko Non Star Seller‟ E-Journal, PROLOGIA, 5.2 (2021). 
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3. Izella Vania 

dan Remista 

Simbolom 

(2021)  

“ Pengaruh 

Promo 

ShopeeFood 

Terhadap Minat 

Beli Pengguna 

Shopee (Di 

Area Tangerang 

Selatan) “ 

Penelitian yang dilakukan peneliti 

menggunakan penelitian deskriptif 

kualitatif melalui teknik 

pengumpulan data berupa 

penyebaran kuesioner online untuk 

mengukur variabel penawaran 

ShopeeFood (X) dan minat beli 

konsumen (Y). Hasil statistik 

deskriptif dapat disimpulkan bahwa 

rata-rata respon responden yang 

menggunakan ShopeeFood baik 

untuk promosi dan minat beli di 

wilayah Tangerang Selatan. Hasil uji 

validitas digunakan untuk mengukur 

apakah kuesioner tersebut valid atau 

tidak. Dapat dikatakan valid jika r 

hitung > r tabel, nilai r tabel adalah 

0,1937, dari tabel 3 terlihat bahwa 

semua variabel valid. Hasil uji 

reliabilitas dapat dicek pada Tabel 4, 

nilai R-squared sebesar 0,538 atau 

reliabel 53,8. Hasil uji koefisien 

korelasi menunjukkan angka r 

sebesar 0,734, artinya minat belanja 

Perbedaan penelitian ini 

dengan penelitian peneliti 

adalah dimana penelitian 

terdahulu meneliti tentang 

apakah ada pengaruh 

promo ShopeeFood dan 

minat beli pengguna 

Shopee sedangkan 

penelitian ini membahas 

tentang apakah ada 

hubungan yang positif dan 

signifikan terhadap minat  

beli mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Dan Bisnis 

Islam pada platform 

Shopee. 
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berhubungan kuat dengan penawaran 

ShoppeFood karena r bernilai positif 

(r mendekati +1). Jadi kata Promo 

beli ShopeeFood sudah kuat dengan 

hubungan yang positif. Hasil uji t 

menunjukkan signifikansi p-value = 

0,000 < 0 > t-tabel sebesar 1,98373. 

Dengan Ha, berarti hipotesis 

diterima. Hasil uji koefisien 

determinasi, nilai R-squared sebesar 

0,538 berarti penawaran ShopeeFood 

menyumbang 53,8% dari niat beli, 

dan sisanya 46,2% disebabkan oleh 

pengaruh lain yang tidak dapat 

dihitung dalam penelitian ini. Hasil 

uji regresi linier sederhana yaitu 

dapat disimpulkan sangat 

mempengaruhi minat beli 

konsumen.
7
 

Tabel 2.1 Tinjauan Relevan 

                                                             
7 Izella Vania dan Remista Simbolon „Pengaruh Promosi Shopeefood Terhadap Minat Beli 

Pengguna SHOPEE (Di Daerah Tangerang Selatan)‟ Ekonomis : Jurnal Ekonomi dan Bisnis, 14.2  

(2021). 
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B. Tinjauan Teori 

1. Teori Promosi  

a. Pengertian Promosi 

Kegiatan promosi dapat menjadi salah satu faktor yang turut berperan dalam 

keberhasilan suatu perusahaan dalam menjalankan kegiatan penjualan produk. 

Promosi sendiri dianggap sebagai persuasi satu arah yang bertujuan untuk 

meyakinkan seseorang agar melakukan tindakan pertukaran (pembelian) dalam 

bidang pemasaran. Untuk itu, promosi harus dilakukan secara hati-hati dan cermat, 

karena promosi tidak hanya sekedar cara berbicara kepada konsumen saja tetapi juga 

menyangkut besarnya biaya yang akan dikeluarkan untuk melakukan promosi 

tersebut dan harus selalu sesuai instruksi perusahaan.  

Promosi ialah aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk 

pelanggan membelinya. Menurut Indrio Gutosudomo promosi merupakan kegiatan 

yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal 

akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada orang.
8
 

Menurut Tjiptono promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. 

Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi/membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atau 

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk 

yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
9
 

Menurut Swasta dan Irawan promosi pada hakikatnya adalah suatu bentuk 

komunikasi pemasaran yang bertujuan mendorong permintaan, yang dimaksud 

                                                             
8
Indrio Gutosumodo, Manajemen Pemasaran , (Yogyakarta: BPFE-Yogyakarta, 2017), h. 

285. 
9
 Tjiptono, Fandy, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: ANDI, 2008), h.185. 
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komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebabkan 

informasi, mempengaruhi dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 

pada produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk atau jasa 

yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
10

 Promosi juga merupakan sarana 

yang digunakan untuk menarik dan mempertahankan pelanggan.
11

 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa promosi adalah suatu cara perusahaan guna 

membuat kesadaran, membagikan informasi, serta memengaruhi pembeli baik secara 

langsung atau secara tidak langsung  terhadap barang atau jasa yang dihasilkan 

dengan harapan konsumen akan tertarik dan langusng berkenan untuk membeli 

produk yang sedang ditawarkan. Berbagai informasi yang diberikan kepada calon 

pembeli sangat mempengaruhi keputusan mereka tentang mengelola dana yang 

mereka miliki. Mereka memasukkan barang atau jasa yang mereka ketahui kedalam 

daftar pertimbangan mereka, lalu mereka memilih kombinasi yang paling optimal. 

Tentu saja barang atau jasa yang tidak mereka kenal, atau tidak mereka ketahui tidak 

akan masuk menjadi salah satu pertimbangan.  

Tujuan promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk 

serta meningkatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 

pemasarannya.12 Tujuan utama promosi adalah modifikasi tingkah laku konsumen, 

menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk serta mengingtakan konsumen 

sasaran tentang perusahaan dan produk atau jasa yang dijualnya.
13

 

                                                             
10

 Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta; Liberty, 2008), h. 59 
11 Indriani dan Syarifuddin Ahmad Dzul Ilmi, „Faktor Yang Mempengaruhi Minat Mahasiswa 

Memilih Program Studi Akuntansi Di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Parepare‟ Funds: 

Jurnal Ilmiah Akuntansi, Keuangan, dan Bisnis, Vol 2 No 2 (2023). 
12

Herman Malau, Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi Pemasaran Era Tradisional 

Sampai Era Modrnisasi Global, (Bandung: Alfabeta, 2018), h. 112. 
13

 Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta; Liberty, 2008), h 68 
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Iklan adalah segala bentuk komunikasi ide, barang, atau layanan non-pribadi 

berbayar oleh sponsor yang teridentifikasi. Pengiklanan adalah sponsor yang 

terindentifikasi dan bukan pribadi karena bentuk sponsor berkomunikasi secara 

bersamaan dengan beberapa penerima daripada dengan orang tertentu atau kelompok 

kecil. Secara sederhana iklan didefinisikan sebagai pesan yang menawarkan suatu 

produk yang ditujukan oleh suatu masyarakat lewat suatu media. Namun demikian, 

untuk membedakannya dengan pengumuman biasa, iklan lebih diarahkan untuk 

membujuk orang supaya membeli.14  

Kebenaran fakta dalam informasi yang disampaikan kepada publik juga 

terkandung dalam Al Qur‟an Surah Al-Baqarah ayat 275, sebagaimana firman-Nya : 

 

                                                                                                  

                                                                                                          

                                                       
                                                  

                                     
                                                             

                    
Terjemahnya : “ Orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri melainkan 

seperti berdirinya orang kemasukan setan karena gila. Yang 
demikian itu karena mereka berkata bahwa jual beli sama dengan 
riba. Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan 
riba. Barang siapa mendapat peringatan dari Tuhannya, lalu ia 
berhenti, maka apa yang telah diperolehnya dahulu menjadi miliknya 
dan urusannya (terserah) kepada Allah. Barang siapa mengulangi, 
maka mereka itu penghuni neraka, mereka kekal di dalamnya “.15 

                                                             
14

 Siti Aisyah, et al., eds., Dasar-Dasar Periklanan, (Medan: Yayasan Kita Menulis, 2021), 

h.4-5. 
15

 Departemen Agama RI, Al-Qur‟an dan Terjemahannya Surat An-Nisa, CV, Diponegoro, 

Bandung, 2000, h. 78. 
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 Ayat diatas menjelaskan bahwasanya Allah telah memperbolehkan jual beli 

untuk memenuhi kehidupan manusia sehari-hari. Dalil lain dalam Al-Quran juga 

menjelaskan bahwasanya jual beli boleh dilakukan akan tetapi harus didasari 

kesepakatan dua pihak yang terlibat (pedaganag dan pelanggan). 

b. Tujuan Promosi 

Tujuan promosi menurut Herman Malau adalah : 

a. Memberikan informasi (informating) : 

1. Meningkatkan kesadaran atas produk baru, kelas produk, atau atribut 

produk. 

2. Menjelaskan bagaimana produk tersebut bekerja. 

3. Menyarankan kegunaan baru suatu produk. 

4. Membangun citra suatu produk. 

b. Membujuki pelanggan sasaran (persuading) : 

1) Mendorong perpindahan merek. 

2) Mengubah presepsi pelanggan terhadap atribut produk. 

3) Mempengaruhi pelanggan untuk membeli sekarang. 

4) Merayu pelanggan untuk datang. 

c. Mengingatkan (reminding) : 

1) Mengingatkan konsumen bahwa produk mungkin dibutuhkan dalam waktu 

dekat ini. 

2) Mengingatkan konsumen dimana untuk membeli produk tersebut. 

3) Mempertahankan kesadaran kosnumen.16 

 

                                                             
16

 Herman Malau, Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi Pemasaran Era Trasdisional 

Sampai Era Modernisasi Global, (Bandung: Alfabeta,2017), h. 121. 
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c. Indikator Promosi 

Menurut Philip Kotler dan Amstrong, indikator promosi terdapat dari empat 

unsur utama yang secara rinci dapat dijabarkan, sebagi berikut : 

1. Periklanan (Advertising) 

2. Penjualan personal (Personal selling) 

3. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

4. Publisitas dan Hubungan Masyarakat (Publicity dan Public Relation)17 

d. Indikator Promosi Ongkos Kirim 

Menurut Sari indikator dari  promosi ongkos kirim, yaitu: 

1. Promosi ongkos kirim memberikan perhatian. 

2. Promosi ongkos kirim memiliki daya tarik. 

3. Promosi ongkos kirim membangkitkan keinginan membeli. 

4. Promosi ongkos kirim mendorong melakukan pembelian.18 

Promosi ongkos kirim merupakan bagian dari promosi penjualan, yaitu sarana 

untuk mengunggah pembeli dalam bentuk kampanye penjualan khusus, seperti 

alasannya karena banyak konsumen yang tidak melakukan pembelian karena harus 

membayar ongkos kirim untuk mendapatkan barang yang ingin dibelinya. Sulit bagi 

konsumen untuk membayar ingkos kirim yang melebihi harga barang yang akan 

dibeli. Dengan adanya tawaran promosi ongkos kirim ini membuat konsumen merasa 

senang sehingga konsumen memiliki daya tarik untuk membeli. 

 

 

                                                             
17

 Kotler dan Amstrong, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: Erlangga, 2019) h 62. 
18

 Geofakta Razali, Dessy Andamisari, dan Jun Saputra, Pengaruh Promosi diskon dan Gratis 

Ongkir Shopee Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, (CITIZEN, Jurnal Ilmiah Multidisiplin 

Inodnesia, Vol.2, No.2 (2022). 
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e. Strategi Promosi Ongkos Kirim Pada Platform Shopee 

Strategi promosi penjualan adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk 

meningkatkan permintaan dari para pemakai atau konsumen akhir yang bertujuan 

untuk meningkatkan omset penjualan dengan jalan mempengaruhi konsumen secara 

langsung. Strategi promosi penjualan merupakan perencanaan dan pengendalian 

komunikasi dari suatu organisasi kepada para konsumen dan sasaran lainnya.19 

Strategi promosi ongkir pada platform shopee, antara lain : 

1. Tetap Jaga Kualitas Produk Walau Promo Free Ongkir 

2. Tentukan Beberapa Jenis Produk 

3. Promosi Ongkir Tanpa Minimal Pembelian 

4. Gunakan Syarat dan Ketentuan 

5. Penentuan Tanggal Free Ongkir dan Wilayah Tertentu 

6. Bagikan Informasi Free Ongkir 

7. Hindari Adanya Kenaikan Harga 

8. Gunakan Pembukuan Untuk Meraih Keuntungan 

9. Pengiriman Gratis atau Cepat 

10. Mainkan Target Lokasi Saat Beriklan.20 

Platform shopee juga menerapkan strategi lain untuk meningkatkan kesadaran 

publik. Strategi ini terdiri dari penerapan berbagai kegiatan pemasaran seperti 

memasang promosi di televisi, baliho, maupun media sosial dan lain-lain. 

 

 

                                                             
19

 Fred r. David, Strategic Management Manajemen Strategis, (Jakarta: Salemba Empat, 

2014), h.10. 
20

 Fred r. David, Strategic Manajement Manajemen Strategis Edisi 5, (Jakarta: Salemba 

Empat, 2016), h. 8-9. 
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f. Faktor-faktor yang Menyertai Promosi  Ongkir 

Beberapa faktor-faktor yang biasanya menyertai promosi ongkos kirim, yakni: 

1. Sifat Pasar 

Ada tiga variabel yang mempengaruhi promosi pemasaran yaitu luas wilayah 

geografis pasar, jenis pelanggan dan konsentrasi pasar. Jika didasarkan pada geografi 

pasar yang luas, mis. nasional dan internasional, hal ini berarti periklanan dapat 

dilakukan melalui televisi dan/atau internet karena lebih efisien dan efektif. Jika jenis 

pelanggan menjadi faktor, misalnya pelanggan biasanya tidak suka membaca, maka 

lebih baik menggunakan radio, TV atau promosi pameran produk, sampel produk. 

Dan jika faktornya adalah pemusatan pasar, misalnya pasar persaingan sempurna 

maka lebih baik menggunakan iklan promosi jenis ini, karena konsumen “diajak” 

berpikir rasional dan langsung melihat produknya untuk melihat manfaatnya. melihat. 

membandingkan produk mereka dengan jenis lain. dari produk.  

2. Sifat Produk 

Mengenai jenis produk, manajer pemasaran harus menentukan pasar sasaran 

dengan cermat dan tepat sebelum menentukan jenis promosi. Misalnya target pasar 

produk komputer adalah mahasiswa. Target pasar produk kecantikan adalah wanita 

yang ingin tampil menarik.  

3. Daur Hidup Produk 

Strategi produk dipengaruhi oleh fase fundamental dari siklus hidup produk. 

Selama fase start-up, produsen harus merangsang permintaan awal. Selain itu, broker 

harus diyakinkan dengan berbagai cara agar dia benar-benar dapat membantu 

pemasaran. Karena konsumen diyakinkan dalam periklanan, kemudian dalam 

penjualan pribadi.  



19 

 

 
 

4. Dana yang Tersedia 

Dana yang tersedia menjadi faktor penentu karena sebuah program periklanan 

tidak akan berhasil jika dana sangat terbatas. Usaha kecil memiliki dana terbatas, 

mereka biasanya lebih suka penjualan pribadi, pajangan di dalam toko atau bekerja 

dengan perusahaan.21 

 

2. Teori Minat Beli 

a. Pengertian Minat Beli 

Minat beli muncul dari pembelajaran dan proses berpikir yang membentuk 

persepsi. Minat beli ini menimbulkan suatu motivasi yang terus menerus tersimpan 

dalam benak dan menjadi suau keinginan yang sangat kuat yang akhirnya ketika 

konsumen ingin memenuhi kebutuhannya, menyadari apa yang hendak dilakukannya. 

Minat beli mengacu pada kecenderungan konsumen untuk membeli merek atau 

melakukan tindakan terkait pembelian, yang diukur dengan kemungkinan konsumen 

akan melakukan pembelian. 

Minat beli merupakan suatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk 

membeli produk tertentu dalam waktu tertentu. Pembelian nyata terjadi apabila 

konsumen telah memiliki niat untuk membeli sebuah produk. Pembelian nyata 

merupakan sasaran akhir konsumen dimana minat beli merupakan pernyataan menta 

konsumen yang merefleksikan perencanaan untuk membeli sejummlah produk 

                                                             
21

 Hernawaty,S.E,M.M dan Novilia Juangsa, S.E, „Pengaruh Kualitas Produk dan Bauran 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Karet Ban Merk MBS Pada PT.Gemar Sukawati Indah 

Medan‟,Jurnal Ilmiah Online: Jurnal Akuntansi Bisnis dan Publik, Vol 7. No 2 (2017). 
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dengan merek tertentu, pengetahuan akan produk uang akan dibeli sangat diperlukan 

oleh konsumen.22 

Terdapat empat model hierarki respon konsumen yaitu: model AIDA, model 

hierarki pengaruh, model inovasi adopsi, dan model komunikasi. Dari semua model 

tersebut mengasumsikan bawa pembelian melewati tahap kognitif, afektif, dan tahap 

perilaku.  

b. Indikator Minat Beli 

Menurut Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Benyamin Molan, indicator 

minat beli adalah model stimulus AIDA, yaitu: 

1. Perhatian (Attention). 

Minat beli seseorang dimulai dengan ketika mereka memperhatikan 

produk setelah mendengar atau melihat perusahaan mengiklankan produk 

tersebut. Jika suatu produk dapat menarik lebih banyak perhatian dari 

konsumen, kemungkinan besar konsumen akan membeli dengan harga yang 

cukup mahal.  

2. Minat (Interest) 

Setelah mendapat informasi tentang produk yang dijual oleh 

perusahaan, konsumen tertarik dengan produk tersebut. Jika konsumen 

terkesan dengan pesona perusahaan, minat terhadap produk yang ditawarkan 

muncul pada fase ini  

3. Keinginan (Desire) 

Ketika konsumen mengetahui tentang manfaat suatu produk, pada 

tahap ini konsumen ingin membeli produk tersebut. 

                                                             
22

Durianto, Darmadi, Dkk, Strategi Menaklukan Pasar Melalui Riset Ekuitas dan Perilaku 

Merk, (Jakarta: PT.Gramedia Pustaka Utama, 2003), h. 112. 
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4. Tindakan (Action) 

Konsumen telah melalui beberapa tahapan, pada tahap ini mulai dari 

melihat dan mendengar produk yang diiklankan sehingga menimbulkan 

perhatian, minat terhadap produk tersebut. ketika ada keinginan yang kuat 

maka seseorang akan memutuskan untuk membeli produk tersebut.23 

c. Faktor Utama Minat Beli 

Dalam membeli suatu barang, konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor-

faktor disamping jenis barang, faktor demografi, dan ekonomi juga dipengaruhi oleh 

faktor psikologis seperti motif, sikap, keyakinan, minat, kepribadian, angan-angan, 

dsb. Kotler dan Grey Amstrong mengemukakan bahwa perilaku dipengaruhi oleh 

empat faktor utama, yaitu : 

1. Budaya (kultur, subculture dan kelas ekonomi). 

2. Sosial (kelompok acuan, keluarga serta peran dan status). 

3. Pribadi (usia dan tahapan daur hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya 

hidup, serta kepribadian dan konsep diri). 

4. Psikologis (motivasi, persepsi, belajar, kepercayaan dan sikap).24 

d. Ciri-ciri Minat Beli 

Kecenderungan seseorang menunjukkan minat terhadap suatu produk atau 

jasa dapat dilihat berdasarkan ciri-ciri, yakni : 

1) Kemauan untuk mencari informasi terhadap suatu produk atau jasa. 

Konsumen yang memiliki minat, memiliki suatu kecenderungan untuk 

mencari informasi lebih detail tentang produk atau jasa tersebut, dengan 

                                                             
23

 Shahnaz, N. B. F., & Wahyono, W Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen Di 

Toko Online. Management Analysis Journal, 5(4), . (2016). 
24

Kottler dan Grey Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: Perhalindo, 2016), Jilid 2 

Penterjemah: Alexander Sidora, h. 89.7 
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tujuan untuk mengetahui secara pasti bagaimana spesifikasi produk atau jasa 

yang digunakan, sebelum menggunakan produk atau jasa tersebut. 

2) Kesediaan untuk membayar barang atau jasa. 

Konsumen yang memiliki minat terhadap suatu produk  atau jasa dapat 

dilihat dari bentuk pengorbanan yang dilakukanb terhadap suatu barang atau 

jasa, konsumen yang cenderung memiliki minat lebih terhadap suatu barang 

atau jasa akan bersedia untuk membayar barang atau jasa tersebut dengan 

tujuan konsumen yang berminat tersebut dapat menggunakan barang atau jasa 

tersebut. 

3) Menceritakan hal yang positif. 

Konsumen yang memiliki minat besar terhadap suatu produk atau jasa, 

jika  di tanya konsumen lain, maka secara otomatis konsumen tersebut akan 

mencitrakan hal yang positif terhadap konsumen lain, karena konsumen yang 

memiliki suatu minat secara eksplisit memiliki suatu keinginan dan 

kepercayaan terhadap suatu barang atau jasa yang digunakan. 

4) Kecenderungan untuk merekomendasikan. 

Konsumen yang memiliki minat beli yang besar yterhadap suatu 

barang, selain akan menceritakan hal yang positif, konsumen tersebut juga 

akan merekomendasikan kepada orang lain untuk juga menggunakan barang 

atau jasa tersebut, karena seorang yang memiliki minat yang besar terhadap 

suatu barang akan cenderung memiliki pemikiran yang positif terhadap 

barang atau jasa tersebut, sehingga jika ditanya konsumen lain, maka 
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konsumen tersebut akan cenderung merekomendasikan kepada konsumenm 

lain.25 

 

C. Kerangka Pikir 

 Kerangka pikir adalah gambaran yang konsisten tentang hubungan antara 

konsep atau variabel yang memberikan gambaran lengkap tentang fokus penelitian. 

Kerangka pikir biasanya dikemukakan dalam bentuk diagram atau skema.26 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
25
Roni Andesa, “Sumber Referensi Ekonomi dan Bisnis”, artikel diakses dari 

http://mutiaralumpur.blogspot.com/2010/04/pengertian-minat konsumen.html. 
26

 Polancik G, Empirical Research Method Poster, (Jakarta : Rineka Cipta, 2009), h.96. 

Minat Beli Promosi Ongkos Kirim 

 Gambar 2.1 Kerangka Pikir 

1. Promosi ongkos kirim 

memberikan perhatian. 

2. Promosi ongkos kirim 

memiliki daya tarik. 

3. Promosi ongkos kirim 

membangkitkan keinginan 

membeli. 

4. Promosi ongkos kirim 

mendorong mel;akukan 

pembelian. 

1. Perhatian 

2. Minat 

3. Keinginan 

4. Tindakan 
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D. Kerangka Konseptual 

Kerangka konseptual adalah struktur teori akuntansi yang didasarkan pada 

penalaran logis yang menjelaskan kenyataan yang terjadi dan menjelaskan apa yang 

harus dilakukan apabila ada fakta atau fenomena baru. 

 

 

 

 

Gambar 2.2 Kerangka Konseptual 

E. Hipotesis 

Hipotesis berasal dari kata hipo (hypo) dan tesis (thesis). Hypo berarti kurang 

dari dan thesa berarti pendapat. Jadi hipotesis adalah  suatu pendapat atau kesimpulan 

yang sifatnya masih sementara, belum benar-benar berstatus sebagai tesis. Sifat 

sementara dari hipotesis ini mempunyai arti bahwa suatu hipotesis dapat diubah atau 

diganti dengan hipotesis lain yang lebih tepat. 27  Adapun hipotesis yang diajukan 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Ho : Tidak ada pengaruh yang positif dan signifikan promosi ongkir terhadap 

minat beli mahasiswa Fakultas  Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada 

platform Shopee. 

Ha : Ada pengaruh yang positif dan signifikan promosi ongkir terhadap minat 

beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform 

Shopee.  
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

Metode penelitian menggambarkan proses yang dilalui oleh peneliti dalam 

mengumpulkan, menganalisis, dan menafsirkan data sehingga dapat memperoleh 

temuan penelitian. Secara umum uraian ini meliputi pendekatan dan jenis penelitian, 

lokasi dan waktu penelitian, populasi dan sampel, teknik pengumpulan dan 

pengolahan data, instrumen pengumpulan data serta teknik analisis data.28 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Metode penelitian kuantitatif merupakan 

salah satu jenis penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, terencana dan 

terstruktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan desain penelitiannya. 29 

Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang datanya berupa angka atau non 

angka yang diangkakan (data kualitatif yang dikuantitatifkan), lalu diolah dengan 

rumus statistik tertentu, dann diinterpretasikan dalam rangka menguji hipotesis yang 

telah disiapkan lebih dahulu, serta lazim bertujuan mencari sebab akibat sesuatu 

penelitian kuantitatif cenderung meneliti lebih dari satu variabel.30 

Tujuan penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif dengan tujuan untuk 

mendeskripsikan objek penelitian ataupun hasil penelitian. Jenis penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan kuesioner (angket). 

                                                             
28

Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Tulis Ilmiah IAIN Parepre Tahun 2020, 

(Parepare:Iain Parepare Nusantara Pers, 2020), h.53 
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B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Penelitian ini dilaksanakan pada Institut Agama Islam Negeri Parepare, 

mahasiswa  Fakultas Ekonomi  dan Bisnis Islam yang berlokasi di Jl. Amal Bakti 

No.8 Soreang Kota Parepare. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) ini memiliki 

visi dan misi pengemban kajian akulturasi islam dan budaya dalam ilmu ekonomi dan 

bisnis berbasis teknologi informasi. 7 program studi, yakni Ekonomi Syariah terdiri 

dari 515 mahasiswa, Perbankan Syariah terdiri dari 521 mahasiswa, Manajemen 

Keuangan Syariah terdiri dari 496 mahasiswa, Manajemen Zakat dan Wakaf terdiri 

dari 93 mahasiswa, Pariwisata Syariah terdiri dari 192 mahasiswa, Akuntansi 

Lembaga Keuangan Syariah terdiri 353 mahasiswa, dan Akuntansi Syariah terdiri 

dari 350 mahasiswa. 

2. Waktu penelitian yang digunakan untuk mengumpulkan data dan informasi 

terkait penelitian adalah kurang lebih 2 bulan. Setelah melalui seminar proposal, 

peneliti melakukan revisi proposal lalu menyebarkan dan mengumpulkan kuesioner 

pada bulan Agustus sampai dengan bulan September, kemudian melakukan 

pengolahan data yang digunakan adalah aplikasi SPSS (Statiscal Packages for Social 

Studies) versi 26, dan peneliti melakukan pengerjaan skripsi ini pada bulan oktober 

sampai selesai. 

 

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi adalah keseluruhan jumlah yang terdiri atas objek atau subjek  

yang mempunyai karakteristik dan kualitas tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk diteliti dan kemudian ditarik kesimpulannya. 31  Populasi pada penelitian ini 
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 Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian Bisnis Dan Ekonomi, (Yogyakarta: Pustaka Baru 

Press, 2015), h. 80 
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yaitu keseluruhan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yakni berjumlah 

sebanyak 2.503 mahasiswa. 

2. Sampel adalah bagian dari populasi yang mempunyai ciri-ciri atau keadaan 

tertentu yang akan diteliti. 32  Metode pengumpulan sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah purposive sampling, yaitu teknik pengambilan sampel dengan 

menentukan kriteria-kriteria tertentu, dengan jumlah responden minimal 60 orang 

atau lebih yang merupakan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang 

sudah mendapatkan/menggunakan promosi ongkos kirim shopee.  

Adapun rumus yang digunakan yaitu persamaan Lemeshow, dengan 

perhitungan sebagai berikut : 

  
            

  
 

Keterangan : 

n = Jumlah sampel 

z = Nilai Standar = 1,96 

p = Maksimal estimasi = 50% = 0,5 

d = Alpha (0,10) atau sampling eror = 10% 

Jumlah populasi pada penelitian ini adalah 2.503, maka sampel dapat 

ditentukan dengan rumus persamaan Lemeshow dengan tingkat kepercayaan 95%. 

 

  
            

  
 

 

                                                             
32

 Dominikus Dolet Unaradjan,Metode Penelitian Kuantitatif, (Jakarta:Unika Atma 

Jaya.2019),h.112 
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Hasil dari perhitungan sampel menggunakan rumus Lemeshow yaitu 96,04 maka 

dibulatkan menjadi 96 responden. 

 

D.  Teknik Pengumpulan dan Pengolahan Data 

1. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu : 

a. Kuisioner (Angket) 

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dimana partisipan/responden 

mengisi pertanyaan atau pernyataan kemudian setelah diisi dengan lengkap 

mengembalikan kepeda peneliti.33Dalam penelitian ini digunakan kuesioner tertutup 

atau (dicentang) dan menggunakan link Google Form dengan tujuan memudahkan 

responden dalam pengaplikasiannya dan responden yang mengisi kouisioner tersebut 

diharapkan memilih salah satu jawaban yang telah disiapkan. 

Skala pengukuran yang digunakan pada penelitian ini menggunakan skala 

likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi 

seseorang atau sekolompok orang tentang fenomena sosial. Dalam penelitian, 

fenomena sosial ini telah ditetapkan secara spesifik oleh peneliti, yang selanjutnya 

disebut sebagai variabel penelitian. 34  Skala likert, peneliti harus merumuskan 

sejumlah pernyataan mengenai suatu topik tertentu, dan responden diminta memilih 

                                                             
33

 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung; Alfabeta, 2015), h.230 
34

 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung; Alfabeta, 2015), h.168 
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apakah ia sangat baik, baik, cukup baik, tidak baik atau sangat tidak baik dengan 

berbagai pernyataan tersebut. Setiap pilihan jawaban memiliki bobot yang berbeda, 

dan seluruh jawaban responden dijumlahkan berdasarkan bobotnya sehingga 

menhasilkan suatu skor tunggal mengenai suatu topik tertentu.35 

Untuk keperluan penelitian kuantitatif, maka jawaban itu dapat diberi skor 

sebagai berikut : 

 

Klasifikasi Skor 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Ragu-ragu 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

 

Tabel 3.1 Skala Likert 

 

2. Pengolahan Data 

Data yang terkumpul selanjutnya akan diolah menggunakan analisis statistik. 

Pengelolaan data penelitian ini menggunakan perangkat komputer dengan aplikasi 

Microsoft Office Excel dan SPSS Statistics versi  26 yang dapat membantu dalam 

pengelolaan data penelitian. 

 

                                                             
35

 Morissan, Metode Penelitian Survey, (Jakarta: Kencana Prenadamedia, 2012), h.88 
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E. Definisi Operasional Variabel 

Variabel merupakan suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, obyek atau 

kegiatan yang mempunyai variabel tertentu yang ditetapkan oleh penelitian untuk 

dipelajari dan ditarik kesimpulannya.36 Peneliti menerapkan 2 macam variabel, yaitu 

variabel independen (variabel bebas) dan variabel dependen (variabel terikat). 

1. Variabel Independen (variabel bebas) 

Variabel independen atau sebagai variabel simultan, prediktor, atau 

antecedent. Variabel Independen ialah variabel bebas yang mempengaruhi atau 

menjadi sebab perubahan variabel dependent atau variabel terikat, yang dapat 

dilambangkan dengan variabel X.37  Dalam penelitian ini variabel Promosi Ongkir 

yang digunakan dalam variabel bebas. 

2. Variabel Dependen (variabel terikat) 

Variabel dependen atau variabel output, kriteria, konsekuen. Variabel 

Dependen merupakan variabel yang dipengaruhi atau menjadi pusat perhatian atau 

yang menjadi akibat dari adanya variabel bebas. yang biasa dilambangkan dengan 

variabel Y.38 Dalam penelitian ini variabel yang digunakan sebagai variabel terikat 

adalah minat beli. 

 

F. Instrumen Penelitian 

Instrumen pengumpulan data adalah alat bantu yang dipilih dan digunakan oleh 

peneliti dalam kegiatannya mengumpulkan data agar kegiatan tersebut menjadi 

sistematis dan dipermudah olehnya. Pembuatan instrument harus mengacu pada 

                                                             
36

 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kuantitaif, Kualitatif, R&D,(Bandung: Alfabeta, 2016), 

h.62. 
37

 Sugiyono, Metode Penelitian Administrasi (Bandung). Alfabeta, (2012), h.57 
38

 Sugiyono.  Metode Penelitian Administrasi (Bandung). Alfabeta, (2012), h.77 
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variabel penelitian, defenisis operasional, dan skala pengukuran. Instrument 

peneletian yang dipergunakan dalam penelitian ini berupa angket atau kuesioner yang 

dibuat sendiri oleh peneliti.  

Skala pengukuran yang digunakan yaitu skala Likert. Skala Likert digunakan 

untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang 

tentang fenomena sosial.39 

 

Variabel 

Penelitian 

Indikator Pernyataan 

 

 

 

 

 

 

 

 

Promosi 

Ongkir (X) 

1. Promosi ongkos 

kirim (ongkir) 

memberikan perhatian. 

2. Promosi ongkos 

kirim memiliki 

daya tarik. 

3. Promosi ongkos 

kirim 

membangkitkan 

keinginan 

membeli. 

4. Promosi ongkos 

kirim 

mendorong 

1. Shopee memberikan promosi 

ongkos kirim sehingga 

saya suka menggunakan 

aplikasi shopee. 

2. Shopee adalah salah satu 

aplikasi belanja online 

yang banyak menarik 

perhatian saya. 

3. Pemberian promosi ongkir 

adalah promo yang 

paling menarik sehingga 

membangkitkan 

keinginan saya untuk 

membeli  

                                                             
39

 V. Wiratna Sujarweni, Metologi Penelitian Bisnis & Ekonomi, (Yogyakarta: Pustaka Baru 

Press, 2015), h. 104 
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melakukan 

pembelian. 

4. Harga dan kualitas produk 

tetap sama meskipun 

ada promosi ongkir. 

5. Shopee memberikan 

promosi, tapi tidak 

mempengaruhi kecepatan dan  

keamanan pengiriman jumlah 

banyak. 

6. Aplikasi belanja online 

(Shopee) memberikan banyak 

promosi sehingga mendorong 

saya melakukan pembelian. 

7. Shopee selalu mengadakan 

flash sale sehingga saya 

memiliki daya tarik untuk 

membeli barang di platform 

tersebut. 

 

Tabel 3.2 Instrumen Angket Promosi Ongkir (X) 

 

Variabel 

Penelitian 

Indikator Pernyataan 

 

 

 

1.Perhatian(Attention) 

 

 

1. Setelah melihat promosi 

ongkir, saya berkeinginan 

membeli barang di 
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Minat Beli 

(Y) 

 

2. Minat(Interest) 

 

 

 

3. Keinginan (Desire) 

 

 

 

4. Tindakan (Action) 

platform Shopee. 

2. Selain memberikan potongan 

harga juga memberikan 

promosi ongkir. 

3. Saya berminat untuk  

menggunakan promosi 

ongkir meskipun barang 

tidak sampai tepat waktu. 

4. Harga barang dari luar negeri 

tetap sama meskipun 

dikenakan promosi ongkir. 

5. Pemberian promosi ongkir 

kepada konsumen dapat 

membuat konsumen 

berbelanja dalam jumlah 

banyak. 

6. Setelah melihat promosi yang 

disampaikan oleh Shopee 

saya mengambil tindakan 

untuk membeli suatu 

produk di Shopee. 

7. Saya lebih memilih membeli 

produk yang sudah banyak 

menarik perhatian 
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konsumen lainnya. 

Tabel 3.3 Instrumen Angket Minat Beli (Y) 

 

G. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan kegiatan setelah data dari seluruh responden terkumpul. 

Analisis data sebenarnya merupakan kegiatan penelitian data, pengkodean data, 

metabulasi data, dan menyajikan data, sehingga data lebih mudah dibaca dan 

diintrepretasikan. 40  Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan program SPSS 

(Statiscal Packages for Social Studies) versi 26. 

1. Statistik Deskriptif 

Dalam penelitian kuantitatif, teknik analisis data menggunakan statistik. Ada 

dua macam statistik yang digunakan untuk menganalisis data yaitu statistik deskriptif 

dan statistik inferensial. Penelitian ini menggunakan statistik deskriptif, dimana 

statistik deskriptif merupakan statistik yang digunakan untuk menganalisa data 

dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul. Yang 

termasuk dalam statistik deskriptif adalah penyajian data melalui tabel, grafik, dan 

diagram lingkaran.41 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Validitas 

Uji validitas merupakan suatu ukuran yang menunjukkan tingkat keandalan 

atau keabsahan suatu alat ukur. Perhitungan validitas instrumen didasarkan 

perbandingan antara r-hitung dan r-tabel. Apabila r-hitung lebih besar dari (>)  r-tabel 

                                                             
40

 Achmad Sani Supriyanto dan VivinMaharani, “Metodologi Penelitian Manajemen Sumber 

Daya Manusia”, (Malang: Uin-Maliki Press,2012), h.60 
41

Achmad Sani Supriyanto dan Vivin Maharani, “Metodologi Penelitian Manajemen Sumber 

Daya Manusia”, (Malang: Uin-Maliki Press, 2012), h.63. 
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pada signifikansi 5% maka data bisa dikatakan valid. Sebaliknya, jika r-hitung lebih 

kecil dari (<) r-tabel maka data bisa dikatakan tidak valid.42 

b. Uji Reabilitas 

Dalam menguji reliabilitas digunakan uji konsistensi internal dengan 

menggunakan nilai Cronbach Alpha, yang koefisiennya lebih besar dari 0,60 maka 

disebut reliabel serta semakin mendekati angka 1 menujukkaan semakin tinggi 

konsistensi internal reliabilitasnya. Adapun kriteria yang digunakan yaitu : 

1) Jika nilai Cronbach Alpha > 0,60 maka pernyataan-pernyataan yang 

digunakan untuk mengukur variabel tersebut aadalah reliabel. 

2) Jika nilai Cronbach Alpha < 0,60 maka pernyataan-pernyataan yang 

digunakan untuk mengukur variabel tersebut adalah tidak reliabel.43 

c. Uji Normalitas 

Uji Normalitas pada penelitian ini menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov 

dengan tingkat signifikansi 5% (0,05). Jika nilai Asymp. Sig.2-tailed di atas nilai 

signifikan 5% artinya variabel residual berdistribusi normal dan uji normalitas dengan 

pendekatan grafik plot atau Normal P-P Plot of Regresion Standarized adalah jika 

data menyebar disekitar garis dan mengikuti arah garis diagonal maka data 

berdistribusi normal.44 

a) Jika nilai sig (Signifikasi) > 0,05, maka data berdistribusi normal 

b) Jika nilai sig (Signifikasi) < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal 

                                                             
42

Yogi Pratama, “Pengaruh Layanan Food Delivery Terhadap Peningkatan Penjualan 

Pengusaha Kuliner (Studi Pada Pengusaha Kuliner Yang Terdaftar Di Go-Food/Go-Jek Jambi)”, 

(Skripsi Univeritas Islam Negeri Sulthan Thaha Saifuddin Jambi,2018), h.26-27. 
43

 Husein Umar, Desain Penelitian Msdm Dan Perilaku Karyawan, Paradigma Positivistik 

Dan Berbasis Pemecahan Masalah, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2010), h.117. 
44

 Muhammad Arif, “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen 

Pengguna Layanan Jasa Antar Makanan Go-Food (Studi Pada Masyarakat Kota Medan)”, (Skripsi 

Universitas Sumatera Utara, 2019), h.43-44. 
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3. Uji Hipotesis 

a. Uji One Sample T-Test 

One sample t-test merupakan  teknik analisis untuk membandingkan satu  

variabel bebas. Pengujian one sample t-test bertujuan untuk menguji apakah suatu 

nilai tertentu yang diberikan sebagai pembanding berbeda secara nyata atau tidak 

dengan rata-rata sebuah sampel. Adapun rumus one sample t-test adalah sebagai 

berikut: 

 

 

Keterangan : 

t = Koefisien 

x = Mean Sampel 

µ= Mean Populasi 

s = Standar Deviasi Sampel 

n = Jumlah Sampel 

b. Uji Korelasi 

Korelasi adalah istilah statistik yang menyatakan derajat hubungan linier 

antara dua variabel atau lebih, yang ditemukan oleh Kari Person pada awal 1900. 

Pada perkembangannya disebut dengan Korelasi Person Product Moment (PPM). 

Korelasi adalah salah satu teknik analisis statistik yang paling banyak digunakan oleh 

para peneliti. Karena peneliti umumnya tertarik terhadap peristiwa-peristiwa yang 

terjadi dan mencoba utuk menghubungkannya.45 Uji Pearson Product Moment yag 

dilakukan akan menampilkan tabel descriptive statistics dimana Promosi (X) dan 

                                                             
45

 Gito Supriadi, “Statistik Penelitian Pendidikan”, (Yogyakarta: UNY Press,September 

2021), h.109. 
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Minat Beli (Y) meliputi nilai rata-rata (mean), nilai standar deviasi (std.deviation) 

dan jumlah data yang diolah. 

 

Nilai Korelasi Tingkat Hubungan 

0,80% - 1,000% Sangat Kuat 

0,60% - 0,799% Kuat 

0,40% - 0,599% Sedang 

0,20% - 0,399% Lemah 

0,00% - 0,199% Sangat Lemah 

Tabel 3.4 Interpretasi Nilai r 

c. Uji Regresi Linear Sederhana 

Metode analisis data penelitian ini menggunakan analisis regresi linear 

sederhana. Uji regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh variabel bebas promosi ongkir (X) dengan variabel terikat minat beli (Y). 

persamaan Umum Regresi Linear Sederhana adalah : 

Y = a +  X + e 

Keterangan : 

 Y = Minat Beli 

 a = Konstanta 

   = Koefisien Regresi 

 X = Promosi Ongkir  

 e = Standar Eror 

d. Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh pengaruh 

presentase sumbangan dalam menerangkan variasi variabel-variabel bebas (X) dan 
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variabel terikat (Y). Analisis untuk mengetahui seberapa besar sumbangan atau 

kontribusi variabel independen terhadap vaiabel dependeN.
46

Besar koefisien 

determinasi (R
2
) didapat dari menguadratkan koefisien korelasi (r) koefisien 

determinasi dapat dilambangkan dengan (R
2
), dengan rumus : 

R2 = r2 x 100% 

Keterangan : 

  R
2
 = Koefisien Determinasi 

    r = Koefisien Korelasi 

 

                                                             
46

 J.Supranto, “Statistil: Teori Dan Aplikasi”,  (Jakarta: Erlangga, 2001). 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi Hasil Penelitian 

1. Deskripsi Data 

Karakteristik Responden 

Semua responden yang telah diteliti dapat dikategorikan karakteristiknya 

sebagai berikut : 

1) Karakteristik berdasarkan program studi 

Tabel 4.1 Karakteristik Responden  Berdasarkan Program Studi 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Ekonomi Syariah 54 56,3 56,3 56,3 

Manajemen Keuangan 

Syariah 

17 17,7 17,7 74,0 

Perbankan Syariah 5 5,2 5,2 79,2 

Akuntansi Lembaga 

Keuangan Syariah 

8 8,3 8,3 87,5 

Pariwisata Syariah 6 6,3 6,3 93,8 

Manajemen Zakat dan 

Wakaf 

4 4,2 4,2 97,9 

Akuntansi Syariah 2 2,1 2,1 100,0 

Total 96 100,0 100,0  

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 
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Berdasarkan tabel diatas, distribusi karakteristik responden berdasarkan 

program studi dari 96 responden adalah, prodi Akuntansi Syariah berjumlah 2 

responden, Akuntansi Lembaga Keuangan Syariah berjumlah 8 responden, Ekonomi 

Syariah berjumlah 54 responden, Manajemen Zakat dan Wakaf berjumlah 4 

responden,Pariwisata Syariah berjumlah 6 responden, dan Perbankan Syariah 

berjumlah 5 responden, Manajemen Keuangan Syariah berjumlah 17 responden. 

Maka, jumlah responden terbanyak yaitu program studi Ekonomi Syariah sebanyak 

54 responden. 

2. Karakteristik berdasarkan jenis kelamin 

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki-laki 23 24,0 24,0 24,0 

Perempuan 73 76,0 76,0 100,0 

Total 96 100,0 100,0  

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

  

Berdasarkan tabel diatas, distribusi karakteristik responden berdasarkan jenis 

kelamin dari 96 responden adalah responden laki-laki berjumlah 23 orang, dan 

responden perempuan terdiri dari 73 orang. Jadi, responden perempuan merupakan 

responden yang paling banyak. 

 

 

 



41 

 

 
 

2. Hasil Data Instrumen 

Tabel 4.3 Distribusi Jawaban Responden Pada Variabel Promosi (X) 

No. Pernyataan SS S R TS STS 
Total 

Skor 

1 

Shopee memberikan promosi  sehingga 

saya suka menggunakan platform 

Shopee 

25 62 6 3 0 397 

2 

Shopee adalah salah satu platform 

belanja online yang banyak menarik 

perhatian saya 

33 57 4 2 0 409 

3 

Pemberian promosi adalah promosi 

yang paling menarik sehingga 

membangkitkan keinginan saya untuk 

membeli 

30 59 7 0 0 407 

4 
Harga dan kualitas produk tetap sama 

meskipun adanya promosi  
18 49 22 7 0 366 

5 

Shopee memberikan promosi, tapi tidak 

mempengaruhi kecepatan dan 

keamanan pengiriman dalam jumlah 

banyak 

16 57 17 6 0 371 

6 

Platform belanja online (Shopee) 

memberikan promosi sehingga 

mendorong saya melakukan pembelian 

16 56 20 3 1 371 

7 

Shopee selalu mengadakan flash sale 

sehingga saya memiliki daya tarik 

untuk membeli barang di platform 

Shopee 

18 56 17 4 1 368 

Berdasarkan tabel distribusi jawaban responden untuk variabel Promosi (X) 

diperolah data terdiri dari 7 item pernyataan dengan 96 responden, yakni : 

a. Pada pernyataan pertama, terdapat 25 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 62 responden yang menjawab „setuju‟, ada 6 responden yang 

menjawab „ragu-ragu‟, dan 3 responden menjawab „tidak setuju‟. Total skor 

pada pernyataan pertama adalah 397 yang artinya kebanyakan responden 

setuju  bahwa mereka suka menggunakan platform Shopee dengan adanya 

promosi. 
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b. Pada pernyataan kedua, terdapat 33 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 57 responden yang menjawab „setuju‟, ada 4 responden yang 

menjawab „ragu-ragu‟, dan 2 responden menjawab „tidak setuju‟. Total skor 

pada pernyataan kedua adalah 409 ,yang artinya kebanyakan responden setuju  

bahwa platform Shopee adalah salaah satu apliksi berbelanja yang banyak 

menarik perhatian mereka. 

c. Pada pernyataan ketiga, terdapat 30 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 57 responden yang menjawab „setuju‟, ada 4 responden yang 

menjawab „ragu-ragu‟, dan 2 responden menjawab „tidak setuju‟. Total skor 

pada pernyataan ketiga adalah 407, yang artinya kebanyakan responden setuju  

bahwa dengan adanya promosi yang menarik, membangkitkan keingininan 

membeli mereka. 

d. Pada pernyataan keempat, terdapat 18 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 49 responden yang menjawab „setuju‟, ada 22 responden 

yang menjawab „ragu-ragu‟, dan 7 responden menjawab „tidak setuju‟. Total 

skor pada pernyataan keempat adalah 366, yang artinya kebanyakan 

responden setuju karena menurut mereka harga dan kualitas produk tetap 

sama meskipun adanya promosi. 

e. Pada pernyataan kelima, terdapat 16 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 57 responden yang menjawab „setuju‟, ada 20 responden 

yang menjawab „ragu-ragu‟, dan 6 responden menjawab „tidak setuju‟. Total 

skor pada pernyataan kelima adalah 371, yang artinya kebanyakan responden 

setuju  bahwa denganadanya promosi tidak mempengaruhi kecepatan dan 

keamanan pengiriman dalam jumlah banyak. 
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f. Pada pernyataan keenam, terdapat 16 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 56  responden yang menjawab „setuju‟, ada 20 responden 

yang menjawab „ragu-ragu‟, dan ada 3 responden menjawab „tidak setuju‟, 

dan ada 1 responden yang menjawab „sangat tidak setuju‟. Total skor pada 

pernyataan keenam adalah 371, yang artinya kebanyakan responden setuju 

bahwa Shopee memberikan banyak promosi sehingga mendorong responden 

melakukan pembelian. 

g. Pada pernyataan ketujuh, terdapat 18 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 56 responden yang menjawab „setuju‟, ada 20 responden 

yang menjawab „ragu-ragu‟, dan 4 responden menjawab „tidak setuju‟, dan 

ada 1 responden yang menjawab „sangat tidak setuju‟. Total skor pada 

pernyataan ketujuh adalah 368, yang artinya kebanyakan responden setuju  

bahwa Shopee memiliki daya tarik untuk membeli barang di platform 

tersebut. 

Tabel 4.4 Distribusi Jawaban Responden Pada Variabel Minat Beli (Y) 

No. Pernyataan SS S R TS STS 
Total 

Skor 

1 

Setelah melihat promosi, saya 

berkeinginan membeli barang di 

platform Shopee 

19 66 9 1 1 389 

2 
Selain memberikan potongan harga, 

Shopee juga memberikan promosi. 
22 64 9 1 0 395 

3 
Saya berminat promosi meskipun 

barang tidak sampai tepat waktu 
8 46 26 13 3 331 

4 
Harga barang dari luar negeri tetap 

sama meskipun dikenakan promosi  
13 43 26 13 1 342 

5 

Pemberian promosi kepada 

konsumen membuat konsumen 

belanja dalam jumlah banyak 

17 53 18 8 0 367 

6 
Setelah melihat promosi yang 

disampaikan oleh Shopee, saya 
14 58 18 4 2 366 
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mengambil tindakan untuk membeli 

suatu produk di Shopee 

7 

Saya lebih memilih membeli produk 

yang sudah banyak menarik 

perhatian konsumen lainnya 

22 64 6 4 0 392 

Berdasarkan tabel distribusi jawaban responden untuk variabel Minat Beli (Y) 

diperolah data terdiri dari 7 item pernyataan dengan 96 responden, yakni : 

a. Pada pernyataan pertama, terdapat 19 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 66 responden yang menjawab „setuju‟, ada 9 responden yang 

menjawab „ragu-ragu‟, dan 1 responden menjawab „tidak setuju‟, dan ada 1 

responden menjawab „sangat tidak setuju‟. Total skor pada pernyataan 

pertama adalah 389, yang artinya kebanyakan responden setuju  bahwa 

mereka setuju dengan adanya promosi. 

b. Pada pernyataan kedua, terdapat 22 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 64 responden yang menjawab „setuju‟, ada 9 responden yang 

menjawab „ragu-ragu‟, dan 1 responden menjawab „tidak setuju‟. Total skor 

pada pernyataan kedua adalah 395, yang artinya kebanyakan responden setuju  

bahwa selain potongan harga, Shopee juga memberikan promosi. 

c. Pada pernyataan ketiga, terdapat 8 responden yang menjawab „sangat setuju‟, 

dan ada 46 responden yang menjawab „setuju‟, ada 26 responden yang 

menjawab „ragu-ragu‟, dan 13 responden menjawab „tidak setuju‟, dan ada 3 

responden yang menjawab „sangat tidak setuju‟. Total skor pada pernyataan 

ketiga adalah 331, yang artinya kebanyakan responden setuju dan berminat 

dengan promosi. 

d. Pada pernyataan keempat, terdapat 13 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 43 responden yang menjawab „setuju‟, ada 26 responden 
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yang menjawab „ragu-ragu‟, dan 13 responden menjawab „tidak setuju‟, dan 1 

responden menjawab „sangat tidak setuju‟. Total skor pada pernyataan 

keempat adalah 342 yang artinya kebanyakan responden setuju bahwa harga 

barang dari luar negeri tetap sama meskipun adanya promosi. 

e. Pada pernyataan kelima, terdapat 17 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 53 responden yang menjawab „setuju‟, ada 18 responden 

yang menjawab „ragu-ragu‟, dan 8 responden menjawab „tidak setuju‟. Total 

skor pada pernyataan kelima adalah 367 yang artinya kebanyakan responden 

setuju  bahwa pemberian ongkos kirim membuat konsumen belanja dalam 

jumlah banyak. 

f. Pada pernyataan keenam, terdapat 14 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 58 responden yang menjawab „setuju‟, ada 18 responden 

yang menjawab „ragu-ragu‟, dan 4 responden menjawab „tidak setuju‟, dan 

ada 2 responden yang menjawab „sangat tidak setuju‟. Total skor pada 

pernyataan keenam adalah 366 yang artinya kebanyakan responden setuju  

bahwa promosi yang disampaikan Shopee mempengaruhi tindakan pembelian 

suatu produk. 

g. Pada pernyataan ketujuh, terdapat 22 responden yang menjawab „sangat 

setuju‟, dan ada 64 responden yang menjawab „setuju‟, ada 6 responden yang 

menjawab „ragu-ragu‟, dan 4 responden menjawab „tidak setuju‟. Total skor 

pada pernyataan ketujuh adalah 392 yang artinya kebanyakan responden 

setuju  bahwa responden lebih memilih membeli produk yang sudah banyak 

menarik perhatian konsumen lainnya. 
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B. Pengujian Persyaratan Analisis Data 

1. Uji Validitas 

Sebuah instrumen penelitian valid jika mampu mengukur apa yang hendak 

dari variabel yang diteliti. Untuk mengukur validitas dapat digunakan dengan 

membandingkan rhitung dengan rtabel dimana: 

a. Jika r hitung> r tabel, maka item pernyataan dikatakan valid 

b. Jika r hitung< r tabel, maka item pernyataan dikatakan tidak valid 

 Dalam penelitian ini besar df (degreeoffreedom) yaitu 96, dF = N-2 (96 – 2 = 

94), dengan taraf signifikansi 0,05. Jika dilihat pada tabel nilai r productmoment 

maka diperoleh rtabel 0,168. Hasil uji validitas disajikan dalam tabel berikut : 

a) Uji Validitas Variabel X 

Tabel 4.5 Hasil Uji Validitas Variabel X (Promosi)  

  No. Item 
Nilai rhitung Nilai rtabel 

Nilai 

Signifikansi 
Keterangan 

  Pernyataan 

  1 0,558 0,168 0,000 VALID 

Variabel 2 0,624 0,168 0,000 VALID 

Promosi 3 0,606 0,168 0,000 VALID 

Ongkos 4 0,754 0,168 0,000 VALID 

Kirim 5 0,571 0,168 0,000 VALID 

(X) 6 0,729 0,168 0,000 VALID 

 

7 0,651 0,168 0,000 VALID 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Berdasarkan tabel hasil uji validitas variabel X, dapat diketahui bahwa nilai 

rhitung dari 7 item pernyataan yang terdapat dalam kuesioner lebih besar dari rtabel. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa 100% item pernyataan dalam koesioner tersebut 

dinyatakan valid. 
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b) Uji Validitas Variabel Y 

Tabel 4.6 Hasil Uji Validitas Variabel Y (Minat Beli) 

  No. Item 
Nilai rhitung Nilai rtabel 

Nilai 

Signifikansi 
Keterangan 

  Pernyataan 

  1 0,701 0,168 0,000 VALID 

Variabel 2 0,647 0,168 0,000 VALID 

Minat 3 0,671 0,168 0,000 VALID 

Beli 4 0,727 0,168 0,000 VALID 

(Y) 5 0,752 0,168 0,000 VALID 

 

6 0,700 0,168 0,000 VALID 

 

7 0,445 0,168 0,000 VALID 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Berdasarkan tabel hasil uji validitas variabel Y, dapat diketahui bahwa nilai 

rhitungdari 7 item pernyataan yang terdapat dalam kuesioner lebih besar dari rtabel. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa 100% item pernyataan dalam koesioner tersebut 

dinyatakan valid. 

2. Uji Reliabilitas 

Dalam menguji reliabilitas digunakan uji konsistensi internal dengan 

mengggunakan nila Cronbach Alpha, yang koefisiennya lebih besar dari 0,60 maka 

disebut reliabel serta semakin mendekati angka 1 menunjukkan semakin tinggi 

konsistensi internal reliabilitasnya. kriteria yang digunakan adalah : 

1) Jika nilai Cronbach Alpha > 0.60 maka pernyataan-pernyataan yang 

digunakan untuk mengukur variabel tersebut dinyatakan reliabel. 

2) Jika nilai Cronbach Alpha <  0,60 maka pernyataan-pernyataan yang 

digunakan untuk mengukur variabel tersebut dinyatakan tidak reliabel. 
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a. Uji Reliabilitas Variabel  Promosi (X) 

Tabel 4.7 Hasil Uji Reliabilitas Variabel X 

ReliabilityStatistics 

 
Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Dari hasil uji reliabilitas didapatkan semua nilai dari hasil variabel promosi 

ongkos kirim (X) menghasilkan nilai Cronbach Alpha 0,786 > 0,60.Sehingga dapat 

disimpulkan instrument dalam penelitian ini reliabel. 

b. Uji Reliabilitas Variabel Minat Beli (Y) 

Tabel 4.8 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Y 

ReliabilityStatistics 

 

 

 

Dari hasil uji reliabilitas didapatkan semua nilai dari hasil variabel minat beli 

(Y) menghasilkan nilai Cronbach Alpha 0,762 > 0,60. Sehingga dapat disimpulkan 

instrument dalam penelitian ini reliabel. 

3. Uji Normalitas 

Uji normalitas data juga dilakukan dengan uji Kolmogorov-Smirnov. adapun 

kriteria dalam uji Kolmogorov-Smirnov yaitu : 

A. Jika nilai Asymp Sig (2 – Tailed) > 0,05 maka dinyatakan berdistribusi 

normal. 

Cronbach's 

Alpha Nof Items 

,786 7 

Cronbach's 

Alpha Nof Items 

,762 7 
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B. Jika nilai Asymp Sig (2 – Tailed) < 0,05 maka dinyatakan tidak 

berdistribusi normal. 

Tabel 4.9 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 96 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. Deviation 2,40397381 

Most Extreme Differences Absolute ,079 

Positive ,052 

Negative -,079 

Test Statistic ,079 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,163
c
 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Berdasarkan hasil uji normalitas diketahui nilai signifikansi 0,163 > 0,05 

maka dapat disimpulkan bahwa nilai tersebut dinyatakan berdistribusi normal. 

 

C. Pengujian Hipotesis 

Gambaran data hasil tanggapan responden dapat digunakan untuk 

memperbanyak pembahasan, melalui gambaran data tanggapan responden dapat 
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diketahui bagaimana kondisi indikator variabel yang sedang diteliti. Agar lebih 

mudah dalam menginterpretasikan variabel yang sedang diteliti, dilakukan 

katergorisasi terhadap skor tanggapan responden. Berdasarkan presentase skor 

jawaban responden dengan rumus sebagai berikut : 

       
           

          
 

 Keterangan : 

 Skor Aktual  = jumlah skor jawaban responden 

 Skor Ideal = jumlah skor maksimum (jumlah responden jumlah 

pernyataan 5) 

 Selanjutya presentase skor jawaban responden yang diperoleh diklasifikasikan 

berdasarkan rentang presentase skor maksimum (5/5 = 100%) dan skor minimum (1/5 

= 20%). 

1. Uji One Sample T Test 

a. Promosi  

Pengambilan keputusan sebagai yakni jika H0 lebih kecil atau sama 

dengan dari skor ideal, dan Ha lebih besar dari skor ideal. 

H0 =  <75% 

Ha=  > 75% 

Tabel 4.10 Hasil Uji One-Sample t-Test Variabel Promosi (X) 

One-Sample t-Test 

TestValue=75 

 
 

 
t 

 
 

 
df 

 
 

 
Sig.(2-

 
 

 
MeanDifferenc

95%ConfidenceIntervalo

ftheDifference 

Lower Upper 
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tailed) e 

Total_VX -141,966 95 ,000 -46,927 -47,58 -46,27 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Dari hasil uji t pada tabel diatas diperoleh nilai thitung sebesar -141,966 jika 

dibandingkan dengan nilai ttabel dengan derajat kebebasan (dk) = n-1 = (96-1 = 95) 

dengan taraf signifikansi α=0,1 ternyata nilai ttabel untuk uji satu pihak adalah 

1,985. Dengan nilai thitung lebih kecil dari nilai ttabel (-141,966 < 1,985 maka H0 

diterima.  

b. Minat Beli 

Pengambilan keputusan sebagai berikut : jika H0 lebih kecil atau sama dengan 

75% dari skor ideal. 

 H0 =  <75% 

Ha=  > 75% 

Tabel 4.11 Hasil Uji One-Sample t-Test Variabel Y 

One-Sample t-Test 

Test Value = 75 

 
 

 
t 

 
 

 
D
f 

 
 

 
Sig. (2-
tailed) 

 
 

 
Mean Difference 

95% Confidence Interval of 

the Difference 

Lower Upper 

Total_VY -
129,678 

95 ,000 -48,104 -
48,8
4 

-
47,3
7 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Dari hasil uji t pada tabel diatas diperoleh nilai thitung sebesar -129,678, jika 

dibandingkan dengan nilai ttabel dengan derajat kebebasan (dk) = n-1 = (96-1=95) 

dengan taraf signifikan α=0,1 ternyata nilai ttabel untuk uji satu pihak adalah 1,290. 

Dengan nilai thitung lebih kecil dari nilai ttabel (-129,678 < 1,290) maka H0 diterima.  
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2. Uji Korelasi 

Tabel 4.12 Hasil Uji Korelasi 

Correlations 

 Total_VX Total_VY 

Total_VX Pearson Correlation 1 ,750
**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 

N 96 96 

Total_VY Pearson Correlation ,750
**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000  

N 96 96 

 

 

Dilihat dari tabel diatas uji korelasi pada penelitian ini memperoleh r hitung 

0,750 dengan signifikansi 0,002. Nilai r hitung 0,750 > r tabel 0,198 maka dikatakan 

H0 ditolak. Nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dikatakan berkorelasi. Jadi, hasil uji 

korelasi dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan positif dan signifikansi antara 

promosi ongkos kirim terhadap minat beli mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam pada platform Shopee. Tabel untuk memberikan interpretasi korelasi nilai r 

adalah : 

 

 

Nilai Korelasi Tingkat Hubungan 

0,80% - 1,000% Sangat Kuat 

0,60% - 0,799% Kuat 

0,40% - 0,599% Sedang 

0,20% - 0,399% Lemah 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26  
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0,00% - 0,199% Sangat Lemah 

Tabel 4.13 Klasifikasi Korelasi 

Berdasarkan pada tabel interpretasi korelasi nilai r diketahui bahwa hubungan 

promosi ongkos kirim terhadap minat mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

dengan nilai 0,750 memiliki hubungan yang kuat. 

3. Analisis Regresi Linear Sederhana 

Tabel 4.14 Variabel Penelitian 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 Total_VX
b
 . Enter 

a. Dependent Variable: Total_VY 

b. All requested variables entered. 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Pada tabel diatas menjelaskan bahwa variabel yang dimasukkan dalam 

penelitian ini adalah variabel promosi ongkos kirim sebagai variabel independen atau 

variabel bebas dan varaibel minat beli sebagai variabel dependen atau variabel terikat, 

metode yang digunakan disini adalah metode enter.  

Tabel 4.15 Koefisien 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,267 2,163  1,510 ,134 

Total_VX ,842 ,077 ,750 10,994 ,000 

a. Dependent Variable: Total_VY 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 
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 Tabel diatas menunjukkan pada kolom B nilai Constant (a) adalah 3, 267 

sedangkan nilai promosi ongkos kirim adalah 0,842, sehingga persamaan model 

regresinya adalah : 

Y = a + bX 

Y = 3,267 + 0,842X 

Nilai konstanta positif sebesar 3,267 menunjukkan bahwa arah pengaruh 

variabel independen (promosi ongkos kirim) terhadap variabel dependen (minat beli) 

adalah positif. Bila variabel Independen naik atau berpengaruh dalam satu satuan, 

maka variabel minat beli akan naik juga. 

 Pengambilan keputusan regresi linear sederhana dalam hal ini untuk 

mengetahui apakah ada pengaruh antara varaibel X terhadap variabel Y. Jika thitung > 

ttabel serta tingkat nilai signifikansinya < 0,05 maka H0 ditolak dan jika thitung > ttabel 

serta tingkat nilai signifikansinya > 0,05 maka Ha diterima. Dan adapun hipotesis 

pada penelitian ini : 

Ha : Ada pengaruh promosi ongkos kirim terhadap minat beli mahasiswa 

fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform Shopee. 

H0 : Tidak ada pengaruh pengaruh promosi ongkos kirim terhadap minat beli 

mahasiswa fakultas Ekonnomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform 

Shopee. 

 Pada tabel coefficient di atas nilai t hitung 10,994 > t tabel 1,984 dan 

signifikansinya 0,000 < 0,05 artinya Ha diterima dan H0 ditolak. Maka Promosi 

ongkos kirim berpengaruh terhadap  minat beli mahasiswa fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam pada platform shopee dengan positif. 
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4. Analisis Koefisien Determinasi (R
2
) 

Tabel 4.16 Ringkasan Model Summary 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,750
a
 ,563 ,558 2,417 

a. Predictors: (Constant), Total_VX 

b. Dependent Variable: Total_VY 

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 26 

Dari tabel koefisien determinasi diperoleh nilai R Square sebesar 0, 563 atau 

56,3%. Hal ini berarti bahwa pengaruh variabel promosi ongkos kirim sebagai 

variabel independen atau variabel bebas dan variabel minat beli sebagai variabel 

dependen sebesar 56,3% termasuk sedang dan sisanya dijelaskan oleh variabel lain 

diluar penelitian. 

D. Pembahasan 

Penelitian ini berjudul Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform Shopee. Variabel bebasnya 

adalah promosi sedangkan variabel terikatnya adalah minat beli, dengan jumlah 

responden sebanyak 96  responden. Pengumpulan data pada penelitian ini adalah 

menggunakan kuesioner atau angket dan pengelolaan datanya menggunakan aplikasi 

IBM SPSS versi 26. 

1. Tingkat promosi mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada 

platform Shopee 

Promosi pada saat ini dikalangan mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam (FEBI) sedang populer. Dan seiring berkembangnya zaman, maka semakin 

banyak promosi yang diketahui mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
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(FEBI), dimana salah satunya yaitu promosi yang ada pada platform Shopee. Dari 

adanya promosi tersebut, mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnsi Islam sangat 

antusias dan memiliki minat untuk melakukan pembelian pada platform Shopee. 

Berdasarkan data yang diolah menggunakan IBM SPSS 26 hasil uji t pada tabel 

variabel X (promosi) diperoleh nilai thitung sebesar -141,966 jika dibandingkan dengan 

nilai ttabel dengan derajat kebebasan (dk) = n-1 = (96-1 = 95) dengan taraf signifikansi 

α=0,1 ternyata nilai ttabel untuk uji satu pihak adalah 1,985. Dengan nilai thitung lebih 

kecil dari nilai ttabel (-141,966 < 1,985 maka Ha diterima. Adapun yang menjadi Ha 

pada penelitian ini adalah promosi memiliki pengaruh terhadap minat beli mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) sebesar 75%. Yang menjadi Ha di 

penelitian ini adalah dalam promosi memiliki pengaruh yang baik karena memiliki 

nilai sebesar > 75%. Jadi, skornya berada pada skor klarifikasi 68,01%-84,00% 

2. Tingkat minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada 

platform Shopee 

Berdasarkan data yang diolah menggunakan IBM SPSS 26 hasil uji t pada 

tabel variabel Y (minat beli) diperoleh nilai thitung sebesar -129,678, jika dibandingkan 

dengan nilai ttabel dengan derajat kebebasan (dk) = n-1 = (96-1=95) dengan taraf 

signifikan α=0,1 ternyata nilai ttabel untuk uji satu pihak adalah 1,290. Dengan nilai 

thitung lebih kecil dari nilai ttabel (-129,678 < 1,290) maka Ha diterima. Dengan ini 

minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) “paling tinggi 75% 

dari nilai ideal” tidak dapat diterima atau terdapat perbedaan antara yang diduga 

didalam populasi dengan data yang terkumpul dari sampel. Adapun yang menjadi Ha 

pada penelitian ini adalah minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
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(FEBI) baik dalam  niatan / minat dalam membeli suatu barang pada platform Shopee 

karena sebesar > 75%. Jadi, nilai atau skor klarifikasinya adalah 68,01% - 84,00%. 

3. Hubungan positif dan signifikan antara promosi terhadap minat beli mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada platform Shopee 

Dilihat dari hasil pengujian korelasi menunjukkan adanya hubungan positif 

antara promosi dengan minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

(FEBI). Semakin besar promosi ongkos kirim maka mahasiswa akan lebih 

mempertimbangkan minatnya untuk membeli pada platform Shopee. Dilihat dari 

tabel diatas uji korelasi pada penelitian ini memperoleh r hitung 0,750 dengan 

signifikansi 0,002. Nilai r hitung 0,750 > r tabel 0,198 maka dikatakan H0 ditolak. 

Nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dikatakan berkorelasi. Jadi, hasil uji korelasi dapat 

disimpulkan bahwa terdapat hubungan positif dan signifikansi antara promosi  

terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam pada platform 

Shopee. Berdasarkan pada tabel interpretasi korelasi nilai r diketahui bahwa 

hubungan promosi terhadap minat mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

dengan nilai 0,750 memiliki hubungan yang kuat. 

4. Promosi berpengaruh terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam (FEBI) pada platform Shopee 

Berdasarkan hasil output IBM SPSS 26 menunjukkan pada pengujian regresi linear 

sederhana didapatkan hasil pada kolom B nilai Constant (a) adalah 3, 267 sedangkan 

nilai promosi adalah 0,842, sehingga persamaan dari perhitungan SPSS yaitu 

regresinya adalah Y = a + bX, maka Y = 3,267 + 0,842X. yang mana artinya nilai 

konstanta positif sebesar 3,267 menunjukkan bahwa arah pengaruh variabel 

independen (promosi) terhadap variabel dependen (minat beli) adalah positif. Bila 

variabel Independen (X) naik atau berpengaruh dalam satu satuan, maka variabel 
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dependen (Y) akan naik juga. Selain itu pengujian lain dari regresi linear sederhana 

diperoleh t hitung 10,994 > t tabel 1,984 dan signifikansinya 0,000 < 0,05 artinya Ha 

diterima dan H0 ditolak. Maka promosi berpengaruh terhadap  minat beli mahasiswa 

fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam pada platform shopee dengan positif. Dari tabel 

koefisien determinasi diperoleh nilai R Square sebesar 0, 563 atau 56,3%. Hal ini 

berarti bahwa pengaruh variabel promosi sebagai variabel independen atau variabel 

bebas dan variabel minat beli sebagai variabel dependen sebesar 56,3% termasuk 

kategori sedang. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai Pengaruh Promosi 

terhadap Minat Beli Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada 

platform Shopee dapat disimpulkan bahwa : 

1. Berdasarkan data yang diolah menggunakan IBM SPSS 26 hasil uji t pada 

tabel variabel X (promosi ongkos kirim) diperoleh nilai thitung sebesar -

141,966 jika dibandingkan dengan nilai ttabel dengan derajat kebebasan (dk) = 

n-1 = (96-1 = 95) dengan taraf signifikansi α=0,1. Nilai ttabel untuk uji satu 

pihak adalah 1,985. Dengan nilai thitung lebih kecil dari nilai ttabel (-141,966 < 

1,985 maka Ha diterima. Dengan demikian bahwa promosi dapat dinilai 

dengan tingkat promosi yang tinggi. Dengan nilai sig.(2-tailed) 0,000 < 0,05 

maka artinya Ha diterima dan H0 ditolak. 

2. Berdasarkan data yang diolah menggunakan IBM SPSS 26 hasil uji t pada 

tabel variabel Y (minat beli) diperoleh nilai thitung sebesar -129,678, jika 

dibandingkan dengan nilai ttabel dengan derajat kebebasan (dk) = n-1 = (96-

1=95) dengan taraf signifikan α=0,1. Nilai ttabel untuk uji satu pihak adalah 

1,290. Dengan nilai thitung lebih kecil dari nilai ttabel (-129,678 < 1,290) maka 

Ha diterima. Dengan demikian bahwa minat beli dapat diartikan memiliki 

tingkat tinggi dalam proses jual beli online yang ditandai dengan tingginya 

minat mahasiswa. Dengan nilai sig.(2-tailed) 0,000 < 0,05 maka artinya Ha 

diterima dan H0 ditolak. 
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3. Berdasarkan dari hasil output IBM SPSS 26 tabel uji korelasi pada penelitian 

ini memperoleh r hitung 0,750 dengan signifikansi 0,002. Nilai r hitung 0,750 

> r tabel 0,198 maka dikatakan H0 ditolak. Nilai signifikansi 0,000 < 0,05 

dikatakan berkorelasi. Jadi, hasil uji korelasi dapat disimpulkan bahwa 

terdapat hubungan positif dan signifikansi antara promosi terhadap minat beli 

mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam pada platform Shopee. 

Berdasarkan pada tabel interpretasi korelasi nilai r diketahui bahwa hubungan 

promosi terhadap minat mahasiswa fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

dengan nilai 0,750 memiliki hubungan yang kuat. 

4. Berdasarkan hasil output IBM SPSS 26 menunjukkan pada kolom B nilai 

Constant (a) adalah 3, 267 sedangkan nilai promosi adalah 0,842, sehingga 

persamaan model regresinya adalah Y = a + bX, maka Y = 3,267 + 0,842X. 

Nilai konstanta positif sebesar 3,267 menunjukkan bahwa arah pengaruh 

variabel independen (promosi) terhadap variabel dependen (minat beli) adalah 

positif. Bila variabel Independen naik atau berpengaruh dalam satu satuan, 

maka variabel minat beli akan naik juga. Tabel koefisien determinasi 

diperoleh nilai R Square sebesar 0, 563 atau 56,3%. Hal ini berarti bahwa 

pengaruh variabel promosi sebagai variabel independen atau variabel bebas 

dan variabel minat beli sebagai variabel dependen sebesar 56,3% termasuk 

kategori sedang. 
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B. Saran 

1. Bagi Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Dalam melihat promosi di platform jual beli online, kita tetap harus 

memikirkan terlebih dahulu keinginan minat dalam membeli sesuatu agar 

tidak lebih mementingkan minat untuk membeli sesuatu yang tidak perlu. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya, disarankan mencari atau meneliti variabel 

independen lainnyan yang memiliki pengaruh terhadap minat beli mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI), agar yang didapatkan bisa lebbih 

memperkuat penelitian yang ada. 
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I. IDENTITAS RESPONDEN 

1. Nama  = 

2. Program Studi = 

3. Jenis Kelamin =  

II. PETUNJUK PENGISIAN 

1. Pertanyaan yang ada, mohon dibaca dan dipahami dengan sebaik-baiknya, 

sehingga tidak ada pertanyaan yang tidak terisi atau terlewat.  

2. Berilah tanda checklist pada jawaban yang Bapak/Ibu/Saudara/i pada 

kolom yang telah disediakan. Pilihan jawaban yang sesuai pendapat atas 

pertanyaan, dengan keterangan di bawah ini: 

SS :Sangat Setuju = 5 

S : Setuju  = 4 

R :Ragu-ragu  = 3 

TS : TidakSetuju  = 2 

STS : Sangat Tidak Setuju = 1 

3. Setiap pertanyaan hanya membutuhkan suatu jawaban saja. 

4. Terima kasih atas partisipasinya. 
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1. Instrumen Promosi 

 

 

 

 

No. 

 

 

 

Pernyataan 

Pilihan Jawaban 

Sangat 

Setuju 

 

(5) 

Setuju 

 

 

(4) 

Ragu 

Ragu 

 

(3) 

Tidak  

Setuju 

 

(2) 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(1) 

1 Shopee memberikan promosi 

ongkir sehingga saya suka 

menggunakan aplikasi 

shopee 

     

2 Shopee adalah salah satu 

aplikasi belanja online yang 

banyak menarik perhatian 

saya 

     

3 Pemberian promosi ongkir 

adalah promo yang paling 

menarik sehingga 

membangkitkan keinginan 

saya untuk membeli 

     

4 Harga dan kualitas produk 

tetap sama meskipun adanya 

promosi ongkir 

     

5 Shopee memberikan promosi 

ongkir, tapi tidak 

mempengaruhi kecepatan 

dan keamanan pengiriman 

dalam jumlah banyak 

     

6 Aplikasi belanja online 

(Shopee) memberikan 

banyak promosi sehingga 

mendorong saya melakukan 

pembelian  

     

7 Shopee selalu mengadakan 

flash sale sehingga saya 
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memiliki daya tarik untuk 

membeli barang di platform 

tersebut 

 

2. Instrumen Minat Beli 

 

 

 

No. 

 

 

 

Pernyataan 

Pilihan Jawaban 

Sangat 

Setuju 

 

(5) 

Setuju 

 

 

(4) 

Ragu 

Ragu 

 

(3)  

Tidak 

Setuju 

 

(2) 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

(1) 

1 Setelah melihat promosi 

ongkos kirim, saya 

berkeinginan membeli barang 

di aplikasi Shopee 

     

2 Selain memberikan potongan 

harga, shopee juga memberikan 

promosi ongkos kirim 

     

3 Saya berminat promosi ongkos 

kirim meskipun barang tidak 

sampai tepat waktu 

     

4 Harga barang dari luar negeri 

tetap sama meskipun dikenakan 

promosi ongkos kirim 

     

5 Pemberian promosi ongkos 

kirim kepada konsumen 

membuat konsumen belanja 

dalam jumlah banyak 

     

6 Setelah melihat promosi yang 

disampaikan oleh Shopee saya 

mengambil tindakan untuk 

membeli suatu produk di 

Shopee 

     

7 Saya lebih memilih membeli 

produk yang sudah banyak 
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menarik perhatian konsumen 

lainnya. 

 

 

 Setelah mencermati instrument dalam penelitian skripsi ini mahasiswa sesuai 

dengan judul diatas, maka instrument tersebut dipandang telah memenuhi kelayakan 

untuk digunakan dalam penelitian yang bersangkutan.  
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DATA RESPONDEN 

No. Nama Lengkap Prgram Studi Jenis Kelamin 
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31 Novitasari Ekonomi Syariah Perempuan 

32 Elma Arfiana Pariwisata Syariah Perempuan 
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Amalia 
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DESKRIPSI JAWABAN RESPONDEN 

 

1. Variabel Promosi Ongkos Kirim (X) 

No. VX1 VX2 VX3 VX4 VX5 VX6 VX7 Total X 

1 5 5 5 5 5 5 5 35 

2 5 2 5 2 4 5 2 25 

3 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 4 3 27 

5 5 4 4 4 4 3 4 28 

6 5 5 4 5 4 4 5 32 

7 5 4 3 2 4 3 3 24 

8 5 5 5 2 3 1 1 22 

9 4 5 4 3 3 4 5 28 

10 5 5 5 5 3 5 5 33 

11 4 4 4 4 4 4 4 28 

12 5 5 5 4 5 5 5 34 

13 4 4 4 5 5 4 4 30 

14 4 4 4 3 2 4 4 25 

15 5 4 5 5 4 5 5 33 

16 5 4 5 4 4 4 4 30 

17 5 5 4 4 5 4 4 31 

18 4 5 5 5 4 4 4 31 

19 3 4 4 3 2 3 5 24 

20 4 4 5 4 2 4 4 27 

21 4 4 4 2 4 2 4 24 

22 4 4 4 4 4 3 4 27 

23 4 4 4 3 4 3 3 25 

24 4 5 4 3 4 4 3 27 

25 3 4 3 4 4 4 4 26 

26 4 4 4 4 4 4 4 28 

27 4 4 4 4 4 4 4 28 

28 5 5 5 4 4 5 5 33 

29 4 5 4 4 4 3 4 28 

30 4 4 4 3 2 4 4 25 

31 5 4 4 4 4 4 4 29 
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32 4 4 4 4 4 4 4 28 

33 4 4 4 3 3 4 4 26 

34 4 4 4 4 4 4 4 28 

35 3 4 4 3 3 4 4 25 

36 4 4 4 5 2 4 4 27 

37 5 5 5 5 5 4 4 33 

38 4 4 5 3 4 4 3 27 

39 4 4 4 4 4 4 4 28 

40 5 5 5 5 5 5 5 35 

41 5 4 5 4 5 4 4 31 

42 4 4 4 4 4 4 4 28 

43 5 4 4 5 4 3 3 28 

44 5 5 5 5 5 5 5 35 

45 4 4 4 5 4 4 4 29 

46 4 4 4 2 2 4 4 24 

47 4 4 4 4 3 4 4 27 

48 5 5 5 4 4 4 4 31 

49 4 4 4 4 3 5 4 28 

50 4 4 4 4 3 4 4 27 

51 4 4 5 3 4 4 2 26 

52 4 4 5 4 4 3 3 27 

53 3 4 3 4 4 3 3 24 

54 4 5 5 3 5 4 4 30 

55 4 4 4 4 5 3 4 28 

56 4 5 5 5 5 5 4 33 

57 2 3 5 3 4 3 4 24 

58 5 5 5 4 3 4 5 31 

59 4 2 4 3 4 4 4 25 

60 4 4 5 4 4 5 5 31 

61 4 3 3 4 4 3 3 24 

62 5 4 5 4 4 4 5 31 

63 4 4 4 3 4 3 3 25 

64 5 5 4 4 3 4 2 27 

65 4 5 4 4 4 4 4 29 

66 5 5 4 4 4 3 4 29 

67 4 4 4 2 4 4 4 26 
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68 4 5 4 3 3 4 4 27 

69 4 4 4 3 4 4 4 27 

70 4 4 4 3 3 3 3 24 

71 4 4 4 4 4 4 4 28 

72 3 3 3 3 3 2 3 20 

73 4 5 4 4 4 4 4 29 

74 4 5 5 5 5 5 5 34 

75 4 4 4 4 4 4 3 27 

76 4 4 4 4 4 3 3 26 

77 4 4 4 4 4 4 4 28 

78 4 4 4 4 3 4 4 27 

79 4 5 4 5 4 5 3 30 

80 4 5 4 4 4 4 4 29 

81 4 5 4 4 4 5 4 30 

82 4 5 4 4 4 4 4 29 

83 4 4 3 3 3 3 2 22 

84 4 5 4 5 5 4 5 32 

85 3 3 4 3 4 3 3 23 

86 5 5 5 5 5 5 5 35 

87 4 4 3 3 4 4 4 26 

88 4 4 5 4 3 3 4 27 

89 2 5 4 4 4 4 5 28 

90 2 4 4 2 4 2 4 22 

91 4 4 4 3 4 4 4 27 

92 4 4 5 4 5 4 4 30 

93 4 5 5 4 4 5 5 32 

94 4 4 4 4 3 3 3 25 

95 5 5 5 5 5 4 4 33 

96 4 4 4 4 4 4 4 28 

Total 2695 
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2. Variabel Minat Beli (Y) 

No. VY1 VY2 VY3 VY4 VY5 VY6 VY7 Total Y 

1 5 5 5 5 5 5 5 35 

2 4 4 4 2 5 2 5 26 

3 5 5 5 5 5 5 5 35 

4 3 4 4 4 2 3 4 24 

5 4 5 4 4 3 4 5 29 

6 4 4 3 4 3 5 4 27 

7 3 4 2 2 3 3 3 20 

8 4 5 5 3 3 1 5 26 

9 4 4 3 3 4 4 3 25 

10 5 5 4 5 5 5 5 34 

11 5 4 4 4 5 4 3 29 

12 5 5 3 5 4 4 4 30 

13 5 5 2 4 4 5 5 30 

14 4 4 2 2 3 4 5 24 

15 4 4 4 4 4 4 4 28 

16 4 5 3 4 4 4 5 29 

17 5 5 4 4 5 5 3 31 

18 5 4 4 4 5 5 5 32 

19 4 2 3 4 4 3 2 22 

20 4 4 4 3 4 4 4 27 

21 5 4 3 2 4 4 5 27 

22 4 4 3 3 3 4 4 25 

23 4 4 4 2 4 4 4 26 

24 4 5 4 3 5 3 5 29 

25 4 4 3 4 5 4 4 28 

26 4 4 3 3 4 4 4 26 

27 4 4 4 4 4 4 4 28 

28 5 5 3 4 5 4 5 31 

29 4 4 5 2 3 4 4 26 

30 4 4 2 2 2 4 4 22 

31 4 4 4 4 4 4 4 28 

32 4 4 4 4 4 4 4 28 

33 4 4 2 2 3 3 4 22 
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34 4 4 4 4 2 2 4 24 

35 4 3 3 3 4 3 4 24 

36 5 5 5 4 3 3 5 30 

37 5 5 5 3 3 4 4 29 

38 3 4 2 4 4 4 4 25 

39 4 4 4 3 4 4 4 27 

40 4 5 5 5 5 5 5 34 

41 4 5 2 4 4 3 5 27 

42 4 4 4 4 4 4 4 28 

43 4 4 4 3 3 3 4 25 

44 5 5 5 5 5 5 5 35 

45 4 4 4 4 4 4 4 28 

46 2 4 4 2 2 4 4 22 

47 4 4 4 4 4 4 4 28 

48 4 4 4 3 3 4 4 26 

49 4 4 4 4 4 4 4 28 

50 4 4 3 4 4 4 4 27 

51 4 4 3 4 4 4 4 27 

52 4 3 3 4 5 4 4 27 

53 4 3 2 3 4 3 4 23 

54 5 4 4 4 4 4 4 29 

55 3 4 3 3 4 3 5 25 

56 4 4 4 4 4 5 4 29 

57 4 3 3 3 4 4 4 25 

58 4 4 3 4 3 4 4 26 

59 4 4 2 3 4 4 4 25 

60 4 4 4 4 4 4 4 28 

61 3 4 4 4 4 3 4 26 

62 4 4 4 4 4 4 2 26 

63 1 3 3 3 2 1 5 18 

64 4 4 3 4 4 4 4 27 

65 4 4 3 3 3 4 4 25 

66 4 4 4 4 3 3 4 26 

67 4 4 2 4 4 4 4 26 

68 4 4 3 4 4 4 3 26 

69 4 4 3 3 4 4 4 26 
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70 4 4 1 2 2 3 4 20 

71 4 4 4 3 4 4 4 27 

72 3 3 2 2 3 3 2 18 

73 5 4 4 5 4 5 4 31 

74 5 5 5 5 5 5 5 35 

75 4 4 3 3 4 4 4 26 

76 4 4 4 3 3 4 4 26 

77 4 4 4 4 4 4 4 28 

78 4 4 4 3 3 4 4 26 

79 4 3 3 5 4 3 4 26 

80 5 4 4 5 5 4 4 31 

81 4 4 4 4 4 4 4 28 

82 4 4 4 4 4 4 4 28 

83 3 3 1 1 2 2 3 15 

84 4 5 4 5 4 5 2 29 

85 3 4 2 3 4 4 4 24 

86 5 5 5 5 5 5 5 35 

87 4 4 3 5 4 3 4 27 

88 4 3 3 4 4 3 4 25 

89 4 5 4 3 4 4 4 28 

90 4 4 2 2 2 2 4 20 

91 4 4 4 4 4 4 4 28 

92 4 5 4 3 4 4 4 28 

93 5 5 4 2 5 4 5 30 

94 3 4 4 3 4 4 4 26 

95 4 4 4 4 4 4 4 28 

96 4 4 4 4 4 4 4 28 

Total 2587 
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HASIL SPSS 

 

1. Uji Validitas 

a. Uji Validitas Variabel Promosi Ongkos Kirim (X) 

Correlations 

 X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 Total_X 

X1 Pearson 

Correlation 

1 ,317
**
 ,385

**
 ,318

**
 ,225

*
 ,309

**
 ,068 ,558

**
 

Sig. (2-tailed)  ,002 ,000 ,002 ,027 ,002 ,510 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

X2 Pearson 

Correlation 

,317
**
 1 ,288

**
 ,415

**
 ,225

*
 ,290

**
 ,349

**
 ,624

**
 

Sig. (2-tailed) ,002  ,005 ,000 ,027 ,004 ,001 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

X3 Pearson 

Correlation 

,385
**
 ,288

**
 1 ,273

**
 ,266

**
 ,386

**
 ,288

**
 ,606

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,005  ,007 ,009 ,000 ,004 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

X4 Pearson 

Correlation 

,318
**
 ,415

**
 ,273

**
 1 ,378

**
 ,478

**
 ,423

**
 ,754

**
 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,007  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

X5 Pearson 

Correlation 

,225
*
 ,225

*
 ,266

**
 ,378

**
 1 ,240

*
 ,187 ,571

**
 

Sig. (2-tailed) ,027 ,027 ,009 ,000  ,019 ,069 ,000 
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N 96 96 96 96 96 96 96 96 

X6 Pearson 

Correlation 

,309
**
 ,290

**
 ,386

**
 ,478

**
 ,240

*
 1 ,519

**
 ,729

**
 

Sig. (2-tailed) ,002 ,004 ,000 ,000 ,019  ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

X7 Pearson 

Correlation 

,068 ,349
**
 ,288

**
 ,423

**
 ,187 ,519

**
 1 ,651

**
 

Sig. (2-tailed) ,510 ,001 ,004 ,000 ,069 ,000  ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Total_

X 

Pearson 

Correlation 

,558
**
 ,624

**
 ,606

**
 ,754

**
 ,571

**
 ,729

**
 ,651

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

 

 

b. Uji Validitas Variabel Minat Beli (Y) 

Correlations 

 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Total_Y 

Y1 Pearson 

Correlation 

1 ,470
**
 ,253

*
 ,402

**
 ,527

**
 ,514

**
 ,228

*
 ,701

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,013 ,000 ,000 ,000 ,025 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Y2 Pearson 

Correlation 

,470
**
 1 ,340

**
 ,282

**
 ,279

**
 ,393

**
 ,473

**
 ,647

**
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Sig. (2-tailed) ,000  ,001 ,005 ,006 ,000 ,000 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Y3 Pearson 

Correlation 

,253
*
 ,340

**
 1 ,445

**
 ,391

**
 ,305

**
 ,223

*
 ,671

**
 

Sig. (2-tailed) ,013 ,001  ,000 ,000 ,003 ,029 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Y4 Pearson 

Correlation 

,402
**
 ,282

**
 ,445

**
 1 ,520

**
 ,449

**
 ,109 ,727

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,005 ,000  ,000 ,000 ,289 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Y5 Pearson 

Correlation 

,527
**
 ,279

**
 ,391

**
 ,520

**
 1 ,518

**
 ,198 ,752

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,006 ,000 ,000  ,000 ,053 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Y6 Pearson 

Correlation 

,514
**
 ,393

**
 ,305

**
 ,449

**
 ,518

**
 1 ,048 ,700

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,003 ,000 ,000  ,642 ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Y7 Pearson 

Correlation 

,228
*
 ,473

**
 ,223

*
 ,109 ,198 ,048 1 ,445

**
 

Sig. (2-tailed) ,025 ,000 ,029 ,289 ,053 ,642  ,000 

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

Total_

Y 

Pearson 

Correlation 

,701
**
 ,647

**
 ,671

**
 ,727

**
 ,752

**
 ,700

**
 ,445

**
 1 
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 96 96 96 96 96 96 96 96 

 

 

2. Uji Reliabilitas 

a. Uji Reliabilitas Variabel Promosi Ongkos Kirim (X) 

 

ReliabilityStatistics 

 
 

b. Uji Reliabilitas Variabel Minat Beli (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,762 7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cronbach's 

Alpha Nof Items 

,786 7 
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3. Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 96 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. Deviation 2,40397381 

Most Extreme Differences Absolute ,079 

Positive ,052 

Negative -,079 

Test Statistic ,079 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,163
c
 

 

 

4. Uji One Sample T-test 

a. Uji One Sample T-test Variabel X 

One-Sample Test 

TestValue=75 

 
 

 
t 

 
 

 
df 

 
 

 
Sig.(2-
tailed) 

 
 

 
MeanDifference 

95%ConfidenceInterval

oftheDifference 

Lower Upper 

Total_VX -141,966 95 ,000 -46,927 -47,58 -46,27 
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b. Uji One Sample T-test Variabel Y 

One-Sample Test 

Test Value = 75 

 
 

 
t 

 
 

 
D
f 

 
 

 
Sig. 
(2-
tailed) 

 
 

 
Mean 
Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

Total_VY -
129,678 

95 ,000 -
48,10
4 

-
48,8
4 

-47,37 

 

 

5. Uji Korelasi 

Correlations 

 Total_VX Total_VY 

Total_VX Pearson Correlation 1 ,750
**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 

N 96 96 

Total_VY Pearson Correlation ,750
**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000  

N 96 96 

 

6. Uji Regresi Linear Sederhana 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 Total_VX
b
 . Enter 
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Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,750
a
 ,563 ,558 2,417 

 

 

 

7. Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,267 2,163  1,510 ,134 

Total_VX ,842 ,077 ,750 10,994 ,000 
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