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ABSTRAK 

 Mutmainnah, Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Platform Tokopedia (Studi Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
IAIN Parepare). Dibimbing oleh Dr. Muzdalifah Muhammadun, M.Ag. dan Dr. An 
Ras Try Astuti, M.E. 

 Tujuan penelitian untuk mengetahui Untuk mengetahui bagaimana pengaruh 
potongan harga terhadap keputusan pembelian di tokopedia pada mahasiswa 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare. 
 Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan (field research) dalam 
jenis penelitian kuantitatif. Lokasi penelitian berada di Kampus IAIN Parepare. 
Instrument pengumpulan data dilakukan dengan kuesioner/angket. Sampel 
penelitian sebanyak 91 orang, yang ditarik dari jumlah 1.098 populasi mahasiswa 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam tahun 2022-2023 dengan menggunakan teknik 
slovin dengan tingkat kesalahan 10% atau 0,1. Teknik analisis data menggunakan 
uji One Sampel T-test, uji Korelasi Pearson Produck moment, uji Regresi Linear 
Sederhana, dan uji Koefisien determinasi(R2). 
 Hasil dari penelitian ini adalah Pertama hasil uji One Sampel T-test potongan 
harga(X) diperoleh nilai 80% berada pada kategori baik. Kedua hasil uji One 
Sampel T-test keputusan pembelian(Y) diperoleh nilai sebesar 78% berada pada 
kategori baik. Ketiga hasil uji Korelasi Pearson Product moment diperoleh 0,599 
menandakan bahwa terhadap hubungan cukup antara potongan harga dengan 
keputusan pembelian pada platform Tokopedia. Diketahui r hitung 0,599 > dari r 
tabel 0,171 maka pearson correlation dalam penelitian ini bersifat positif dan nilai 
signifikansi 0,000<0,05, maka potongan harga dengan keputusan pembelian pada 
platform Tokopedia terdapat hubungan yang positif dan signifikan. Keempat hasil 
uji Regresi Linier Sederhana diketahui nilai sig 0,000<0,05, dan nilai t hitung 6,364 
> t tabel 2,631 maka H0 ditolak dan Ha diterima, jadi potongan harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform tokopedia 

Kata Kunci: Potongan Harga, Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

 Jual beli merupakan kegiatan yang sering dilakukan dalam kehidupan sehari-

hari, seperti memenuhi keperluan pokok maupun yang lainnya. Dalam ekonomi 

syariah jual beli disebut juga al-ba‟i yang menurut etimologi berarti menjual atau 

mengganti. Kata al-ba‟I dalam bahasa Arab terkadang digunakan untuk pengertian 

lawannya, yaitu kata al-al-syira‟(beli). Dengan demikian, kata al-bai berarti jual, 

tetapi sekaligus juga berarti beli.
1
 

 Jual dan beli sudah dikenal sejak zaman Kenabian. Istri-istri Nabi banyak 

yang berprofesi sebagai pedagang, seperti Siti Khodijah istri Nabi Muhamma SAW 

juga seorang pedagang yang sukses. Perdagangan yang dilakukan  dahulu dilakukan 

secara langsung, dimana seseorang yang ingin melakukan pembelian harus saling 

bertemu satu dengan yang lain agar terjadinya transaksi jual beli. Semakin 

berjalannya waktu perkembangan teknologi semakin berkembang dan transaksi 

yang  dilakukan juga sudah menggunakan teknologi yang canggih. Kemajuan 

tersebut mengakibatkan munculnya yang dinamakan jual beli secara online. 

Munculnya jual beli online mengakibatkan masyarakat juga ingin meningkatkan 

kemudahan dalam mendapatkan atau membeli suatu barang-barang keperluannya 

secarah mudah. Selain itu juga konsumen dapat melakukan pembelian barang yang 

diinginkan dari tempat atau wilayah yang jauh dari tempat tinggal mereka. 

                                                             
 

1
Abdul Rahman Ghazaly, Fiqh Muamalat, (Jakarta: Kencana, 2013), h. 67. 



2 

 

 

 Pada penelitian perusahaan riset AS eMarketer, penjualan belanja online B2C 

Global mencapai sekitar $1,25 triliun.
2
 Dari fenomena yang terjadi tersebut banyak 

bermunculan e-commerce yang memfasilitasi para penjual Onlien shop. Ekspansi 

revolusioner internet dan World Wide Web di seluruh dunia di masa lalu telah 

menandai evolusi platform online di pasar digital.
3
Pemasaran elektronik atau e-

marketing merupakan pengembangan dan pengimplementasian kegiatan pemasaran 

yang dilakukan dengan layanan online dan pemanfaatan media fasilitas 

internet.Kemudahan navigasi dan pencarian informasi yang dibutuhkan pada 

platform e-commerce meningkatkantingkat kenyamanan pelanggan sehingga 

mereka dapat mengumpulkan informasi yang dibutuhkan dan membuat keputusan 

pembelian.
4
 

 Salah satu jenis e-commerce  yang cukup familiar saat ini adalah Tokopedia. 

Dimana Tokopedia merupakan salah satu situs jual beli online di Indonesia yang 

perkembangannya terhitung cepat dan memiliki tujuan untuk memudahkan setiap 

masyarakat di Indonesia, agar dapat melakukan aneka transaksi jual beli secara 

online.Tokopedia juga merupakan tempat penjualan online yang menjual berbagai 

macam produk seperti peralatan dapur, peralatan anak dan bayi, fashion, alat 

                                                             

 
2
Kosuke Miyatake, Toshinori Nemoto, Satoshi Nakaharai, Katsuhiko Hayashi, „Reduction in 

consumers‟ purchasing cost by online shopping‟, Japan; Hitotsubashi Universit (2016). 

 
3
Sangita Poddar, Tanmoyee Banerjee (Chatterjee), Swapnendu Banerjee, „Online platform 

quality, discount, and advertising: A theoretical analysis‟, India: Department of Economics, Jadavpur 

University, Kolkata, West Bengal (2022). 

 
4
Muhammad Bilal Gulfraz , Muhammad SufyMekhail Mustak, Joni Salminen, Deepak Kumar 

Srivastava, „Understanding the impact of online customers‟ shopping experience on online impulsive 

buying: A study on two leading E-commerce platforms‟, Finlandia: Department of Marketing and 

International Business, Turku School of Economics, University of Turku (2022). 
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elektronik, kesehatan, perabotan rumah tangga, alat tulis sekolah, alat kecantikan, 

dan masih banyak lagi.  

 William Tanuwijaya yang merupakan seorang pengusaha di Indonesia yang 

merupakan pendiri Tokopedia. Dimana Tokopedia didirikan pada 17 Agustus 2009 

dengan misi pemerataan ekonomi secara digital. Tokopedia mendorong pemerataan 

ekonomi digital dengan memotivasi masyarakat Indonesia mulai berjualan online. 

 Semakin banyaknya toko online yang bermunculan,sehingga konsumen dapat 

melakukan perbandingan kualitas barang maupun harga di dalam platform e-

commer karena terdapat banyak toko yang dapat dipilih.
5
Munculnya toko online 

seperti Shoppe, Lazada dan masih banyak toko-toko online lainnya. Mengakibatkan 

Tokopedia mencari cara agar menarik pembelinya untuk berbelanja pada 

Tokopedia. Setiap perusahaan tidaklah mungkin menarik konsumennya dengan cara 

yang sama. Kebutuhan konsumen bervariasi dalam hal kebutuhan dan praktik dalam 

berbelanja. Dalam hal ini pemilihan strategi pasar (market strategy) sangatlah penting 

dalam penjualan produk.
6
Salah satu yang dilakukan untuk menarik konsumen yaitu 

memberikan potongan harga.  

 Sutisna menyatakan bahwapotongan harga adalah pengurangan harga produk 

dari harga normal dalam periode tertentu.Didalam potongan harga terdapat beberapa 

indikator yaitu besarnya potongan harga, masa potongan harga, dan jenis potongan 

harga yang mendapat potongan harga. Tokopedia memiliki keunggulan seperti ada 

beberapa jenis Potongan harga yang ditawarkan tokopedia untuk menarik konsumen 

                                                             
 5

Alyasinta Viela Tusanputri, Amron. Pengaruh Iklan dan Program Gratis  Ongkir Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Platform e-commerce TikTok shop. Forum Ekonomi. 23 (4) 2021. 632-

639. 

6
Soran Assuan, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), h. 16. 
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untuk berbelanja seperti, Buy 1 Get 1, yaitu diskon dengan memberikan 1 produk 

gratis ketika pembeli melakukan pembelian 1 produk. Invitation Only, yaitu diskon 

yang diperuntukkan hanya untuk orang tertentu. Diskon di waktu terbatas atau Flash 

Sale. Dikon Up to ..%, yaitu diskon yang memiliki syarat dan ketentuan untuk 

mencapai diskon maksimal. Voucher Belanja, yaitu diskon yang berlaku bagi calon 

pembeli yang memiliki voucher sebelumnya.
7
 

 Potongan harga yang diberikan  agar konsumen dapat mempertimbangkan 

untuk membeli suatu produk pada tokopedia. Konsumen akan merasa tertarik jika 

membeli suatu produk yang memiliki potongan harga, sehingga harganya lebih 

murah dari harga biasanya. Oleh karena itu konsumen terutama yang merupakan 

pelajar atau mahasiswa harus memperhatikan dan mempertimbangkan keputusan 

pembelian di toko online yang memiliki harga produk yang dijual lebih mahal dari 

harga yang dijual yang mendapatkan potongan harga. 

 Kotler menyatakan bahwa keputusan pembelian itu adalah suatu tindakan 

konsumen untuk memebentuk referensi diantara merek-merek dalam kelompok 

pilihan dan membeli produk yang paling disukai.
8
Dimana didalam keputusan 

pembelian terdapat indikator yaitu pilihan produk, pilihan merek, pilihan 

penyaluran, waktu pembelian, jumlah pembelian, dan metode pembayaran.Pada 

dasarnya tokopedia sangat dibutuhkan bagi orang-orang yang mencari barang yang 

diinginkan dengan harga yang terjangkau. Begitu pun denganmahasiswa yang  

mencari barang-barang yang terjangkau harganya bagi keuangan mahasiswa itu 

sendiri. 

                                                             
 7

Info promo Tokopedia, https://www.tokopedi.com (Diakses, 01 Desember 2023 pukul 15.00) 

 8
Philip & Kevin Lane Keller Kotler, Manajemen Pemasaran, ke 12 Jili (Jakarta: PT Indeks, 

2007). h. 204. 

https://www.tokopedi.com/
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 Keputusan pembelian yang dilakukan konsumen jika memiliki pengalaman 

yang menyenagkan saat membeli suatu produk, mereka akan membuat keputusan 

pembelian lagi. Dalam mengambil keputusan untuk pembelian suatu produk, 

konsumen mempertimbangkan beberapa hal saat membeli secara online, antara lain 

potongan harga. Adanya fenomena ini menunjukkan bahwa konsumen berbelanja 

online  pada Tokopedia karena ada kebutuhan yang harus dipenuhi. Konsumen akan 

melakukan keputusan pembelian setelah melihat adanya potongan harga yang 

ditawarkan pada Tokopedia. 

 Sebagai mahasiswa yang memiliki kebutuhancukup banyak yang harus 

dipenuhi. Khususnya pada mahasiswa aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN PAREPARE yang berjumlah 1.098 mahasiswa, yang terdiri dari beberapa 

prodi seperti pada tabel berikut. 

NO Program Studi Jumalah 

1 Perbankan Syariah 249 

2 Ekonomi Syariah 213 

3 Manajemen Zakat dan Wakaf 26 

4 Manajemen Keuangan Syariah 209 

5 Akuntansi Lembaga Keuangan Syariah 156 

6 Akuntansi Syariah 172 

7 Pariwisata Syariah 73 

Total 1.098 

 Sumber Data : Kantor FEBI IAIN Parepare 

 Dengan banyaknya kebutuhan mahasiswa yang harus dipenuhi, membuat 

mahasiswa mencari cara  agar pengeluaran yang dikeluarkan tidak terlaluh besar. 

Pada dasarnya mahasiswa akan tertarik melakukan perbelanjaan di tokopedia karena 
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memberikan banyak potongan-potongan harga yang sangat dibutuhkan mahasiswa 

dalam memenuhi keinginannya dalam membeli suatu produk, tanpa takut produk 

tersebut memiliki harga yang mahal karena adanya potongan harga yang diberikan. 

Strategi diskon harga merupakan strategi yang dapat digunakan sebagai sarana 

untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dan juga diharapkan 

memberikan dampak positif bagi perusahaan.
9
 

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan peneliti sebagai langkah awal 

melakukan penelitian pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islaam IAIN 

Parepare. Dimana pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang 

melakukan perbelanjaan online pada Platform Tokopedia yang tidak hanya 

melihat pada potongan harga yang diberikan. Fakta yang peneliti dapatkan 

menunjukkan bahwa sebagian besar mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam  IAIN Parepare sering melakukan belanja Online karena kemudahan yang 

ditawarkan dan mudahnya dalam mengakses situs berbelanja online. Ditambah 

lagi dengan iklan yang menarik, produk yang ditawarkan bervariasi serta adanya 

potongan harga yang menjadikan mahasiswa lebih terdorong untuk membeli suatu 

barang tersebut. Hal ini dilihat dari barang-barang yang mereka beli diantaranya 

baju, sepatu, jam, alat-alat eletronik, tas, make up dan juga aksesoris motor. 

Dengan adanya iklan di berbagaimedia sosial yang memperlihatkan penawaran 

yang besar dapat membuat mahasiswa menjadi tergiur untuk melakukan 

pembelian. Namu ada juga beberapa mahasiswa yang tidak melakukan pembelian 

barang apabila barang tersbut tidak sesuai dengan kebutuhan mahasiswa, 

                                                             
9
Adil Fadillah dan Rini Syarif, Pengaruh Program Diskon Terhadap KeputusanPembelian. 

Jurnal Ilmiah Manajemen Vol. 1 No. 1, 2013, h. 78. 
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meskipun ada potongan harga yang di berikan atau ditawarkan. Serta ada juga 

beberapa mahasiswa yang melakukan pembelian di Tokopedia karena tertarik 

dengan potongan harga yang ditawarkan, yang bagaimana potongan harga 

mempengaruhi mahasiswa tersebut untuk melakukan keputusan pembelian barang 

di Tokopedia sesuai dengan fakta yang ada dilapangan. Dan ada beberapa 

mahasiswa yang mendapatkan potongan harga pada produk, tetapi harga kembali 

naik karena adanya biaya pengiriman. Hal tersebut mengakibatkan mahasiswa 

tidak membeli barang tersebut meskipun mendapatkan potongan harga di 

karenakan biaya pengiriman yang tinggi. 

 Berdasarkan dari latar belakang diatas penulis melakukan penelitian untuk 

mengetahui sejauh mana “Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Platform Tokopedia (Studi Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam IAIN Parepare)”. 

B. Rumusan  Masalah 

1. Seberapa baik potongan harga pada platform Tokopedia ? 

2. Seberapa baik keputusan pembelian pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam IAIN Parepare? 

3. Apakah terdapat hubungan yang positif dan signifikan antara potongan harga 

pada platform Tokopedia dengan keputusan pembelian konsumen padapada 

mahasiswa Fakulatas Ekonomi dan Bisis Islam IAIN Parepare? 

4. Bagaimana pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian di 

tokopedia pada mahasiswa Fakultas Ekoomi da Bisis Islam IAIN Parepare? 
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C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui seberapa baik potongan harga pada platform Tokopedia. 

2. Untuk mengetahui seberapa baik keputusan pembelian pada mahasiswa Fakultas 

Ekoomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare. 

3. Untuk mengetahui apakah terdapat hubungan yang positif dan signifikan antara 

potongan harga pada platform Tokopedia dengan keputusan pembelian 

konsumen pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare. 

4. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh potongan harga terhadap keputusan 

pembelian di tokopedia pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN Parepare. 

D. Kegunaan Penelitian 

 Setiap penelitian pasti memiliki kegunaan baik secara teoritis maupun secara 

praktis. Adapun kegunaan dari penelitian ini yaitu: 

1. Teoritis 

 Diharapkan dapat dijadikan sebagai referensi dan bahan perbandingan bagi 

para mahasiswa dan peneliti yang ingin mengetahui pengaruh potongan harga dalam 

keputusan pembelian. 

2. Praktis  

 Diharapkan berguna bagi mahasiswa dalam mengambil keputusan pembelian 

di platform Tokopedia.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Tinjauan Penelitian Relevan 

 Tinjauan penelitian relevan adalah pemaparan singkat mengenai penelitian yang 

telah dilakukan sebelumnya dan dianggap mendukung terhadap kajian teori didalam 

penelitian yang ingin dilakukan juga berdasarkan pada teori-teori dari sumber 

kepustakaan yang dapat menjelaskan dari rumusan masalah yang ada pada 

pembahasannya. Maka, ditemukan beberapa hasil penelitian sebagai berikut : 

1. Nadia Puteri Mustika Sari, dengan judul jurnal “Pengaruh Potongan 

Harga Dan Promosi Terhadap keputusan pembelian Pada E-Commerce 

Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI 

Bojonegoro)”. 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada pengujian hipotesis melalui 

Uji T (parsial) diketahui nilai Sig, untuk pengaruh X1 terhadap Y adalah 

sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai thitung  4,518 > ttabel 1,984, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima yang berarti terdapat 

pengaruh X1 Terhadap Y. Adapun hasil dari uji F menunjukkan Nilai 

Signifikansi (Sig), untuk pengaruh X1 dan X2 secara simultan terhadap Y 

adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai Fhitung  59,903 > Ftabel 3,09, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa H0 diterima yang berarti terdapat pengaruh X1 

dan X2 secara simultan terhadap Y. Pada penelitian peneliti diperoleh 

hasil potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap potongan 

harga di platform tokopedia. Diketahui nilai  signifikan (Sig) variabel 
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potongan harga (X) adalah sebesar 0,002, karena nilai sig. 0,002 < 0,05, 

dan nilai t hitung 6.364> t tabel 1,661 maka dapat disimpulkan bahwa H0 

ditolak dan Ha diterima. Jadi potongan harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform tokopedia. 

Besarnya pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian adalah 

31% sedangkan 69% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian. 

 Persamaan dengan penelitian yang dilakukan Nadia Puteri Mustika 

Sari dengan yang dilakukan peneliti adalahmenggunakan variabel 

potongan harga(X) dan variabel keputusan pembelian (Y) dalam penelitian 

yang dilakukan. 

 Perbedaan dengan penelitian ini dengan penelitian Nadia Puteri 

Mustika Sariadalah pada variabel X menggunakan dua variabel yairu 

Potongan harga dan Promosi Gratis. Obyek penelitian pada e-

commerceShopee yang merupakan Mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP 

PGRI Bojonegoro. Fokus penelitiannya adalah untuk mengetahui apakah 

potongan harga dan promosi gratis mempengaruhi keputusan pembelian 

pada e-commerce Shopee. Adapun penelitian ini hanya menggunakan satu 

varibel X Potongan Harga, obyek penelitian ini pada Mahasiswa Fakulats 

Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare yang melakukan pembelian 

pada Platform Tokopedia. Fokuspenelitian ini adalah untuk mengetahui 

pengaruh Potongan harga terhadap keputusan pembelian pada Platform 

Tokopedia.
10
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Nadia Puteri Mustika Sari, “Pengaruh Potongan Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada E-Commerce Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP 
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2. Muhammad Syaiful Anwar, dengan judul skripsi “Pengaruh Diskon 

Harga, Endorsment, dan Viral Marketing Terhadap Keputusan Pembelian 

di Tiktok Shop (Studi Kasus: Mahasiswa UIN Walisongo Semarang 

Angkatan 2015-2021). 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada pengujian hipotesis melalui 

Uji T (parsial) memperoleh hasil bahwa variabel diskon harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dibuktikan dengan nilai 

signifikasi 0,048 < 0,05.  Adapun hasil dari Uji F (simultan) dalam penelitan 

ini diperoleh nilai F hitung sebesar 52,681 > F tabel sebesar 2,70. Serta 

dalam koefisien determinasi, diskon harga, endorsement, dan viral 

marketing memiliki nilai sebesar 0,622. Artinya 62,2% variabel keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh variabel diskon harga, endorsement, dan viral 

marketing. Sedangkan sisnya 37,8% dipengaruhi oleh variabel lain diluar 

penelitian ini.
11

. Pada hasil peneliti diperoleh yaitu nilai  signifikan (Sig) 

variabel potongan harga (X) adalah sebesar 0,002, karena nilai sig. 0,002 < 

0,05, dan nilai t hitung 6.364> t tabel 1,661 maka dapat disimpulkan bahwa 

H0 ditolak dan Ha diterima. Jadi potongan harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform tokopedia. 

Besarnya pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian adalah 

31% sedangkan 69% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian 

                                                                                                                                                               
PGRI Bojonegoro)” (Jurnal; Fakultas Pendidikan Ilmu Pengetahuan Sosial, Institut Keguruan Dan 

Ilmu Pendidikan PGRI Bojonegoro: Jawa Timur, 2020) 
11

Muhammad Syaiful Anwar, “Pengaruh Diskon Harga, Endorsment, dan Viral Marketing 

Terhadap Keputusan Pembelian di Tiktok Shop (Studi Kasus: Mahasiswa UIN Walisongo Semarang 

Angkatan 2015-2021)” (Skripsi; Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri 

Walisongo: Semarang, 2022). 
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 Persamaan dengan penelitian yang dilakukan Muhammad Syaiful 

Anwar dengan yang dilakukan peneliti adalah diamana variabel yang 

digunakan adalah variabel keputusan pembelian (Y) dalam penelitian yang 

dilakukan. 

 Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Muhammad Syaiful Anwar  

variabel X menggunakan variabel endorsement dan viral marketing,obyek 

penelitiannya pada e-commerce Tiktok Shop yang merupakan Mahasiswa 

UIN Walisongo Semarang.Fokus penelitian adalah untuk mengetahui 

apakah Diskon Harga, Endorsement, dan viral marketing berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di Tiktok Shop. Adapun pada penelitian ini 

varibel X menggunakan variabel Potongan Harga, obyek penelitian ini 

pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis IslamIAIN Parepare yang 

melakukan pembelian pada Platform Tokopedia. Fokus penelitian ini 

adalah untuk mengetahui pengaruh Potongan Harga terhadap Keputusan 

pembelian pada Platform Tokopedia. 

3. Melin Candrawati, dengan judul Skripsi “Pengaruh Potongan Harga, 

Kualitas Produk, dan Persaingan Harga terhadap Keputusan Pembelian 

(Studi Kasus di Pasar Ikan Tradisional Glondonggede, Kec. Tambakboyo, 

Kab. Tuban)”. 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada Uji F menunjukan secara 

simultan variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen dan model regresi dikatakan layak. Dari hasil menggunakan uji t 

dapat diketahui secara pesial bahwa variabel potongan harga berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan pembelian, untuk variabel 
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persaingan harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Variabel kualitas produk diketahui tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Nilai koefisien determinasi diperoleh sebesar 26.7% 

Sedangkan 73.3% lainnya dipengaruhi oleh variable lain yang tidak 

tercantum dalam penelitian ini.
12

Penelitian tersebut bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh potongan harga, kualitas produk, dan persaingan 

harga terhadap keputusan pembelian konsumen. Pada penelitian peneliti 

besarnya pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian adalah 

31% sedangkan 69% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian 

 Persamaan penelitian dengan yang dilakukan Melin Candrawati 

dengan yang penelitian yang dilakukan peneliti adalah menggunakan 

metode kuantitatif, dan menggunakan variabel keputusan 

pembelian(Y).Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Melin 

Candrawati berfokus pada untuk mengetahui pengaruh potongan harga, 

kualitas produk, dan persaingan harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen,penelitian tersebut menggunakan analisis Regresi Linear 

Berganda. Adapun hasil dari penelitian yang saya lakukan Platform 

Tokopedia.Metode yang digunakan adalah Analisis Regresi Sederhana. 

4. Made Mulia Handayani, dengan judul Jurnal “Pengaruh Potongan Harga 

Dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Canvasing Nirmala Di Klungkung Bali” 

                                                             
12

Melin Candrawati, “Pengaruh Potongan Harga, Kualitas Produk, dan Persaingan Harga 

terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus di Pasar Ikan Tradisional Glondonggede, Kec. 

Tambakboyo, Kab. Tuban)” (Skripsi; Fakultas Ilmu Agama Islam , Universitas Islam Indonesia: 

Yogyakarta, 2022). 
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 Hasil penelitian menunjukkan , dari hasil uji T ditemukan besarnya t1-

hitung adalah sebesar 5,694. Hal ini membuktikan bahwa jumlah t1-hitung 

= 5, 694 > t-tabel = 1,673. Hal tersebut menunjukkan H0 ditolak dan Ha 

diterima, yang artinya ada pengaruh positif dan signifikan secara parsial 

antara potongan harga terhadap keputusan pembelian pada Canvassing 

Nirmala di Kabupaten Klungkung. Berdasarkan hasil uji F dimana nilai F-

hitung adalah sebesar 40,989 lebih besar dari pada nilai F-tabel = 3,165 

maka H0 ditolak dan Ha diterima. Hal ini berarti bahwa ada pengaruh 

positif dan signifikan secara simultan antara potongan harga dan promosi 

Penjualan terhadap keputusan pembelian.
13

Hasil penelitian yang peneliti 

lakukan didapatkan bahwa potongan harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform Tokopedia. 

 Persamaan dengan penelitian yang dilakukan Made Mulia Handayani 

dengan yang dilakukan peneliti adalah pada variabel yang menggunakan 

variabel Potongan Harga (X) dan variabel Keputusan Pembelian (Y). Jenis 

penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. 

 Perbedaan penelitian ini dengan penlitian Made Mulia Handayani 

berfokus pada untuk mengetahuimengetahui Pengaruh potongan harga dan 

promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen canvasing 

Nirmala Di Klungkung Bali.Pada penelitian Made Mulia Handayani 

menggunakan Analisis Regresi Linier Berganda, adapun pada penelitian 

ini menggunakan Analisis Regresi Linier Sederhana. 
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Made Mulia Handayani, “Pengaruh Potongan Harga Dan Promosi Penjualan Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Canvasing Nirmala Di Klungkung Bali” (Jurnal Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis, Universitas Ngurah Rai: Bali, 2023). 
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5. Angung Noor Rochman, judul Skripsi “Pengaruh Potongan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Aplikasi Shopee (Studi Kasus Pada 

Mahasiswa Manajemen Universitas Pakuan Angkatan 2017)” 

 Hasil penelitian menunjukan pada analisi uji regresi liner berganda 

didapatkan nilai koefisien konstanta sebesar 11,929 dan koefisien jenis 

produk potongan harag sebesar 0,833. Sehingga  diperoleh persamaan 

regresi Y= 11,929 + 0,833X1+0,998X2+0,833X3 +e. yang artinya 

memiliki tingkat pengaruh yang positif. Berdasarkan analisis data 

diketahui bahwa keputusan pembelian pada aplikasi shopee dikategorekan 

baik dan berdasarkan analisis data diketahui bahwa potongan harga pada 

aplikasi shopee dikategorikan baik. Hasil lineat ditemukan nilai sig lebih 

besar dari 0,05 artinya terhadap hubungan variabel bebas terhadap variabel 

terikat. Hasil koefisien determinasi menunjukkan bahwa kontribusi 

variabel potongan harga terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 

73,9%, sedangkan sisanyaa sebesar 26,1% dipengaruhi oleh faktor lain 

diluar potongan harga yang diteliti pada penelitian ini.
14

 Dalam hasil 

peneliti peneliti di dapatkan dimana potongan harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform tokopedia. 

Besarnya pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian adalah 

31% sedangkan 69% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian. 
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Angung Noor Rochman, judul Skripsi “Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Aplikasi Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa Manajemen Universitas Pakuan 

Angkatan 2017)”Skripsi  Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Pakuan: Bogor, 2021). 
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 Persamaan penelitian Angung Noor Rochman dengan yang dilakukan 

peneliti adalah pada variabel yang menggunakan variabel Potongan Harga 

(X) dan variabel Keputusan Pembelian(Y).  

 Perbedaan penelitian ini dengan penlitian Angung Noor Rochman  

berfokus pada untuk mengetahui Pengaruh potongan harga terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Shopee. Pada penelitian Angung 

Noor Rochman menggunakan metode kualitatif. 

B. Tinjauan Teori 

 Salah satu unsur terpenting yang memiliki peran sangat besar dalam sebuah 

penelitian adalah teori. Maka dari itu, teori yang digunakan dalam penelitian ini 

yaitu: 

1. Potongan Harga 

a. Pengertian Potongan Harga (Price Discount) 

 Potongan harga merupakan salah satu strategi bisnis yang diterapkan oleh 

pelaku bisnis. Potongan harga dalam pemasaran merupakan sebuah alat promosi 

yang dapat menarik perhatian konsumen untuk mendorong calon konsumen guna 

membeli produk yang ditawarkan. 

 Sutisna menyebutkan bahwa potongan harga adalah pengurangan harga 

produk dari harga normal dalam periode tertentu.
15

Menurut Peter dan Olson 

Potongan harga adalah strategi menentukan harga yang melibatkan rencana jangka 

panjang untuk menurunkan harga secara sistematis setelahmengenalkan produk 

                                                             
15

Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, (Bandung: PT. Remaja 

Rosdakarya, 2013). h. 302. 
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dengan harga tinggi.
16

Tjiptono menyatakan bahwa diskon adalah potongan harga 

yang diberikan oleh penjual kepada pembelisebagai penghargaan atas aktivitas 

tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagipenjual.
17

 

 Potongan harga merupakan kebijakan pengurangan harga yang dilakukan 

pemasar yang diberikan kepada konsumen pada waktu tertentu untuk menarik 

perhatian dan merangsang hasrat konsumen untuk membeli produk tersebut dengan 

segera mungkin. Pada tokopedia yang melakukan sebuah kebijakan pemberian 

potongan harga atau discount guna menarik perhatian konsumen yang berdampak 

secara langsung pada peningkatan penjualan. 

Tujuan pemberian harga menurut Sutisna adalah: 

1) Efeksitasi diskon, untuk mengetahui seberapa besar dampak dari diskon yang 

diberikan ke konsumen. 

2) Meningkatkan kuantitas pembelian, dengan diberikannya diskon dapat 

mempengaruhi jumlah barang yang akan diberikan oleh konsumen. 

3) Harga, adanya diskon yang diberikan secara langsung dapat mengurangi jumlah 

pengeluaran konsumen. 

4) Mengikat konsumen, pembelian diskon dapat mengikat konsumen supaya 

membeli produk yang diberikan diskon.
18

 

b. Jenis-jenis Potongan Harga 

Jenis-jenis potongan harga antara lain: 

                                                             
16

Peter, J. Paul, dan Olson, Jerry.C, Perilaku Konsumen & Strategi Pemasaran.Edisi 

Kesembilan, buku 2.(Jakarta: Salemba Empat. 2014). h. 256. 

17
Ita Rahmawati, ddk, Faktor Diskon, Bonus Pack, Dan In Store Display, Serta pegaruhnya 

terhadap pembelian Impulsif,(Jombang: Universitas KH. A Wahab Habullah. 2020). h. 7. 

18
Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran. h. 303. 
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1) Potongan Kuantitas 

 Potongan Kuantitas adalah diskon yang ditawarkan oleh penjual untuk 

pembelian oleh konsumen-konsumen. Diskon yang ditawarkan bisa dalam bentuk 

uang atau barang. Potongan Kuantitas meliputi : 

a) Potongan kuantitas non-kumulatif, yaitu pesanan satu atau lebih iten dalam 

jumlah bantak. 

b) Potongan kuantitas, yaitu total yang dibeli selama periode tertentu. Metode 

ini mungkin mengharuskan konsumen untuk melakukan pembelian ulang 

dalam pembelian yang sama. 

2) Potongan dagang atau fungsional 

 Potongan dagang atau potongan fungsional merupakan diskon yang 

ditawarkan untuk membayar yang mereka lakukan. Oleh karena itu, diskon hanya 

diberikan kepada pembeli yang menjual produknya (reseller). 

3) Potongan tunai 

 Potongan tunai adalah pengembangan uang untuk pembayaran yang dilakukan 

selama periode waktu tertentu dan untuk melakukan pembayaran tepat waktu atau 

membayar tagihan lebih cepat. 

4) Potongan musiman 

 Potongan musiman adalah diskon yang diberikan untuk pembeli dengan 

membeli barang di luar musim.
19

 

c. Indikator Potongan Harga 
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 Sutisna menyatakan bahwa potongan harga adalah pengurangan harga produk 

dari harga normal dalam periode tertentu. Yang menjadi indikator potongan harga 

adalah: 

1) Besarnya potongan harga 

 Besarnya ukuran potongan harga yang diberikan pada saat produk di discount. 

2) Masa potongan harga 

 Jangka waktu yang diberikan pada saat terjadinya potongan harga. 

3) Jenis produk yang mendapatkan potongan harga. 

  Keanekaragaman pilihan pada produk yang di discount.
20

 

2. Keputusan Pembelian 

a. Pengertian Keputusan Pembelian 

 Keputusan pembelian merupakan salah satu tahapan dalam proseskeputusan 

pembelian sebelum perilaku pasca pembelian. Dalam memasuki tahap keputusan 

pembelian sebelumnya konsumen sudahdihadapkan pada beberapa pilihan alternatif 

sehingga pada tahap inikonsumen akan melakukan aksi untuk memutusakan untuk 

membeliproduk berdasarkan pilihan yang ditentukan. 

 Pengambil keputusan menurut Schiffman dan Kanuk adalah seleksi terhadap 

dua pilihan atau lebih, dengan kata lain pilihan alternative harus tersedia bagi 

seseorang ketika mengambil keputusan.
21

Keputusan pembelian menurut Kotleritu 
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sendiri adalah suatu tindakan konsumen untuk membentuk referensi diantara merek-

merek dalam kelompok pilihan dan membeli produk yang paling disukai.
22

 

 Pengambilan keputusan pembelian adalah proses penilaian danpemilihan dari 

berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-kepentingantertentu dengan 

menetapkan suatu pilihan yang di anggap paling menguntungkan. Keputusan 

pembelian konsumen adalah prosespengintegrasian yang mengkombinasikan 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih 

salah satu diantaranya.
23

 

b. Faktor-faktor keputusan pembelian 

 Keputusan pembelian menurut Assaela dipengaruhi oleh dua faktor yaitu 

internal dan eksternal. 

1) Faktor internal 

 Faktor internal merupakan faktor yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen yang berasal dari dalam diri konsumen. Faktor internal 

meliputi motivasi, persepsi, pembelajaran, dan keyakinan (kepercayaan) dan sikap 

sebagai berikut : 

a) Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. 

 Motivasi adalah motif intern yang menyebabkan orang berperilaku seperti 

yang mereka lakukan. Sedangkan motif adalah dorongan kebutuhan dan keinginan 

individu yang diarahkan pada tujuan untuk memperoleh keputusan. 
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b) Persepsi  

 Persepsi merupakan proses individu untuk mendapatkan, mengorganisasi, 

mengolah, dan menginterpretasikan informasi. Informasi yang sama bisa dipersepsikan 

berbeda oleh individu yang berbeda. Terjadinya persepsi dipengaruhi oleh pengalaman. 

Hasil dari pengalaman individu akan membentuk suatu persepsi terhadap suatu produk. 

Perbedaan persepsi konsumen akan menciptakan perilaku pembelian yang berbeda 

pula. Persepsi dalam keputusan pembelian secara online meliputi persepsi kemudahan, 

persepsi risiko, dan persepsi manfaat. 

c) Pembelanjaan merupakan perubahan perilaku individu yang terjadi 

sebagaiakibat adanya pengalaman. 

d) Keyakinan dan sikap merupakan faktor internal(psikologis) yang mempengaruhi 

keputusan konsumen.
24

 

2) Faktor eksternal 

 Faktor eksternal adalah faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yang 

berasal dari luar konsumen. Faktor eksternal melputi budaya, kelas sosial, dan 

keanggotaan dalam suatu kelompok sebagai berikut : 

a) Budaya adalah faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen yang tercermin 

pada cara hidup, kebiasaan, dan tradisi dalam permintaan akan bermacam-

macam barang dan jasa yang ditawarkan. 

b) Kelas sosial mengacu pada pengelompokkan orang yang sama dalamperilaku 

berdasarkan posisi ekonomi meraka dalam pasar. 
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c) Keanggotaan dalam suatu kelompok yang bermacam-macam alasan dalam 

bergabung misalnya adanya kesamaan hobi, profesi, pendidikan,suku, etnis, 

budaya, agama, bangsa, dan lain-lain.
25

 

c. Indikator Keputusan Pembelian 

 Keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller ada enam indikator yaitu 

sebagai berikut: 

1) Pemilihan  produk (Product choice) 

 Keputusan dalam membeli suatu produk ataupun tidak membeli dapat dipilih 

oleh pembeli maka dari itu pemasaran harus dapat menari perhatian para pembeli 

untuk berminat membeli. 

2) Pemilihan merek (Brand choice) 

 Setiap merek memiliki karakteristik yang berbeda-beda maka dari itu 

pemasaran harus mengetahui bagaimana memilih sebuah merek. 

3) Pemilihan saluran pembelian (Dealer choice) 

 Pembeli dapat mengambil keputussan untuk memilih penyalur produk 

ataupun toko mana yang akan dikunjungi untuk membeli produk yang diinginkan. 

4) Penentuan waktu pembelian (Purchase timing) 

 Pembeli dapat memilih waktu untuk membeli barang dengan cara yang 

berbeda-beda. 

5) Pilihan jumlah pembelian 

 Pembeli dapat mengambil keputusan dalam membeli satu produk ataupun 

lebih dalam sekali pembelian. 
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6) Metode pembayaran 

 Pembeli dapat mengambil keputusan dengan metode pembayaran yang akan 

dilakukan dalam pembelian suatu produk.
26

 

3. Harga 

a. Pengertian Harga 

 Harga adalah sejumlah uang yang berfungsi sebagai alat tukar untuk 

memperoleh produk atau jasa. Harga dapat juga diartikan penentuan nilai suatu 

produk di benak konsumen.
27

 Harga merupakan kemampuan yang dimiliki suatu 

barang atau yang dinyatakan dalam bentuk uang.
28

 

 Harga menurut Kotler adalah salah satu elemen baruan pemasaran atau 

marketing mix yang dapat menghabiskan pendapatan, dimana elemen yang lain 

mendapat biaya. Seperti yang diungkapkan oleh Kotler, bahwa harga merupakan 

bagian dari elemen baruan pemasaran yaitu harga, produk, saluran dan promosi 

yaitu apa yang dikenal dengan istilah empat P (Price, Product, Place, dan 

Promotion).
29

 

 Islam memberikan kebebasan dalam harga yang artinya semua bentuk konsep 

harga yang terjad dalam suatu transaksi jual beli diperbolehkan dalam ajaran Islam 

selama tidak ada dalil yang melarangnya, dan selama harga tersebut tersebut terjadi 

atas dasar keadilan dan suka sama suka antara pemebeli dan penjual. Dalam hukum 
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Islam akibat terjadinya jual beli dengan sistem potongan harga adalah transkasi 

yang dilarang atau batal apabila jual beli dengan sistem potongan harga 

bertentangan dengan syariat Islam. Seperti yang dijelaskan pada Q.S. An-Nisa/4:29 

dibawah ini. 

 

Allah berfirman dalam Q.S.An-Nisa/4: 29. 

ٰٓ اىَْ تكَُىْىَ  ا اهَْىَالكَُنْ بيٌَْكَُنْ بِالْباَطِلِ الََِّ تجَِارَةً عَيْ تزََاضٍ يٰٰٓايَُّهَا الَّذِيْيَ اٰهٌَىُْا لََ تأَكُْلىُْٰٓ

َ كَاىَ بكُِنْ رَحِيْوًا ًْفسَُكُنْ ۗ اِىَّ اللّٰه ا اَ ٌْكُنْ ۗ وَلََ تقَْتلُىُْٰٓ  هِّ

Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh 
dirimu.

30
 

 Dimana dalam ayat tersebut melarang seseorang mengambil harta orang lain 

dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dengan perniagaan yang berlaku atas 

dasar kerelaan bersama. Mencari harta diperbolekan dengan cara berniaga atau 

berjual beli dengan dasar kerelaan kedua belah pihak tanpa sesuatu paksaan. Karena 

jual beli yang dilakukan secara paksa tidak sah walaupun ada bayaran atau 

pengantinya. Jiwa manusia yang dicapai hanya jika dalam hidupnya senantiasa 

hidup berperilaku ertis/berakhlak.
31

 

 Harga suatu produk merupakan ukuran terhadap besar kecilnya nilai kepuasan 

seseorang terhadap produk yang dibelinya. Seseorang akan berani membayar suatu 

produk dengan harga yang mahal apabila produk tersebut melebihi harapannya (dia 

menilai kepuasan yang diharapkannya terhadap produk yang akan dibelinya itu 
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tinggi). Sebaliknya, apabila seseorang itu menilai kepuasannya terhadap suatu 

produk itu rendah,maka dia tidak akan bersedia untuk membayar atau membeli 

produk itu dengan harga yang mahal. Sedangkan secara historis harga itu ditentukan 

oleh pembeli dan penjual melalui proses tawar menawar, sehingga terjadilah 

kesepakatan harga tertentu.
32

 

 لبيهقى وابي هاجهرواٍ ا . اًِوَّا الْبيَْعُ عَيْ تزََاضٍ وَ 

Artinya: 

Jual-beli harus dipastikan saling meridhai.
33

 

 Maksud dari ayat tersebut dalam melakukan jual beli seseorang harus harus 

ridha, karena apabila hal tersebut tidak ada atau hilang maka jual beli yang 

dilakukan dapat dikatakan tidak sah. 

C. Kerangka Pikir 

 Kerangka pikir merupakan gambaran tentang pola hubungan antar konsep 

atau variabel secara koheren yang merupakan gambaran yang utuh terhadap fokus 

penelitian. Kerangka pikir biasanya dikemukakan dalam bentuk skema atau diagram 

dengan tujuan untuk mempermudah memahami.
34

Variabel yang digunakan adalah 

Potongan Harga sebagai independen variabel, sedangkan Keputusan Pembelian 

sebagai dependen variabel. 

 Dalam penelitian ini, potongan harga merupakan satu hal yang dapat 

mempengaruhi kepuusan pembelian seseorang dalam melakukan pembelian. 
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Dimana potongan harga adalah penurunan harga barang pada suatu produk yang di 

jual. Adanya potongan harga yang diberikan diharapkan dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian mahasiswa dalam melakukan perbelanjaan pada platform 

Tokopedia.Untuk memudahkan peneliti dalam penelitian kedepannya, maka peneliti 

membuat kerangka pikir seperti di bawah ini: 
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Gambar 2.1 Bagan Kerangka Pikir 

1. Pemilihan Produk 

2. Pemilihan Merek 

3. Pemilihan saluran pembelian 

4. Pemilihan Waktu pembelian 

5. Pemilihan jumlah pembelian 

6. Metode pembelian 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare 

 

Platform Tokopedia 

 

Potongan Harga 

Besarnya potongan harga 

 

Masa potongan harga 

 

Jenis produk yang mendapat 

potongan harga 

 

Keputusan Pembelian 
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D. Hipotesis 

 Hipotesis merupakan proposisi yang akan diuji keberadaannya atau merupakan 

suatu jawaban sementara atas pertanyaan penelitian.
35

 Hipotesis merupakan jawaban 

sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian 

telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara, karena 

jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasrkan 

pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi, hipotesis 

juda dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah penelitian, 

belum jawaban yang empiris dengan data. 

 Berdasarkan kerangka pemikiran diatas maka dapat diambil hipotesis sebagai 

berikut: 

H0=Potongan Harga (X) tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusanpembelian (Y) 

Ha=Potongan Harga(X) berpengaruh positif dan signifkan terhadap keputusan 

pembelian (Y)  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

1. Pendekatan Penelitian 

 Dalam hal ini, peneliti menggunakan pendekatan asosiatif. Menurut Syofian 

Siregar pendekatan asosiatif adalah penelitian yang bertujuan mengetahui hubungan 

antara dua variabel atau lebih. Maka dapat dibangun suatu teori yang dapat 

berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan, dan mengontrol suatu gejala.
36

 Menurut 

Sugiyono Asosiatif adalah penelitian yang mencari ada tidaknya hubungan secara 

signifkan anatar dua variabel atau lebih.
37

 

2. Jenis Penelitian 

 Jenis penelitian ini menggunakan penelitian lapangan (field research) dalam 

jenis penelitian kuantitatif. Dimana penelitian lapangan (field research)adalah 

penelitian yang dilakukan dengan cara mendatangi langsung tempat yang menjadi 

obyek penelitian. Penelitian ini memperoleh data dari hasil observasi, dimana 

penelitian mengambil sampel dari populasi dan menggunakan instrument angket 

sebagai alat untuk mengumpulkan data, dimana sumber data langsung diperoleh dari 

obyek penelitian yaitu mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN 

Parepare dengan cara menyebar angket/kuesioner. 
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B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan di Parepare yang berlokasikan dikampus IAIN 

Parepare yang terletak di Jl. Amal Bakti, Kecamatan Soreang, Kelurahan Bukit 

Harapan, Kota Pare-pare Sulawesi Selatan. 

2. Waktu Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan dalam rentang waktu ±1 bulan disesuaikan dengan 

waktu yang dibutuhkan penulis dalam meneliti. 

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi  

 Populasi adalah keseluruhan subyek penelitian. Menurut Sugiyono, populasi 

adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subjek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

kemudian ditarik kesimpulannya. Dengan demikian, populasi tidak hanya orang, 

tetapi obyek dan benda-benda alam yang lain. Populasi juga bukan hanya jumlah 

yang ada pada obyek atau subyek yang dipelajari, melainkan juga karakterisik atau 

sifat yang dimiliki oleh subyek atau obyek tertentu.
38

 Populasi dalam penelitian ini 

adalah seluruh mahasiswa aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare 

tahun 2022-2023 yang berjumlah 1.098 Mahasiswa. 
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Tabel 3.1 Data Jumlah Mahasiswa Aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAINParepare tahun 2022-2023 

 

NO Program Studi Jumalah 

1 Perbankan Syariah 249 

2 Ekonomi Syariah 213 

3 Manajemen Zakat dan Wakaf 26 

4 Manajemen Keuangan Syariah 209 

5 Akuntansi Lembaga Keuangan Syariah 156 

6 Akuntansi Syariah 172 

7 Pariwisata Syariah 73 

Total 1.098 

Sumber Data : Kantor FEBI IAIN Parepare 

 Berdasarkan data diatas yang diperoleh dari kampus IAIN Parepare, dimana  

jumlah Mahasiswa Fakulta Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare yang 

berjumlah 1.098 yang menjadi populasi pada penelitian ini. 

2. Sampel 

 Pengertian dari sampel adalah sebagian dari subyek dalam populasi yang 

diteliti, yang secara representative dapat mewakili populasinya. Menurut Sugiyono, 

sampel adalah bagian atau jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut. Jika populasinya besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang 

ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tentang, dan waktu, penelitia 

akan mengambil sampel dari populas tertentu. Hal-hal yang dipelajari dari sampel 

akan diberlakukan untuk populasi. Oleh karena itu, sampel yang diambil dari populasi 

harus representatif.
39
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 Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  IAIN Parepare yang berjumlah 

1.098 mahasiswa, sehingga pengambilan sampel dalam penelitian ini harus 

representative agar hasil penelitian dapat digenerelisasikan dengan rumus dan 

perhitungan sederhana.Adapun yang dijadikan sampel dalam penelitian ini adalah 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam  IAIN Parepare dengan menggunakan 

teknikRandom sampling. Menurut SugiyonoRandom samplingadalah pengambilan 

anggota sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang 

ada dalam populasi itu.
40

Sementara dalam menentukan ukuran sampelpenelitian 

menggunakan Teknik Slovin dengan taraf kesalahan 10%. Rumus Slovin untuk 

menentukan ukuran sampel adalah sebagai berikut: 

 

  
 

      
 

Keterangan : 

n = Jumlah sampel 

N = Jumlah populasi 

e
2
 = Eror Level (tingakt kesalahan) (Catatan : umumya digunakan 1% atau 

0,01, 5% atau 0,05 dan 10% atau 0,1 (catatan dapat dipilih oleh peneliti).
41

 

penyelesaian : 
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 Hasil dari perhitungan sampel menggunakan rumus solvin diatas adalah 91,45 

dibulatkan menjadi 91 rosponden.Jadi sampel yang digunakan yaitu 91mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang melakukan pembelian di Plaform 

Tokopedia. Berdasarkan judul yang diangkat oleh penulis, maka fokuspenelitian ini 

adalah untuk mengetahui pengaruh Potongan harga terhadap keputusan pembelian 

pada Platform Tokopedia. 

D. Teknik Pengumpulan dan Pengolahan Data 

1. Teknik Pengumpulan Data 

 Teknik pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah 

Kuesioner (Angket). Kuesinoer merupakan seperangkat pertanyaan-pertanyaan yang 

telah disusun sebelumnya. Ini bertujuan untuk mengumpulkan informasi guna 

menjawab kriteria-kriteria yang telah ditetapkan. Kuesioner juga merupakan 

mekanisme pengumpulan data yang efesien apabila auditor mengetahui dengan 

tepat variabel data penting apa yang ingin didapatkan dan bagaimana cara 

mengukurnya. 

 Penelitian ini menggunakan koesioner tertutup yaitu pertanyaan-pertanyaan 

yang diberikan kepada responden sudah dalam pilihan ganda. Jadi kuesioner jenis 

ini responden tidak diberi kesempatan untuk mengeluarkan 

pendapatnya.
42

Kuesioner penelitian ini akan disebar kepada mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare yang pernah melakukan pembelian online 
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di Platform Tokopedia, karena dari kuesioner ini penelitian dapat menemukan 

jawaban dari setiap pertanyaan yang telah diajukan. 

2. Pengolahan Data 

 Pengolahan data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah Statistical 

Product And Service Solution (SPSS). Statistical Product And Service Solution 

(SPSS) adalah sebuah program yang digunakan untuk analisis statistic baik di 

bidang ilmu sosial, kesehatan, pendidikan dan survey perusahaan.
43

Pengolahan data 

untuk penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS versi 26. 

E. Jenis Dan Sumber Data 

1. Jenis Data 

 Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif, yang artinya data berbentuk 

angka. Data kuantitatif adalah data yang berbentuk angka atau data kualitatif yang 

diangkakan/scoring.
44

 Dalam hal ini data kuantitatif yang diperlukan adalah jumlah 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islamyang melakukan pembeli di Platform 

TokoPedia. 

2. Sumber Data 

 Sumber data yang dimaksud disini adalah subyek dari mana data diperoleh. 

Apabilah peneliti menggunkan kuesioner dalam pengumpulan datanya, maka sumber 

data tersebut berasal dari responden, yaitu orang yang merespon dan menjawab 

pertanyaan-pertanyaan lisan. Proses pengumpulan data yang diperoleh dalam 

penelitian ini, penulis meggunakandata primer dam sekunder. 

a. Data primer  

                                                             
 

43
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 Data rimer merupakan sumber data yang diperoleh dari responden melalui 

kuesioner, kelompok fokus, dan panel, atau juga data hasil wawancara peneliti 

dengan beberapa pembeli sebagai subjek atau responden penelitian. Data yang 

diperoleh dari data primer harus diolah lagi. Sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data.
45

 Data primer dalam penelitian ini 

diperoleh dari penyebaran pertanyaan atau kuesioner kepada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam yang melakukan pembelian di Tokopedia. Dengan data 

di atas, proses dan hasil penelitian ini, diharapkan dapat mengungkap dan 

menjelaskan bagaimana pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian 

pada platform Tokopedia. 

b. Data Sekunder  

 Data sekunder adalah sebuah informasi yang dikeluarkan oleh organisasi 

tertentu yang dipergunakan oleh peneliti. Data yang didapatkan dalam penelitiana 

ini berasal dari hasil bacaan dari buku-buku, makalah, jurnal yang ada hubungannya 

dengan permasalahan peneliti yang dihadapi.
46

 

F. Definisi Opersaional Variabel 

 Definisi operasional variabel merupakan batasan-batasan operasional yang 

dipakai untuk menjelaskan variabel-variabel yang akan diteliti. Hal ini dimaksudkan 

agar tidak menimbulkan penafsiran yang berbeda dengan variabel yang diteliti. 

Variabel penelitian adalah sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh 
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peneliti untuk dipelajari, sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, 

kemudian ditarik kesimpulan. 

 Penelitian ini terdapat dua macam variabel yaitu: variabel (dependent 

variabel) atau disebut variabel terikat. Variabel(Independen variabel) atau disebut 

variabel bebas. Berikut adalah definisi oprasional variabel  yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Variabel Bebas (Independent Variabel ) 

 Potongan Harga (X), adalah strategi menentukan harga yang melibatkan 

rencana jangka panjang untuk menurunkan harga secara sistematis 

setelahmengenalkan produk dengan harga tinggi.Adapun indikator yang digunakan 

menurut Sutisna dalam mengukur Potongan harga yaitu: 

a. Besarnya potongan harga,  

b. Masa Potongan Harga, dan  

c. Jenis Produk yang mendapat potongan harga.
47

 

2. Variabel Terikat (Dependent variabel) 

 Keputusan Pembeliann (Y), adalah tahap dalam proses pengambilan 

keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli. Keputusan pembelian 

yang dimaksud disini dimana konsumen telah yakin dengan suatu produk yang 

dibelinya.Adapun indikator yang digunakan dalam mengukur keputusan pembelian 

menurut kotler keller yaitu  

a. Pilihan produk 

b. Pilihan merek 

c. Pilihan penyaluran 
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d. Waktu pembelian 

e. Jumlah pembelian, dan  

f. Metode pembayaran
48

 

G. Instrumen penelitian 

 Instrument penelitian merupakan alat yang digunakan dalam mengumpulkan 

data penelitian. Dalam penelitian kuantitatif, umumnya alat mengumpulkan data 

atau instrument penelitian yang digunakan peneliti dikembangkan dari jabaran 

variabel penelitian yang dikembangkan dari teori-teori yang akan diujikan melalui 

kegiatan penelitian yang akan dikerjakan.
49

 

 Berdasarkan penelitian ini, alat pengumpul data (instrumen) yangdigunakan 

non tes, yakni berupa angket atau kuesioner. Dalam penelitianini digunakan 

kuesioner tertutup atau pilihan ganda yaitu respondendiharapkan memilih salah satu 

jawaban yang telah disiapkan. Dalampenelitian ini, data utama yang harus digali 

dari pembeli. Instrumen yangdigunakan untuk mengukur variabel dalam penelitian 

ini denganmenggunakan skala liker 5 poin yang akan diberikan kepada konsumen. 

Adapun 5 alternatif jawaban responden yang disediakan yaitu: 

Tabel 3.2 Instrumen Skala Likert 

Pernyataan Keterangan Skor 

Sangat Setuju SS 5 

Setuju S 4 

Netral N 3 
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Tidak Setuju TS 2 

Sangat Tidak Setuju STS 1 

Sumber: Sofian Siregar(2013)  

Skala Likert adalah skala yang dapat digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, 

dan presepsi seorang tentang suatu objek atau fenomena tertentu skala likert 

memiliki dua bentuk pernyataan, yaitu pernyataan positif dan 

negative.Pernyataan positif diberi skor 5, 4, 3, 2, dan 1, sedangkan bentuk 

pernyataan negative diberi skor 1, 2, 3, 4, dan 5.Bentuk jawaban dan skala likert 

terdiri dari sangat setuju, setuju, netral, tidak setuju, sangat tidak setuju. 

 Istrumen yang berupa angket kuesioner ini merupakan alat ukur untuk 

mengetahui apakah ada pengaruh atau tidak variabel (X) terhadap variabel (Y) 

dalam penelitian ini. 

Instrument variabel dari penelitian ini yakni: 

Tabel 3.3. Kisi-kisi Instrumen Penelitian 

NO Variabel Indikator Nomor Item 

1 
Potongan 

HargaX) 

Besarnya potongan harga 1,2,3 

Masa potongan harga 4, 5, 6 

Jenis produk yang 

mendapatkan potongan 

harga 

7, 8, 9 

2 
Keputusan 

Pembelian (Y) 

Pemilihan produk 1,2 

Pemilihan merek 3, 4, 5 

Pemilihan saluran 

pembelian 
6, 7, 8 
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NO Variabel Indikator Nomor Item 

Penentuan waktu pembelian 9, 10, 11, 

Pilihan jumlah pembelian 12, 13 

Metode pembayaran 14, 15 

 

H. Teknik Analisis Data 

 Teknik Analisis data adalah suatu proses yang digunakan untuk mengelola hasil 

penelitian guna memperoleh suatu kesimpulan. Statistik adalah kumpulan data yang 

disajikan dalam bentuk tabel atau daftar, grafik, atau ukuran tertentu, seperti statistik 

kependudukan, statistik kelahiran, dan statistik pertumbuhan ekonomi. Statistik adalah 

pengetahuan mengenai pengumpulan data, klasifikasi data, penyajian data, pengelolaan 

data, penarikan kesimpulan dan pengambilan keputusan-keputusan berdasarkan masalah 

tertentu.
50

 

 Penelitian ini menggunakan metode analisis deskriptif dengan pendekatan 

kuantitatif. Metode analisis ditunjukan untuk untuk menggambarkan bagaimaan 

pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian di platform Tokopedia. 

Pengujian ini dibantu dengan program (SPSS) Versi 26. 

1. Uji Asumsi Klasik 

a. Statistik Deskriptif 

 Statistika Deskriptif adalah membahas cara-cara pengumpulan, peringkasan, 

dan penyajian data sehingga diperoleh informasi yang lebih mudah dipahami.
51

 Jadi 
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statistic deskripsi yaitu alat yang digunakan untuk menggambarkan data yang telah 

dikumpulkan. 

b. Uji Validitas 

 Validitas adalah uji yang menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur mampu 

mengukur apa yang diukur.
52

 Uji validitas ini merupakan prosedur untuk 

memastikan apakah kuesioner yang akan dipakai untuk mengukur variabel valid 

atau tidak. Kuesioner dikatakan valid apabila dapat mempresentasikan atau 

mengukur apa yang hendak diukur (variabel penelitian). Dengan kata lain, validitas 

adalah ukuran menunjukkan kevaliditas dari suatu instrumen yang telah ditetapkan. 

 Dari uji ini dapat diketahui apakah item-item pertanyaan yang diajukan dalam 

kusioner dapat digunakan untuk mengukur keadaan responden yang sebenarnya dan 

menyempurnakan kuesioner tersebut. Dalam menentukan kelayakan dan tidaknya 

suatu item yang akan digunakan biasanya dilakukan uji signifikansi koefisien 

korelasi pada taraf 0,05 artinya suatu item dianggap valid jika memiliki korelasi 

signifikan terhadap skor total item.
53

 

c. Uji Reliabilitas 

 Reliabilitas adalah uji yang dilakukan untuk mengetahui sejauh mana hasil 

pengukuran tetap konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih 

terhadap gejala yang sama dengan menggunakan alat pengukur yang sama pula. Uji 

reliabilitas dapat dilakukan secara eksternal maupun internal.
54
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 Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 

indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliable atau handal 

jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan konsisten dan stabil dari waktu ke 

waktu. SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik 

Cronbach Alpha (α). Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai α > 

0,60. 

 Cara menghitung reliabilitas adalah dengan menghitung koefisien reliabilitas 

Cronback Alpha. Jika nilai Cronbach‟s Alpha > 0,60 maka dapat disimpulkan 

bahwa pernyataan yang digunakan untuk mengukur masing-masing variabel dapat 

dipercaya.  

d. Uji Normalitas 

 Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terikat 

(dependent variabel), variabel bebas (independent variable) atau keduanya memiliki 

distribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah distribusi data normal 

atau mendekati normal. Ada beberapa cara mendekati normalitas dengan melihat 

penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dan grafik dasar pengambilan dalam 

keputusan uji normalitas adalah: 

 Jika data menyebar di sekitar diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, 

maka model regresi mengikuti asumsi normalitas. Jika data menyebar jauh dari 

diagonal dan atau tidak mengikuti arah garis diagonal atau garis histogram tidak 

menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi 

normalitas. 
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2. Uji Hipotesis 

a. Analisis Regresi Linear Sederhana 

 Analisis Regresi Linear sederhana adalah sebuah metode pendekatan untuk 

model hubungan satu variabel independen (X) dan satu variabel dependen 

(Y).Analisis regresi sederhana ini bertujuan untuk mengetahui arah hubungan abtara 

variabel independen dan untuk memprediksi nilai variabel dependen. 

Rumus Persamaan Regresi Linear Sederhana 

Y = a + βX+e 

Keterangan : 

Y= Variabel Dependen (Keputusan Pembelian 

a = Konstanta 

β= Koefisien regresi (nilai peningkatan ataupun penurunan) 

X =Variabel Independen (Potongan Harga) 

e = Standar Eror 

b. Uji Korelasi (Pearson Product Moment) 

 Product Moment Correlation adalah salah satu teknik untuk mencari korelasi 

antar dua variabel yang kerap kali digunakan. Teknik korelasi ini dikembangkan 

oleh Karl Pearson, yang karenanya sering dikenal dengan istilah teknik korelasi 

Pearson. Disebut dengan Product Moment Correlation karena koefisien korelasinya 

diperoleh dengan cara mencari hasil perkalian dari momen-momen variabel yang 

dikorelasikan.
55
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Tabel H.3.4 Interpretasi koefisien korelasi 

Interval koefisien Tingkat hubungan 

0,00-0,199 Sangat lemah 

0,20-0,399 Lemah 

0,40-0,599 Cukup 

0,60-0,799 Kuat  

0,80-0,1000 Sangat kuat  

Sumber: Sofian Siregar(2013) 

 Interpretasi koefisien diatas menunjukkan interval koefisien 0,00-0,199 

menujukkan tingkat hubungan sangat lemah, 0,20-0,399 menunjukkan tingkat 

hubungan lemah, 0,40-0,599 menunjukkan hubungan cukup, 0,60-0,799 

menunjukkan hubungan kuat, dan 0,80-0,1000 menunjukkan hubungan sangat kuat. 

c. Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk mengukur seberapa besar 

kontribusi variabel bebas terhadap variabel terikat.
56

 Uji ini  digunakan untuk 

mengetahui berapa persentase variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel 

independen. Nilai adjusted R
2
 besarnya antara 0  dan 1 (0 ≤ R

2
 ≤ 1). Adjusted R

2 

dikatakan baik jika semakin mendekati 1, nilai adjusted R
2
 =1 berarti variabel 

independen berpengaruh sempurna pada variabel dependen, sedangkan jika adjusted 

R
2
 = 0 maka tidak ada pengaruh variabel independen pada dependen. 
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d. Uji One Sampel T (One Sampel T-Test) 

 Uji One Sampel T atau Uji Satu Sampel merupakan teknik analisis untuk 

membandingkan satu variabel bebas. Teknik ini digunakan untuk menguji apakah 

nilai tertentu berbeda secara signifikan atau tidak dengan rata-rata sebuah sampel, 

rumus one sample t-test
57

 

 Untuk menjawab seberapa baik maka pertama-tama ditentukan terlebih 

dahulu skor ideal/kriterium. Skor ideal adalah skor yang ditetapkan dengan asumsi 

bahwa setiap responden pada setiap pernyataan memberikanjawaban dengan skor 

tertinggi. Selanjutnya untuk menjawab rumusan masalah tersebut, dapat dilakukan 

dengan cara membagi jumlah skor hasil penelitian dengan skor ideal. 

 Skor ideal untuk gaya kepemimpinan = 4 x 18 x 44 = 3.168 (4 = skor 

tertinggi, 18 jumlah butir instrument gaya kepemimpinan, dan 44 jumlah 

responden). Skor ideal situasi kepemimpinan = 4 x 18 x 44 = 3.168. Skor ideal iklim 

kerja organisasi 4 x 14 x 44 = 2.464. Berdasarkan hal tersebut maka masing-masing 

rumusan masalah deskriptif dapat dihitung nilainya.
58

 

Rumus Uji One Sampel T-Test dituliskan sebagai berikut: 

t=
   

   
 

Dimana: 

X = rata-rata sampel 

t = rata rata sampel signifikan berbeda dari rata-rata populasi yang dihipotesiskan 

μ = nilai rata-rata populasi yang dihipotesiskan 

s = deviasi standar sampel 

n = ukuran sampel 
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Tabel 3.5. Instrumen Klasifikasi 

Skor  Kasifikasi  

84,01% - 100% Sangat baik 

68,01% - 84,00% Baik 

52,01% - 68,00% Sedang 

36,01% - 52,00% Buruk 

20,00% - 36,00% Sangat buruk 

Sumber: Sugiyono(2017) 

 Instrument diatas menjelaskan skor yang diberikan pada 84,01%-100% berada 

pada klsifikasi sangat baik, 68,01%-84,00% berada pada klasifikasi baik, 52,01%-

68,00% berada pada klasifikasi sedang, 36,01%-52,00% berada pada klasifikasi 

buruk, dan 20,00%-36,00% berada pada klasifikasi sangat buruk.
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Deskripsi Hasil Penelitian 

 Penelitian ini menggunakan populasi yaitu mahasiswa aktif Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam IAIN Parepare. Dari populasi tersebut diambil 91 sampel 

mahasiswa yang digunakan dalam penelitian ini, sampel mahasiswa yang berjumlah 

91 mahasiswa dapat dilihat pada tabel data responden yang ada pada lampiran ke 

8.Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner atau angket, dengan 

memberikan atau membagikan angket atau kuesioner kepada mahasiswa aktif 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 

a. Karakteristik Responden 

 Pada penelitian ini yang menjadi responden atau sampel adalah mahasiswa 

aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) IAIN Parepare. Sampel dalam 

penelitian ini berjumlah 91 mahasiswa yang pernah membeli di platform Tokopedia 

dengan karateristik sebagai berikut: 

1) Karekteristik Responden berdasarkan Jenis kelamin mahasiswa 

Tabel 4.1Karateristik Responen berdasarkan Jenis Kelamin mahasiswa 

Jenis kelamin responden 

Jenis kelamin Frekuensi Percent  

Laki-laki 16 17.6 

Perempuan  75 82.4 
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Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan pada tabel 4.1 diatas, dimana jumlah responden yang berjenis 

kelamin laki-laki sebanyak 16 orang, dan responden yang berjenis kelamin 

perempuan sebanyak 75 orang. 

2) Karakteristik Responden berdasarkan Jurusan atau Prodi mahasiswa 

Tabel 4.2Karakteristik Responden berdasarkan Jurusan atau Prodi mahasiswa 

Prodi/jurusan mahasiswa 

Prodi/jurusan Frequency  Percent  

Akuntansi Lembaga Keuangan Syariah 4 4.4 

Akuntansi Syariah 3 3.3 

Ekonomi Syariah 40 44.0 

Manajemen Keuangan Syariah 20 22.0 

Manajemen Zakat dan Wakaf 1 1.1 

Pariwisata Syariah 17 18.7 

Perbankan Syariah 6 6.6 

Total  91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan pada tabel 4.2 diatas, dapat dilihat pada prodi Akuntansi 

Lembaga Keuangan Syariah sebanyak 4 orang yang mengisi kuesioner penelitian, 

prodi Akuntansi syariah sebanyak 3 orang, prodi Ekonomi Syariah sebanyak 40 

orang, prodi Manajemen Keuangan Syariah sebanyak 20 orang, prodi Manajemen 

Zakat dan Wakaf sebanyak 1 orang, prodi Pariwisata Syariah sebanyak 17 orang, 

dan prodi Perbankan Syariah sebanyak 6 orang. Dari tabel diatas prodi yang paling 
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banyak mengisi kuesioner penelitian adalah prodi Ekonomi syariah sebanyak 40 

orang. 

3) Karakteristik Responden berdasarkan Semester mahasiswa 

Tabel 4.3Karakteristik Responden berdasarkan Semester mahasiswa 

Semester mahasiswa 

Semester Frekuensi Percent  

1 5 5.5 

3 14 15.4 

5 40 44.0 

7 2 2.2 

8 1 1.1 

9 28 30.8 

11 1 1.1 

Total  91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan pada tabel 4.3 diatas, dapat dilihat responden semester 1 

sebanyak 5 orang, semester 3 sebanyak 14 oarang, semester 5 sebanyak 40 orang, 

semester 7 sebanyak 2 orang, semester 8 sebanyak 1 orang, semester 9 sebanyak 28 

orang, dan semester 11 sebanyak 1 orang. Dari tabel diatas responden yang paling 

banyak mengisi kuesioner penelitian ada pada mahasiswa semester 5 yang 

berjumlah 40 orang. 
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b. Deskripsi Jawaban Responden 

a. Jawaban Responden Terhadap Pengaruh Potongan Harga (X) 

 Pernyataan yang telah dibuat berdasarkan indikator potongan harga ada 9 

pernyataan. Berdasarkan data yang telah terkumpul dibawah ini deskripsi dari 

masing-masing pernyataan berdasarkan hasil kuesioner/angket. 

Tabel 4.4 Saya akan membeli produk dengan potongan harga yang besar 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Netral 4 4.4 

3 Setuju 27 29.7 

4 Sangat Setuju 59 64.8 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  

 Berdasarkan tabel 4.4 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1responden yang memilih sangat tidak setuju, 4 responden yang memilih 

netral, 27 responden yang memilih setuju, dan 59 responden memilih sangat setuju. 

Dari semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada 

sangat setuju dengan frekuensi 59. 

Tabel 4.5 Saya hanya akan membeli produk tertentu dengan yang mempunyai  

potongan harga 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 4 4.4 

3 Netral 14 15.4 
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4 Setuju 47 51.6 

5 Sangat Setuju 25 27.5 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  

 Berdasarkan tabel 4.5 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 4 responden yang memilih 

tidak setuju, 14 responden yang memilih netral, 47 responden memilih setuju, dan 

25 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 47. 

Tabel 4.6 Saya lebih suka membeli produk dengan potongan harga yang doble 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Netral 9 9.9 

2 Setuju 28 30.8 

3 Sangat Setuju 54 59.3 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  

 Berdasarkan tabel 4.6 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 9 responden yang memilih netral, 28  responden yang memilih setuju, dan 

54 responden memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, menunjukkan 

frekuensi tertinggi terdapat pada sangat setuju dengan frekuensi 54. 

Tabel 4.7 Saya akan membeli produk di musim tertentu saja 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 16 17.6 
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3 Netral 24 26.4 

4 Setuju 36 39.6 

5 Sangat Setuju 14 15.4 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  

 Berdasarkan tabel 4.7 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 16  responden yang memilih 

tidak setuju, 24 responden yang memilih netral, 36 responden memilih setuju, dan 

14 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 36. 

Tabel 4.8 Saya akan melakukan pembelian pada program flash sale yang diberikan 

NO Pernyataan Frekuensi  Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 5 5.5 

3 Netral 17 18.7 

4 Setuju 49 53.8 

5 Sangat Setuju 19 20.9 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  

 Berdasarkan tabel 4.8 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 5 responden yang memilih 

tidak setuju, 17 responden yang memilih netral, 49 responden memilih setuju, dan 

19 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 49. 
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Tabel 4.9 Saya akan melakukan pembelanjaan pada saat ada diskon yang diberikan 

pada produk 

NO Pernyataan Frekuensi  Percent  

1 Tidak Setuju 2 2.2 

2 Netral 18 19.8 

3 Setuju 42 46.2 

4 Sangat Setuju 29 31.9 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  

 Berdasarkan tabel 4.9 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 2 responden yang memilih tidak setuju, 18 responden yang memilih netral, 

42 responden memilih setuju, dan 29 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 42. 

Tabel 4.10 Saya akan membeli produk yang saya suka saja meskipun tidak memiliki 

potongan harga 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 3 3.3 

2 Netral 21 23.1 

3 Setuju 46 50.5 

4 Sangat Setuju 21 23.1 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  
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 Berdasarkan tabel 4.10 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 3 responden yang memilih tidak setuju, 21 responden yang memilih netral, 

46 responden memilih setuju, dan 21 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 46. 

Tabel 4.11 Saya suka membeli produk tertentu yang mempunyai potongan harga 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 2 2.2 

2 Netral 18 19.8 

3 Setuju 43 47.3 

4 Sangat Setuju 28 30.8 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.11 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 2 responden yang memilih tidak setuju, 18 responden yang memilih netral, 

43 responden memilih setuju, dan 28 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 43. 

Tabel 4.12 Saya merasa produk yang ditawarkan pada flash sale mendapat potongan 

harga yang sesuai dengan harapan 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 4 4.4 

3 Netral 26 28.6 
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4 Setuju 48 52.7 

5 Sangat Setuju 12 13.2 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.12 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 4 responden yang memilih 

tidak setuju, 26 responden yang memilih netral, 48 responden memilih setuju, dan 

12 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 48. 

b. Jawaban Responden Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 Pernyataan yang telah dibuat berdasarkan indikator keputusan pembelian ada 

15 pernyataan. Berdasarkan data yang telah terkumpul dibawah ini deskripsi dari 

masing-masing pernyataan berdasarkan hasil kuesioner/angket. 

Tabel 4.13 Saya berbelanja melalui platform Tokopedia karena memiliki banyak 

pilihan produk yang ditawarkan 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 7 7.7 

2 Netral 16 17.6 

3 Setuju 54 59.3 

4 Sangat Setuju 14 15.4 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.13 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 7 responden yang memilih tidak setuju, 16 responden yang memilih netral, 
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54 responden memilih setuju, dan 14 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 54. 

Tabel 4.14  Saya merasa bahwa produk yang ditawarkan di platform Tokopedia 

memiliki produk yang baik 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 2 2.2 

2 Netral 24 26.4 

3 Setuju 58 63.7 

4 Sangat Setuju 7 7.7 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.14 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 2 responden yang memilih tidak setuju, 24 responden yang memilih netral, 

58 responden memilih setuju, dan 7 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 58. 

Tabel 4.15 Saya menemukan produk yang sedang viral dan banyak digunakan pada 

platform Tokopedia 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 3 3.3 

2 Netral 34 26.4 

3 Setuju 52 57.1 

4 Sangat Setuju 12 13.2 
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Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.15 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 3 responden yang memilih tidak setuju, 34 responden yang memilih netral, 

52 responden memilih setuju, dan 12 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 52. 

Tabel 4.16 Saya melakukan pembelian karena berbagai macam merek produk yang 

ditawarkan 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 2 2.2 

3 Netral 20 22.0 

4 Setuju 62 68.1 

5 Sangat Setuju 6 6.6 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.16 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 2 responden yang memilih 

tidak setuju, 20 responden yang memilih netral, 62 responden memilih setuju, dan 6 

responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 62. 

Tabel 4.17 Saya merasa Tokopedia memiliki banyak pilihan merek menarik sama 

dengan platform lainnya 
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NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 2 2.2 

2 Netral 17 18.7 

3 Setuju 57 62.6 

4 Sangat Setuju 15 16.5 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.17 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 2 responden yang memilih tidak setuju, 17 responden yang memilih netral, 

57 responden memilih setuju, dan 15 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 57. 

Tabel 4.18 Saya berbelanja melalui platform Tokopedia karena adanya potongan 

harga yang di berikan 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 2 2.2 

2 Tidak Setuju 1 1.1 

3 Netral 16 17.6 

4 Setuju 55 60.4 

5 Sangat Setuju 17 18.7 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.18 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 2 responden yang memilih sangat tidak setuju, 1 responden yang memilih 
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tidak setuju, 16 responden yang memilih netral, 55 responden memilih setuju, dan 

17 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 55. 

Tabel 4.19 Saya berbelanja menggunakan platform Tokopedia karena mudah di 

gunakan dan bisa dilakukan kapan saja 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 4 4.4 

3 Netral 15 16.5 

4 Setuju 56 57.1 

5 Sangat Setuju 19 20.9 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.19 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 4 responden yang memilih 

tidak setuju, 15 responden yang memilih netral, 56 responden memilih setuju, dan 

19 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 56. 

Tabel 4.20 Saya menggunakan platform Tokopedia karena produk yang dijual jelas 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 6 6.6 

2 Netral 20 22.0 

3 Setuju 47 51.6 

4 Sangat Setuju 18 19.8 
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Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.20 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 6 responden yang memilih tidak setuju, 20 responden yang memilih netral, 

47 responden memilih setuju, dan 18 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 47. 

Tabel 4.21 Saya berbelanja melalui platform Tokopedia karena adanya kebutuhan 

dan atau saa tidak ada waktu keluar untuk berbelanja 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 5 5.5 

3 Netral 13 14.3 

4 Setuju 54 59.3 

5 Sangat Setuju 18 19.8 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.21 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 4 responden yang memilih 

tidak setuju, 15 responden yang memilih netral, 56 responden memilih setuju, dan 

19 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 56. 
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Tabel 4.22 Adanya Platform Tokopedia membuat waktu berbelanja menjadi cepat 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Sangat Tidak Setuju 1 1.1 

2 Tidak Setuju 4 4.4 

3 Netral 15 16.5 

4 Setuju 51 56.0 

5 Sangat Setuju 20 22.0 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.22 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih sangat tidak setuju, 4 responden yang memilih 

tidak setuju, 15 responden yang memilih netral, 51 responden memilih setuju, dan 

20 responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 51. 

Tabel 4.23 Saya melakukan pembelian pada platform Tokopedia karena dapat 

melakukan pembelian pada waktu yang berbeda 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 3 3.3 

2 Netral 18 19.8 

3 Setuju 56 61.5 

4 Sangat Setuju 14 15.4 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 
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 Berdasarkan tabel 4.23 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 3 responden yang memilih tidak setuju, 18 responden yang memilih netral, 

56 responden memilih setuju, dan 14 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 56. 

Tabel 4. 24 Saya membeli produk di platform Tokopedia karena jumlah produk 

yang ditawarkan sesuai dengan yang sedang saya butuhkan 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 2 2.2 

2 Netral 19 20.9 

3 Setuju 57 62.6 

4 Sangat Setuju 13 14.3 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.24 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 2 responden yang memilih tidak setuju, 19  responden yang memilih netral, 

57 responden memilih setuju, dan 13 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 57. 

Tabel 4.25 Saya membeli pada Tokopedia karena jumlah produk yang dibeli tidak 

terbatas 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Netral 23 25.3 

2 Setuju 59 64.8 
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3 Sangat Setuju 9 9.9 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.25 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 23  responden yang memilih netral, 59 responden memilih setuju, dan 9 

responden yang memilih sangat setuju. Dari semua pernyatan yang ada, 

menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju dengan frekuensi 59. 

Tabel 4.26 Saya berbelanja menggunakan platform Tokopedia karena metode 

pembayaran yang muda dilakukan 

NO Pernyataan Frequency Percent  

1 Tidak Setuju 5 5.5 

2 Netral 11 12.1 

3 Setuju 57 62.6 

4 Sangat Setuju 18 19.8 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.26 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 5 responden yang memilih tidak setuju, 11 responden yang memilih netral, 

57 responden memilih setuju, dan 18 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 57. 
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Tabel 4.27 Metode pembayaran yang beragam yang disediakan Tokopedia 

NO Pernyataan Frekuensi Percent  

1 Tidak Setuju 1 1.1 

2 Netral 9 9.9 

3 Setuju 53 58.2 

4 Sangat Setuju 28 30.8 

Total 91 100 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.27 dapat dilihat bahwa dari 91 responden yang ada, 

terdapat 1 responden yang memilih tidak setuju, 9 responden yang memilih netral, 

53 responden memilih setuju, dan 28 responden yang memilih sangat setuju. Dari 

semua pernyatan yang ada, menunjukkan frekuensi tertinggi terdapat pada setuju 

dengan frekuensi 53. 

c. Analisis Data 

a) Uji Validitas 

 Uji validitas dilakukan untuk memastikan apakah kuesioner yang akan 

dipakai untuk mengukur variabel valid atau tidak. Caranya dengan mengkorelasikan 

antara skor setiap item pernyataan dengan skor total menggunakan program 

komputer SPSS 26. Apabila korelasi tiap item pernyataan positif dan besarnya 

0,1716 ke atas (r hitung>r tabel) maka item tersebut valid dan jika korelasi dibawah 

0,1716  (r hitung<r tabe), maka item tersebut tidak valid dan harus diperbaiki. 
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a) Hasil Uji Validitas Potongan Harga (X) 

Tabel 4.28 Hasil Uji Validitas Potongan Harga(X) 

No Item rhitung rtabel Kriteria 

1 0,337 0,171 Valid 

2 0,621 0,171 Valid 

3 0,374 0,171 Valid 

4 0,495 0,171 Valid 

5 0,680 0,171 Valid 

6 0,596 0,171 Valid 

7 0,223 0,171 Valid 

8 0,626 0,171 Valid 

9 0,580 0,171 Valid 

 Sumber: data diolah menggunakan SPSS 26  

 Berdasarkan pada tabel 4.28 diatas, dapat dilihat pada hasil uji validitas 

Potongan harga (X) pada r hitung semua berada diatas 0,171 dan juga lebih besar 

dari rtabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa hasil dari setiap butir pernyataan 

variabel Potongan harga (X) dinyatakan valid karena r hitung >r tabel. 

b) Hasil Validitas Keputusan Pembelian 

Tabel 4.29 Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

No Item r hitung r tabel Kriteria 

1 0,718 0,171 Valid 

2 0,697 0,171 Valid 

3 0,671 0,171 Valid 

4 0,444 0,171 Valid 
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5 0,685 0,171 Valid 

6 0,634 0,171 Valid 

7 0,726 0,171 Valid 

8 0,710 0,171 Valid 

9 0,608 0,171 Valid 

10 0,599 0,171 Valid 

11 0,708 0,171 Valid 

12 0,586 0,171 Valid 

13 0,643 0,171 Valid 

14 0,745 0,171 Valid 

15 0,539 0,171 Valid 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26   

 Berdasarkan pada tabel 4.29 diatas, dapat dilihat pada hasil uji validitas 

Keputusan Pembelian (Y) pada rhitung semua berada diatas 0,171 dan juga lebih 

besar dari rtabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa hasil dari setiap butir 

pernyataan variabel Keputusan Pembeliaan  (Y) dinyatakan valid karena rhitung >r 

tabel. 

c) Hasil Uji Reabilitas 

 Uji reliabilitas untuk mengukurkuesioner yang merupakan indikator dari 

variabel. Suatu kuesioner dikatakan reliable jika nilai Cronbach‟s Alpha > 0,60 

maka dapat disimpulkan bahwa pernyataan yang digunakan untuk mengukur 

masing-masing variabel dapat dipercaya. 
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Tabel 4.30 Hasil Uji Reabilitas Potongan Harga (X) 

Reliability Statistics 

Cronbach‟s Alpha N of Items 

0.639 9 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan pada tabel 4.30 diatas, menunjukkan nilai Cronbach‟s Alpha 

lebih besar dari 0,60  (0,639>0,60) dan r hitung>r tabel (0,643>0,171) maka dapat 

dikatakan bahwa pernyataan pada variabel Potongan Harga dikatakan reliable. 

Maka data dapat digunakan untuk pengukuran data. 

Tabel 4.31 Hasil Uji Reabilitas Keputusan Pembelian (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach‟s Alpha N of Items 

0.900 15 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan pada tabel 4.31 diatas, menunjukkan nilai Cronbach‟s Alpha 

lebih besar dari 0,60  (0,900>0,60) dan r hitung>r tabel (0,900>0,171) maka dapat 

dikatakan bahwa pernyataan pada variabel Keputusan Pembelian dikatakan reliable. 

Maka data dapat digunakan untuk pengukuran data. 

d) Hasil Uji Normalitas 

 Uji normalitas untuk menguji apakah dalam model regresi terikat (dependent 

variabel), variabel bebas (independent variable) atau keduanya memiliki distribusi 

normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah distribusi data normal atau 

mendekati normal. 
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Tabel 4.32 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Unstandardized Residual 

N  91 

Normal Parameters
a,b

 
Mean  0.0000000 

Std Deviation 5.79124129 

Most Extreme Differences Absolute  0.070 

Positive  0.70 

Negative  -0.067 

Test Statistic 

Asymp. Sig. (2-tailed) 

0.070 

0.200
c,d

 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26 

 Berdasarkan tabel 4.32 diatas, menyatakan bahwa nilai signifikasi 

Asymp.Sig(2-tailed) sebesar 0.200 > 0.05. Maka sesuai dengan kriteria 

pengembalian keputusan dalam uji normalitas Kolmogrov-sumirnov yang artinya 

dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Oleh karena itu penggunaan 

statu parametris untuk pengujian hipotesis dapat dilakukan. 

d. Pengujian Hipotesis 

a. Uji One Sampel T-test 

 Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa baik pemberian potongan 

harga dan keputusan pembelian pada tokopedia. 

Dasar pengambilan keputusan One sampel T-test: 

1) Jika nilai sig. (2-tailed) <0,05, maka H0 ditolak dan Ha diterima 

2) Jika nilai sig. (2-tailed) >0.05, maka H0 diterima dan Ha ditolak 

Dasar pengambilan keputusan dengan membandingkan nilai t: 

1) Jika nilai t hitung > t tabel, maka H0 diolak dan Ha diterima 
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2) Jiak nilai t hitung < t tabel, maka H0 diterima dan Ha ditolak 

Tabel 4.33 Hasil Uji One Sampel T-test Potongan harga 

One-Sample Test 

Test Value = 45 

 

T 

   95% Confidence Interval of 

the Difference 

df Sig.(2-

tailed) 

Mean 

Difference 

Lower  Upper  

Potongan 

Harga 

-22.879 90 0.000 -8.747 -9.51 -7.99 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26 

 

 Skor ideal untuk Potongan harga (X) yaitu 5 x 9 x 91 = 4.095 (5= skor 

tertinggi, 9 jumlah item instrument, 91= jumlah responden. Maka diperoleh nilai 

rata-rata 4.095 : 91 = 45. Untuk variabel (X) di platform tokopedia nilai yang di 

hipotesiskan adalah paling tinggi 45% dari nilai ideal. Hipotesis statistiknya dapat 

dirumuskan yaitu H0 untuk memprediksi nilai yang dihipotesiskan lebih rendah atau 

sama dengan 45% dari skor ideal. Ha lebih besar dari 45% dari skor ideal yang 

diharapkan. 

 Berdasarkan uji One Sampel T-test diperoleh nilai t-hitung -22.879 < t-tabel 

2,631, dimana H0 diterima dan Ha ditolak. Artinya potongan harga yang diberikan 

platform tokopeida memberikan potongan harga dengan baik dalam oprasionalnua 

45%. Dengan nilai signifikansi pada Sig (2-taeiled) sebesar 0,000 < 0,05, dimana H0 

ditolak dan Ha diterima. Artinya potongan harga yang diberikan platform tokopedia 

memberikan potongan harga yang baik dalam oprasionalnya 45%. 
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 Perhitungan sampel diatas ditemukan rata-rata potongan harga =45% dari 

yang diharapkan secara ideal, skor yang diharapkan untuk menjawab responden 

terhadap pernyataan kuesioner adalah 4.095. Dari perhitungan dalam tabel jawaban 

responden menunjukan nilai diperoleh 3.299 atau 80% (3.299 : 4.095 = 0,80 atau 

80%). Jadi variabel potongan harga berada pada kategori baik. Hal tersebut 

menjelaskan bahwa pemberian potongan harga pada tokopedia baik, maka akan 

berpengaruh dengan keputusan pembelian mahasiswa pada platform tokopedia. 

Tabel 4.34Hasil Uji One Sampel T-test Keputusan pembelian 

One-Sample Test 

Test Value=75 

 

T 

   95% Confidence Interval of 

the Difference 

Df Sig.(2-tailed) 

Mean 

Difference Lower Upper 

Keputusan 

Pembelian 
-22.644 90 0.000 -16.582 -18.04 -15.13 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26 

 Skor ideal untuk Keputusan pembelian (Y) yaitu 5 x 15 x 91 = 6.825  (5= skor 

tertinggi, 15 jumlah item instrument, 91= jumlah responden. Maka diperoleh nialai 

rata-rata 6.825 : 91 =75. Untuk variabel (Y) di platform tokopedia nilai yang 

dihipotesiskan adalah paling tinggi 75% dari nilai ideal. Hipotesis statistiknya dapat 

dirumuskan yaitu H0 untuk memprediksi nilai yang dihipotesiskan lebih rendah atau 

sama dengan 75% dari skor ideal. Ha lebih besar dari 75% dari skor ideal yang 

diharapkan.  

 Berdasarkan uji One Sampel T-test diperoleh nilai t-hitung -22,644 < t-tabel 

2,631 dengan nilai signifikansi pada Sig (2-taeiled) sebesar 0,000 < 0,05, dimana H0 
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ditolak dan Ha diterima. Artinya keputusan pembelian mahasiswa Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam menerapkan keputusan pembelian dengan baik dalam 

oprasionalnya 75%. Perhitungan sampel diatas ditemukan rata-rata potongan harga 

=75% dari yang diharapkan secara ideal, skor yang diharapkan untuk menjawab 

responden terhadap pernyataan kuesioner adalah 6.825. Dari perhitungan dalam 

tabel jawaban responden menunjukan nilai diperoleh 5.316 atau 78% (5.316 : 

6.825= 0,78 atau 78%). Dengan demikian keputusan pembelian mahasiswa pada 

platform tokopedia 78% berada pada kategori baik, hal tersebut dapat dilihat pada 

tabel 3.6. 

b. Uji Korelasi Pearson Product Moment 

 Uji ini digunakan untuk mengukur apakah variabel  independen memiliki 

hubungan dengan variabel dependen. Serta mengetahui kekuatan hubungan antara 

variabel X dengan variabel Y. 

Tabel 4.35Hasil Uji Korelasi Pearson Product Moment 

Correlations 

Potongan  

Harga 

Keputusan 

pembelian 

Potongan Harga Pearson Correlation 1 0.599 

Sig.(2-tailed) - 0.000 

N 91 91 

Keputusan 

pembelian 

Pearson Correlation 0.599 1 

Sig.(2-tailed) 0.000 - 

N  91 91 

Sumber: diolah menggunakan SPSS26 

 Berdasarkan tebel 4.35, dapat ditarik kesimpulan dengan menunjuk pada hasil 

output diatas. Berdasarkan nilai signifikansi sig. (2-tailed) antara Potongan Harga 
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(X) dengan Keputusan Pembelian (Y) adalah sebesar  0.00<0.05, yang berarti 

terdapat hubungan yang signifikan antara variabel Potongan Harga (X)  dengan 

Variabel Keputusan Pembelian (Y). 

 Berdasarkan nilai r hitung Pearson Correlation Sig. (2-tailed), diketahui nilai r 

hitung unruk hubungan variabel potongan harga (X) dengan variabel keputusan 

pembelian (Y)  adalah sebesar 0,559 > r tabel 0,171 taraf sinifikan 5%, maka dapat 

disimpulkan bahwa ada hubunga variabel X denagan  variabel Y karena r hitung 

atau person correlation dalam analisis ini bersifat positf atau dengan kata lain 

pemberian potongan harga akan meningkatkan keputusan pembelia konsumen. 

 Berdasarkan tanda (*) SPSS dari output yang dapat dilihat pada lampiran ke 7 

pada tabel korelasi pearson product moment diketahui bahwa nilai pearson 

correlation antara masing-masing variabel  yang dihubungkan mempunyai dua tanda 

(**), ini berarti terdapat korelasi antara variabel yang dihubungkan dengan taraf  

signifikansi 1%. 

 Dapat dilihat pada tabel 3.4 interpretasi terhadap koefisien korelasi untuk 

mengetahui hubungan pada uji korelasi. Pada hasil uji yang diperoleh sebesar 0,559 

dapat disimpulkan bahwa terdapat tingkat hubungan yang cukup variabel potongan 

harga terhadap keputusan pembelian di platform tokopedia. 

c. Uji Regresi Linear Sederhana 

 Uji regresi linear sedehana bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel 

bebas dengan variabel independen. 
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Tabel 4.36 Hasil Uji Regresi Linear Sederhana 

Coefficients
a 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

  

Model  B Std. Error Beta  T  Sig.  

(Constant) 19.585 6.132 - 3.194 0.002 

Potongan Harga 1.071 0.168 0.559 6.364 0.000 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26 

 Secara umum rumus persamaan regresi linear sederhana adalah Y = a + βX+e. 

Sementara untuk mengetahui nilai koefisien regresi linear tersebut dapat dilihat 

pada tabel 4.18 coefficients, a= angka konstanta dari unstandardizen coefficients. 

Dalam kasus ini nilainya sebesar 19,585, angka ini merupakan angka konstan yang 

mempunyai arti bahwa jika tidak ada potongan harga(X) maka nilai konstan 

keputusan pembelian (Y) adalah sebesar 19,585. Adapun  β= angka koefisien 

regresi, nilainya sebesar 0,559. Angka ini menggandung arti bahwa setiap 

penambahan 1% tingakat potongan harga, maka keputusan pembelian meningkat 

sebesar 0,599. Karena nilai koefisien regresi linear sederhana bernilai positif(+) 

maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa potongan harga (X) berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian (Y). Sedangkan persamaan regresinya adalah 

Y=19,585+0,559X+e. 

 Jika nilai sig < 0,05 maka potongan harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada platform tokopedia. Dilihat pada tabel 4.18 

diketahui nilai signifikan (Sig) variabel potongan harga adalah sebesar 0,000, 

karena nilai sig. 0,000 < 0,05maka dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan 
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Haditerima. Jadi potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada platform tokopedia. 

d. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 Analisis koefisien dereminasi bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 

sumbagan atau konstribusi variabel X terhadap variabel Y. Nilai r square dikatakan 

baik jika diatas 0,5, karena r square berkisar 0-1. Dalam hal ini mengacu pada nilai r 

square yang terdapat dalam hasil analisis regresi linear sederhana yakni pada tabel 

model summary. 

Tabel 4.37 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summary 

     Change Statistics 

Model R 

R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

R Square 

Change 

F 

Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

1 0.559 0.313 0.305 5.824 0.313 40.503 1 89 0.000 

Sumber: diolah menggunakan SPSS 26 

Hasil pengujian koefisien determinasi (R2) yaitu: 

1) Berdasarkan tabel 4.37 dapat diketahui bahwa R square atau koefisien 

determinasi sebesar 0,313 dan nilai adjusted R square sebesar 0,305 atau 31%. 

2) Berdasarkan tabel 4.37 Model Summary dapat diketetahui nilai R square 0,313. 

Nilai ini memiliki arti bahwa 31% keputusan pembelian (Y) dipengaruhi 

potongan harga (X) dan 69% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian ini. 

B. Pembahasan Hasil Penelitian 

 Penelitian yang berjudul pengaruh potongan harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada platform tokopedia (sttudi pada mahasiswa Fakultas 
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Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare). Penelitian yang menggunakan jenis 

penelitian lapangan (field research) dalam jenis penelitian kuantitatif, dengan satu 

variabel bebas yaitu potongan harga(X) dan satu variabel terikat yaitu keputusan 

pembelian(Y) dengan jumlah sampel sebanyak 91 responden yang pernah 

melakukan pembelian pada platform tokopedia. 

1. Potongan harga pada platform tokopedia 

 Berdasarkan rumusam masalah pertama, mengenai seberapa baik pengaruh 

potongan harga pada platform tokopedia. Diperoleh hasil uji one sampel t-test 

dimana menunjukan nilai t hitung variabel potongan harga sebesar -22,879 dan nilai 

t tabel sebesar 2,631. Maka nilai t hitung -22,879 < 2,631 t tabel, maka H0 diterima 

dan Ha ditolak. Dan nilai Sig (2-taeiled) sebesar 0,000<0,05 maka H0 ditolak dan Ha 

diterima. Artinya potongan harga yang diberikan platform tokopeida memberikan 

potongan harga dengan baik dalam oprasionalnya sebesar 45%. 

 Dalam sampel ditemukan  rata-rata diskon 45% dari yang diharapkan. Secara 

ideal skor yang diharapkan untuk jawaban responden terhadap pernyataan kuesioner 

adalah 4.095. Dari perhitungan dalam tabel jawaban responden menunjukkan nilai 

yang diperoleh 3.299 atau 80% (3.299:4.095=0,80 atau 80%). Jadi variabel 

potongan harga berada pada kategori baik. Hal ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Angung Noor Rochman Pengaruh Potongan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Aplikasi Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa 

Manajemen Universitas Pakuan Angkatan 2017) dimana menunjukkan berdasarkan 
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analisis data diketahui bahwa potongan harga pada aplikasi shopee dikategorikan 

baik.
59

 

 Potongan harga yang baik akan membawa dampak positif bagi perusahaan 

seperti dapat meningkatkan daya tarik produk sehingga pelanggan akan tertarik 

melakukan pembelian produk tersebut karena adanya potongan harga. potongan 

harga yang baik juga dapat meningkatkan volume penjualan sehingga pendapatan 

perusahaan dapat meningkat. 

 Potongan harga menurut Sutisna menyebutkan bahwa potongan harga adalah 

pengurangan harga produk dari harga normal dalam periode tertentu.
60

 Dimana 

adanyaa pemberian potongan harga pada waktu tertentu mengakibatkan harga 

barang yang tinggi menjadi turun. Dalam pemberian potongan harga kita juga harus 

memperhatikan harga yang diberikan. 

 Islam memberikan kebebasan dalam harga yang artinya semua bentuk konsep 

harga yang terjadi dalam suatu transaksi jual beli diperbolehkan dalam ajaran Islam 

selama tidak ada dalil yang melarangnya, dan selama harga tersebut tersebut terjadi 

atas dasar keadilan dan suka sama suka antara pemebeli dan penjual.  

Allah berfirman dalam Q.S.An-Nisa/4: 29. 

ٰٓ اىَْ تكَُىْىَ تجَِارَةً عَيْ تزََاضٍ يٰٰٓايَُّهَا الَّذِيْيَ اٰهٌَىُْا لََ تأَكُْ  ا اهَْىَالكَُنْ بيٌَْكَُنْ بِالْباَطِلِ الََِّ لىُْٰٓ

َ كَاىَ بكُِنْ رَحِيْوًا ًْفسَُكُنْ ۗ اِىَّ اللّٰه ا اَ ٌْكُنْ ۗ وَلََ تقَْتلُىُْٰٓ  هِّ

Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

                                                             
 59

Angung Noor Rochman, judul Skripsi “Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Aplikasi Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa Manajemen Universitas Pakuan 

Angkatan 2017)”Skripsi  Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Pakuan: Bogor, 2021). 

60
Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, h. 302. 
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Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh 
dirimu.

61
 

 Dimana dalam ayat tersebut melarang seseorang mengabil harta orang lain 

dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dengan perniagaan yang berlaku atas 

dasar kerelaan bersama. Mencari harta diperbolekan dengan cara berniaga atau 

berjual beli dengan dasar kerelaan kedua belah pihak tanpa sesuatu paksaan. Karena 

jual beli yang dilakukan secara paksa tidak sah walaupun ada bayaran atau 

pengantinya. Jiwa manusia yang dicapai hanya jika dalam hidupnya senantiasa 

hidup berperilaku ertis/berakhlak.
62

 Hal ini sama dengan Potontagan harga yang 

diberikan oleh Tokopedia dimana  dalam pengabilan keputusan terjadi persetujuan 

antara dua bela pihak dalam melakukan keputusan pembelian, tidak ada paksaan 

bagi konsumen dalam pemberian. Dalam hukum Islam akibat terjadinya jual beli 

dengan sistem potongan harga adalah transkasi yang dilarang atau batal apabila jual 

beli dengan sistem potongan harga bertentangan dengan syariat Islam.  

2. Keputusan pembelianpada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN Parepare 

 Berdasarkan rumusam masalah kedua , mengenai seberapa baik penagruh 

keputusan pembelian  pada pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN Parepare. Diperoleh hasil uji one sampel t-test dimana menunjukan nilai t 

hitung variabel potongan harga sebesar -22,644 dan nilai t tabel sebesar 2,631. 

Maka nilai t hitung -22.644 < 2,631 t tabel, maka H0 ditolak dan Ha diterima. Dan 

nilai Sig (2-taeiled) sebesar 0,000<0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Artinya 
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Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Qur‟an dan Terjemahannya, (Jakarta: Lajnah 

Pentashihan Mushaf Al-Quran, 2019), h. 112. 

 62An Ras Try Astuti. "Bisnis halal dalam perspektif etika Islam: Kajian teoritis." AL 
MA'ARIEF: Jurnal Pendidikan Sosial dan Budaya 1.2 (2019): 97-106. 
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keputusan pembelian mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam menerapkan 

keputusan pembelian dengan baik dalam oprasionalnya 75%. 

 Dalam sampel ditemukan  rata-rata potongan harga 75% dari yang 

diharapkan. Secara ideal skor yang diharapkan untuk jawaban responden terhadap 

pernyataan kuesioner adalah 6.825. Dari perhitungan dalam tabel jawaban 

responden menunjukkan nilai yang diperoleh 5.316 atau 78% (5.316:6.825=0,78 

atau 78%. Dengan demikian keputusan pembelian mahasiswa pada platform 

tokopedia 78% berada pada kategori baik, hal tersebut dapat dilihat pada tabel 3.5. 

Keputusan pembelian yang baik dapat memberikan kepuasan dan memenuhi 

kebutuhan atau keinginan mereka, hal ini dapat menciptakan pengalaman positif 

bagi konsumen. Konusem yang puas pasti akan merekomendasikan produk pada 

platform tokopedia kepada orang lain. Hal ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Angung Noor Rochman Pengaruh Potongan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Aplikasi Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa 

Manajemen Universitas Pakuan Angkatan 2017) dimana menunjukkan berdasarkan 

analisis data diketahui bahwa keputusan pembelian pada aplikasi shopee 

dikategorikan baik.
63

 

 Teori keputusan pembelian menurut Kotleritu sendiri adalah suatu tindakan 

konsumen untuk membentuk referensi diantara merek-merek dalam kelompok 

pilihan dan membeli produk yang paling disukai.
64

 Dimana mahasiswa atau 

konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian terlebih dahulu melakukan 
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 Angung Noor Rochman, judul Skripsi “Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Aplikasi Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa Manajemen Universitas Pakuan 

Angkatan 2017)”Skripsi  Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Pakuan: Bogor, 2021). 
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Philip & Kevin Lane Keller Kotler, Manajemen Pemasaran, ke 12 Jili. h. 204. 
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pertimbangan dalam menentukan keputusannya. Harga suatu produk merupakan 

ukuran terhadap besar kecilnya nilai kepuasan seseorang terhadap produk yang 

dibelinya. Seseorang akan berani membayar suatu produk dengan harga yang mahal 

apabila produk tersebut melebihi harapannya (dia menilai kepuasan yang 

diharapkannya terhadap produk yang akan dibelinya itu tinggi). Sebaliknya, apabila 

seseorang itu menilai kepuasannya terhadap suatu produk itu rendah, maka dia tidak 

akan bersedia untuk membayar atau membeli produk itu dengan harga yang mahal. 

Sedangkan secara historis harga itu ditentukanoleh pembeli dan penjual melalui 

proses tawar menawar, sehinggaterjadilah kesepakatan harga tertentu.
65

 

 Dalam pengambilan keputusan yang dilakukan mahasiswa dalam berbelanja 

pada Tokopedia harus sesuai dengan hukum islam dan dalam pengambilan 

keputusan antara dua bela pihak ada kesepakatan yang terjadi. 

 

 رواٍ البيهقى وابي هاجه . يْ تزََاضٍ اًِوَّا الْبيَْعُ عَ وَ 

Artinya: 

Jual-beli harus dipastikan saling meridhai.
66

 

 Maksud dari ayat tersebut dalam melakukan jual beli seseorang harus harus 

ridha, karena apabila hal tersebut tidak ada atau hilang maka jual beli yang 

dilakukan dapat dikatakan tidak sah. 

 Hadis diatas sesuai dengan bagaimana mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam dalam melakukan pembelian, dimana didalamnya terdapat kesepakatan 

pembelian yang dilakukan antara mahasiswa dan penjual pada Tokopedia. 
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Indriyo Gitosudarno, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Bpfe, 2014), h. 140. 
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3. Hubungan Potongan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada platform 

Tokopedia 

 Berdasarkan rumusan masalah ketiga, mengenai apakah terdapat hubungan 

yang positif dan signifikan antara pemberian potongan harga dengan kepurtusan 

pembelian pada platform tokopedia. Menurut teori keputusan pembelian Kotler itu 

sendiri adalah suatu tindakan konsumen untuk membentuk referensi diantara merek-

merek dalam kelompok pilihan dan membeli produk yang paling disukai.
67

 Dari 

teori kotler dimana salah satu hal yang menjadi alasan konsumen dalam menentukan 

keputusan pembelian. Diperoleh hasil dari tabel korelasi memberikan informasi 

mengenai hubungan variabel X dengan variabel Y. Nilai koefisien korelasi 0,559 

dengan nilai signifikansi (2-tailed) ialah 0,000. Karena nilai signifikansi < 0,05 

maka berarti terdapat korelasi yang signifikansi antara variabel potongan harga(X) 

dengan variabel keputusan pembelian (Y), karena nilai signifikansi 0,000 < 0,05 

maka H0 ditolak dan Ha diterima. Artinya ada hubungan yang positif dan 

signifinakan antara pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen di platform tokopedia. Pernyataan diatas juga diperkuat dengan tabel 

Interpretasi terhadap koefisien korelasi yaitu 0,40-0,599 maka terdapat tingkat 

hubungan yang cukup antara potongan harga dan keputusan pembelian pada 

platform tokopedia. Dari hasil yang diperoleh dimana hubungan antara potongan 

harga dengan keputusan pembelian masih berada pada kategori cukup. Sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Agung Noor Rochman dimana didapatkan 
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Philip & Kevin Lane Keller Kotler, Manajemen Pemasaran, ke 12 Jili. h. 204. 



80 

 

 

nilai sig lebih besar dari 0,05 yang artinya terdapat hubungan antara variabel bebas 

terhadap variabel terikat.
68

 

 Berdasarkan nilai t hitung Pearson correlation Sig (2tailed), diketahui nilai t 

hitung untuk hubungan variabel potongan harga (X) dengan variabel keputusan 

pembelian (Y) adalah sebesar 0,559 > r tabel 0,171 dengan taraf signifikan 5%. 

Maka dapat disimpulkan ada hubungan variabel (X) dengan variabel keputusan 

pembelian(Y), karena r hitung atau pearson correlation dalam analisis ini bersifat 

positif atau kata lain semakin meningkat potongan harga terhadap keputusan 

pembelian. Meninggkatnya potongan harga terhadap keputusan pembelian 

memberikan dampak yang cukup baik bagi perusahaan. Hal tersebut berarti strategi 

yang dilakukan dengan memberikan potongan harga untuk menarik pembelian pada 

Tokopedia cukup berjalan sesuai yang diinginkan perusahaan, namun harus lebih 

ditingkatkan lagi agar mencapai hubungan sangat baik. 

4. Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Pada Platform Tokopedia 

 Berdasarkan rumusan masalah keempat, mengenai bagaimana pengaruh 

potongan harag terhadap keputusa pembelian pada platform tokopedia. Menurut 

Potongan harga menurut Sutisna menyebutkan bahwa potongan harga adalah 

pengurangan harga produk dari harga normal dalam periode tertentu.
69

 Sepeti yang 

dikemukakan oleh sutisna, pemberian potongan harga yang dilakukan pada waktu 

tertentu.  Dalam hal ini peneliti melakukana analisis terhadap variabel potongan harga 
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terhadap keputusan pembelian menunjukkan hasil potongan harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap potongan harga di platform tokopedia. Diketahui nilai  

signifikan (Sig) variabel potongan harga (X) adalah sebesar 0,000, karena nilai sig. 

0,000< 0,05, dan nilai t hitung 6,364> t tabel 2,631 maka dapat disimpulkan bahwa 

H0 ditolak dan Haditerima. Jadi potongan harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada platform tokopedia. Besarnya pengaruh potongan 

harga terhadap keputusan pembelian adalah 31% sedangkan 69% dipengaruhi oleh 

faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian. Pengaruh potongan harga terhadap 

perusahaan memberikan pengaruh yang cukup besar, dimana lebih dari 31%. Hal 

tersebut berarti pemberian potongan harga yang diberikan, memberikan pengaruh 

baik bagi perusahaan karena meningkatnya pembelian yang dilakukan konsumen. 

 Hal ini sejalan dengan  peneliti sebelumnya yang dilakukan oleh Nadia Puteri 

Mustika Sari tentang pengaruh potongan harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian pada E-Comerce Shopee (studi kasus pada mahasiswa pendidikan 

ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro)
70

, dimana menunjukkan Uji T (parsial) diketahui 

nilai Sigadalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai thitung  4,518 > ttabel 1,984, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima yang berarti terdapat pengaruh 

potongan harga X1 Terhadap keputusan pembelian Y.
71

 Hal ini juga sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Melin Candrawatidari hasil menggunakan uji t dapat 
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diketahui secara pesial bahwa variabel potongan harga berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 Secara umum rumus persamaan regresi linear sederhana adalah Y = a + βX+e. 

Sementara untuk mengetahui nilai koefisien regresi tersebut dapat diihat pada tabel 

koefisien. Diketahui a=angka konstan dari unstandardized coefficients. Dalam kasus 

ini nilainya sebesar 19.585. Angka ini merupakan angka kontan yang berarti jika 

tidak ada potongan harga(X) maka nilai konstan keputusan pembelian(Y) adalah 

sebesar 19.585. Adapun β=angka koefisien regresi. Nilainya sebesar 0,559. Angka ini 

mengandung arti bahwa setiap penambahan 1% potongan harga, maka keputusan 

pembelian meningkat sebesar 0,559. 

 Hal ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan Angung Noor Rochman 

dimana hasil penelitian menunjukan analisi uji regresi liner berganda didapatkan nilai 

koefisien konstanta sebesar 11,929 dan koefisien jenis produk potongan harag sebesar 

0,833. Sehingga  diperoleh persamaan regresi Y= 11,929 + 0,833X1 + 0,998X2 + 

0,833X3 + e. yang artinya memiliki tingkat pengaruh yang positif. Hasil koefisien 

determinasi menunjukkan bahwa kontribusi variabel potongan harga terhadap 

variabel keputusan pembelian sebesar 73,9%, sedangkan sisanyaa sebesar 26,1% 

dipengaruhi oleh faktor lain diluar potongan harga yang diteliti pada penelitian ini.
72
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruh potongan 

harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada platform tokopedia (Studi pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Parepare), maka penulis 

menarik simpulan sebagai berikut: 

1. Hasil uji One Sampel T-test variabel (X) potongan harga, menunjukkan nilai 

diperoleh 3.299 atau 80% (3.299:4.095=0,80 atau 80%). Dengan demikian 

variabel potongan harga berdasarkan tabel klasifikasi 68,01 – 84,00% berada 

pada kategori baik. Hal tersebut berarti potongan harga yang baik akan 

membawa dampak positif bagi perusahaan, seperti dapat meningkatkan daya 

tarik produk sehingga pelanggan akan tertarik melakukan pembelian pada 

produk tersebut karena adanya potongan harga. Potongan harga yang baik juga 

dapat meningkatkan volume penjualan sehingga pendapatan perusahaan dapat 

meningkat. 

2. Hasil uji One Sampel T-test variabel (Y) keputusan pembelian, menunjukkan 

nilai diperoleh 5.316  atau 78% (5.316:6.825=0,78 atau 78%. Dengan demikian 

besar tingkat variabel keputusan pembelian sebesar 78%. Dengan demikian 

keputusan pembelian berada pada kategori baik. Keputusan pembelian yang baik 

berarti keputusan pembelian konsumen di tokopedia memberikan kepuasan dan 

dapat memenuhi keinginan konsumen. Sehingga konsumen yang merasa puas 
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akan merekomendasikan produk pada tokopedia kepada orang lain atau 

konsumen lain. 

3. Terdapat hubungan yang positif dan signifikan antara potongan harga dengan 

keputusan pembelian. Hasil uji korelasi pearson product moment diperoleh 

0,559, berdasarkan dari tabel interpretasi terhadap koefisien korelasi  0,40-0,599 

menandakan hubungan sedang. Meningkatnya potongan harga terhadap 

keputusan pembelian memberikan dampak yang cukup baik bagi perusahaan. 

Hal tersebut berarti strategi yang dilakukan dengan memberikan potongan harga 

untuk menarik pembelian pada Tokopedia cukup berjalan sesuai yang 

diinginkan perusahan, namun harus lebih ditingkatkan lagi agar mencapai 

hubungan sangat baik. 

4. Terdapat pengaruh potongan harga terhadap keputusan pembelian. Hasil dari 

pengujian secara Simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada platform tokopedia. Besarnya pengaruh potongan 

harga terhadap keputusan pembelian 31% dipengaruhi potongan harga dan 69% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian. Hal tersebut 

berarti pemberian potongan harga yang diberikan memberikan pengaruh baik 

bagi perusahaan karena meningkatnya pembelian yang dilakukan konsumen, 

dengan potongan harga yang diberikan oleh Tokopedia membuat mahasiswa 

menjadi semangat dalam melakukan pembelian karena harga yang diberikan 

terjangkau bagi mahasiswa. 
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B. Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian secara keseluruhan dan simpuln yang dieroleh, 

dapat dikembangkan beberapa saran bagi pihak-pihak yang berkepentingan dalam 

penelitian ini. Berikut adalah saran yang diajukan dalam penelitian ini: 

1. Berdasarkan hasil dalam penelitian ini, terdapat pengaruh potongan harga 

terhadap keputusan pembelian. Dalam pemberian potongan harga pada platform 

tokopedia diharapkan terus ditingkatkan sehingga dapat memenuhi kebutuhan 

pembeli khususnya mahasiswa serta tidak merugikan pembeli, dengan adanya 

pemberian potongan harga yang baik maka akan dapat meningkatkan penjualan 

di platform tokopedia.  

2. Bagi Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam agar dapat memperhatikan 

pola produk yang ingin dibeli dalam memenuhi kebutuhan hidupnya agar tidak 

salah dalam mengambil keputusan dalam pembelian. 

3. Bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengkaji lebih dalam penelitan ini. Dimana 

dalam penelitian ini membahas tentang variabel Potongan harga dan variabel 

Keptusan pembelian. Sehingga peneliti selanjutnya yang inigin melanjutkan 

penelitian ini dapat memberikan atau menambahkan variabel dalam penelitian 

ini sehingga dapat menjadi salah satu upaya informasi yang digunakan untuk 

penelitian selanjunya dalam mentukan keputusan pembelian dengan varabel 

yang mempengaruhi keputusan pembelian yang berbedah. 

4. Kepada pihak tokopedia agar perlu memperhatikan kembali program potongan 

yang diberikan. Sebaiknya dalam pemberian diskon memperhatikan 

menyesuaikan potongan  harga yang diberikan berdasarkan jarak pembelian agar 
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potongan harga yang diberikan tidak naik karena adanya ongkos kirim yang 

jauh.  
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Lampiran 1. Kisi-kisi Instrumen Penelitian 

NO Variabel Indikator Nomor Item 

1 
Potongan 

HargaX) 

Besarnya potongan harga 1,2,3,  

Masa potongan harga 4, 5, 6 

Jenis produk yang 

mendapatkan potongan harga 
7, 8, 9 

2 
Keputusan 

Pembelian (Y) 

Pemilihan produk 1,2 

Pemilihan merek 3, 4, 5 

Pemilihan saluran pembelian 6, 7, 8 

Penentuan waktu pembelian 9, 10, 11, 

Pilihan jumlah pembelian 12, 13 

Metode pembayaran 14, 15 
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Lampiran 2. Kuesioner Penelitian 

 

 

 

KEMENTRIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA 

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PAREPARE 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

Jl. AmalBakti No. 8 Soreang 91131 Telp. (0421) 21307 

VALIDASI INSTRUMEN PENELITIAN 

NAMA MAHASISWA :MUTMAINNAH 

NIM    :19.2400.010 

FAKULTAS   :EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

PRODI   :EKONOMI SYARIAH 

 JUDUL :PENGARUH POTONGAN HARGA TERHADAP      

 KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA 

 PLATFORM TOKOPEDIA (STUDI MAHASISWA 

 FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM IAIN 

PAREPARE) 

Instrument Penelitian 

Kepada Yth. 

Saudara/i 

Di Tempat 

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 

 Saudara/i dalam rangka menyelesaikan karya (skripsi) pada Prodi Ekonomi 

Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negri (IAIN) 

Parepare maka saya, 

Nama  : Mutmainnah 
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Nim   : 19.2400.010 

Judul : Pengaruh Potongan Harga Terhadap KeputusanPembelian 

Pada Platform Tokopedia (StudiPada Mahasiswa Febi IAIN 

Parepare) 

  Untuk membantu kelancaran penelitian ini, saya mohon dengan hormat 

kesediaan Saudara/I untuk menjawab pernyataan pada kusioner ini, kami ucapkan 

terimakasih. 

Wassalamu „alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 

Hormat Saya 

 

 Mutmainnah 
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A. IDENTITAS REPONDEN 

1. Nama  = 

2. Prodi  = 

3. Semester =   

II. PETUNJUK PENGISIAN 

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

sehingga tidak ada pernyataan yang tidak terisi atau terlewat. 

2. Berilah tanda checklist pada jawaban yang Saudara/I pada kolom yang telah 

disediakan. Pilih jawaban yang sesuai pendapat atas pernyataan, dengan 

keterangan di bawah ini : 

 

SS : Sangat Setuju  = 5 

S : Setuju   = 4 

N : Netral   = 3 

TS : Tidak Setuju   = 2 

STS : Sangat Tidak Setuju  = 1 

3. Setiap pertanyaan hanya membutuhkan satu jawaban saja 

4. Terimakasih atas partisipasinya 

 

1. Potongan Harga (X) 

Indikator No Pernyataan SS S N TS STS 

Besarnya 

potongan harga 

1. Saya akan membeli produk 

dengan potongan harga yang 

besar 

     

2.  Saya hanya akan membeli 

produk tertentu yang 

mempunyai potongan harga 
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 3.  Saya lebih suka membeli 

produk dengan potongan 

harga yang double, meskipun 

saya tidak memerlukan 

produk tersebut 

     

Masa Potongan 

Harga 

1.  Saya akan membeli semua 

produk di musim tertentu saja 
     

2. Saya akan melakukan 

pembelian pada program 

flash sale yang diberikan 

tokopedia 

     

3. Saya akan melakukan 

perbelanjaan pada saat ada 

diskon yang diberikan pada 

produk 

     

Jenis produk yang 

mendapatkan 

potongan harga  

1.  Saya akan membeli produk 

yang saya sukai saja 

meskipun tidak memiliki 

potongan harga 

     

2.  Saya hanya suka membeli 

produk tertentu yang 

mempunyai potongan harga. 

     

3. Saya merasa produk yang 

ditawarkan pada flash sale 

tokopedia mendapat 

potongan harga yang sesui 

dengan harapan 

     

 

2. Keputusan Pembelian (Y) 

Indikator No Pernyataan SS S N TS STS 

Pemilihan 

Produk 

1. Saya berbelanja melalui platform 

Tokopedia karena memiliki 

banyak pilihan produk yang 

ditawarkan 

     

2. Saya merasa bahwa produk yang 

ditawarkan di platform tokopedia 

memiliki produk yang baik 

     

Pemilihan 

merek  

1.  Saya menemukan produk yang 

sedang Viral dan banyak 

digunakan di platformTokopedia 

     

2. Saya melakukan pembelian 

karena berbagaimacam merek 
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produk yang ditawarkan 

3. Saya merasa Tokopedia 

memberikan banyak pilihan 

merek dibandingkan platform lain 

     

Pemilihan 

saluran 

Pembelian 

1. Saya berbelanja melalui platform 

Tokopedia karena adanya 

potongan harga yang di berikan 

     

2.  Saya berbelanja menggunakan 

platform Tokopedia karena 

mudah di gunakan dan bisa 

dilakukan kapan saja 

     

3. Saya menggunakan platform 

Tokopedia karena produk yang 

dijual jelas  

     

Penentuan 

Waktu 

Pembelian 

1.  Saya berbelanja melalui platform 

Tokopedia karena adanya 

kebutuhan dan atau saat tidak ada 

waktu keluar untuk berbelanja 

     

2. Adanya platform Tokopedia 

membuat waktu berbelanja 

menjadi cepat  

     

3. Saya melakukan pembelian pada 

platform Tokopedia karena dapat 

melakukan pembelian pada waktu 

yang berbeda 

     

Pilihan 

Jumlah 

Pembelian 

1. Saya membeli produk di platform 

Tokopedia karena jumlah produk 

yang ditawarkan sesuai dengan 

yang sedang saya butuhkan 

     

2. Saya membeli pada tokopedia 

karena jumlah produk yang dibeli 

tidak terbatas 

     

Metode 

Pembayaran 

1. Saya berbelanja menggunakan 

platform Tokopedia karena 

metode pembayaran yang muda 

dilakukan 

     

2. Metode pembayar yang beragam 

yang disediakan tokopedia 
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Lampiran 3. Surat Izin melakukan penelitan dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam IAIN PAREPARE 
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Lampiran 4 Surat rekomendasi melaksanakan penelitian dari Dinas Penanaman 

Modal dan Pelayanan Terpadu Satu Pintu Kota Parepare 
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Lampiran 5 Surat selesai meneliti dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

IAIN PAREPARE 
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Lampiran 6 Deskripsi Hasil Jawaban Responden 

No 

Responden 

Potongan Harga (X)  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 Total  

1 5 5 5 5 5 5 4 4 4 42 

2 3 5 5 4 4 3 4 4 1 33 

3 4 4 5 3 2 3 2 3 3 29 

4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 40 

5 5 3 5 2 3 3 4 3 4 32 

6 3 4 3 4 4 4 4 4 4 34 

7 5 5 5 4 5 4 4 4 4 40 

8 5 4 5 4 5 5 3 4 5 40 

9 5 3 5 2 3 3 4 5 3 33 

10 5 4 5 2 4 5 4 4 4 37 

11 5 5 5 3 4 5 4 4 4 39 

12 5 5 5 5 5 4 4 5 4 42 

13 5 5 5 5 5 5 3 5 5 43 

14 5 4 5 4 4 5 4 5 4 40 

15 4 4 3 5 5 4 5 4 2 36 

16 4 2 4 4 2 4 5 4 2 31 

17 5 4 4 4 4 4 3 4 4 36 

18 5 1 5 1 1 5 5 5 3 31 

19 5 4 4 3 4 4 5 3 4 36 

20 5 4 4 4 3 5 4 5 3 37 

21 4 4 5 4 4 4 4 4 4 37 

22 5 5 5 5 5 5 3 4 4 41 

23 5 4 3 4 4 4 3 5 4 36 

24 4 2 5 2 4 3 4 3 4 31 

25 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 

26 5 5 5 2 4 4 3 4 3 35 

27 4 3 5 4 4 5 3 3 3 34 

28 5 3 3 3 4 4 5 5 5 37 

29 5 4 4 3 5 5 4 5 5 40 

30 5 4 5 3 2 3 4 4 4 34 

31 5 4 4 4 5 4 4 4 4 38 

32 5 5 5 4 4 5 5 5 4 42 

33 4 4 4 4 3 4 4 3 3 33 

34 5 4 5 5 3 5 4 4 3 38 

35 5 5 5 3 5 5 4 5 5 42 

36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

37 5 4 5 3 4 5 3 4 5 38 
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38 5 4 4 3 4 3 4 4 4 35 

39 4 5 3 4 4 4 4 5 3 36 

40 5 2 4 2 4 4 4 4 4 33 

41 5 4 5 3 4 4 4 4 4 37 

42 4 4 5 4 4 5 4 3 4 37 

43 4 4 4 4 4 4 4 4 3 35 

44 4 4 5 4 3 5 4 4 4 37 

45 5 4 5 2 4 4 5 5 4 38 

46 4 4 3 4 4 4 4 4 4 35 

47 1 5 4 3 4 4 3 4 4 32 

48 5 4 5 5 3 4 4 5 4 39 

49 4 2 5 4 4 4 4 4 4 35 

50 4 5 5 5 5 4 5 4 4 41 

51 5 5 4 2 3 3 3 4 4 33 

52 5 4 5 3 4 4 3 4 4 36 

53 4 4 5 5 4 5 3 4 4 38 

54 5 5 4 4 4 4 4 5 5 40 

55 4 4 4 4 3 4 3 3 3 32 

56 5 4 4 4 4 4 3 4 4 36 

57 5 4 5 2 4 4 4 3 3 34 

58 5 4 5 5 4 2 5 3 3 36 

59 5 3 5 3 3 5 3 3 3 33 

60 4 3 3 3 4 2 4 4 3 30 

61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

62 5 5 5 2 5 5 5 5 5 42 

63 5 5 5 4 4 3 5 5 5 41 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 4 44 

65 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

67 5 4 4 4 4 3 4 4 3 35 

68 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

69 4 5 5 3 5 5 3 5 4 39 

70 5 4 5 3 5 5 4 5 4 40 

71 4 4 3 5 3 4 4 4 3 34 

72 4 4 5 4 5 4 3 4 3 36 

73 5 3 5 2 4 3 4 2 4 32 

74 5 4 5 4 3 3 3 3 3 33 

75 5 3 4 2 2 3 5 5 4 33 

76 5 5 5 4 3 5 3 5 3 38 

77 5 3 4 2 2 3 5 3 2 29 

78 5 3 5 2 3 5 2 4 4 33 
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79 3 5 5 4 3 3 4 4 4 35 

80 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

81 5 4 5 3 4 4 5 5 4 39 

82 5 4 4 2 4 4 2 2 4 31 

83 3 3 3 3 3 3 5 3 3 29 

84 5 5 5 2 5 5 4 5 3 39 

85 5 5 5 3 4 4 4 3 2 35 

86 5 4 4 3 4 4 3 3 3 33 

87 5 3 5 3 4 4 5 3 3 35 

88 4 3 4 4 4 3 5 5 5 37 

89 5 3 4 3 3 3 4 4 3 32 

90 5 4 4 3 4 4 5 3 3 35 

91 4 4 5 3 4 4 4 4 4 36 

Jumlah Total 3.299 

  

No 

Responden 

Keputusan Pembelian(Y)  

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 Total  

1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

2 2 3 3 3 5 4 1 4 4 3 3 3 4 2 3 47 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 46 

4 5 3 4 5 5 4 5 4 2 3 4 4 4 4 5 61 

5 5 5 4 3 5 3 5 4 5 5 5 4 5 5 5 68 

6 4 4 3 3 4 4 5 3 4 5 3 5 3 3 4 57 

7 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 65 

8 5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 71 

9 3 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 49 

10 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 60 

11 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 69 

12 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 61 

13 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 3 4 3 4 5 62 

14 3 4 4 4 4 4 5 3 4 5 4 3 4 5 5 61 

15 4 4 4 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 5 5 64 

16 4 4 3 4 4 4 4 3 4 2 2 3 3 4 5 53 

17 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 60 

18 4 4 4 1 5 1 5 3 1 1 5 5 3 4 5 51 

19 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 58 

20 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 59 

21 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

22 5 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 71 

23 4 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 4 3 3 4 59 
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24 2 3 4 4 4 3 4 5 4 5 4 5 4 4 5 60 

25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

26 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 67 

27 3 4 3 3 3 4 4 5 4 4 3 3 3 4 5 55 

28 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 4 4 4 5 5 68 

29 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 62 

30 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 47 

31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

32 5 4 4 5 4 5 5 5 4 3 4 4 3 4 5 64 

33 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 58 

34 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 46 

35 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 75 

36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

37 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 66 

38 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 59 

39 4 3 3 4 2 4 2 2 4 2 4 4 3 4 4 49 

40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

41 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

42 4 4 3 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 57 

43 4 4 3 3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 4 3 53 

44 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 3 4 4 62 

45 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 

46 2 3 3 4 3 3 2 2 4 4 4 4 4 4 4 50 

47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

48 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 59 

49 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 58 

50 4 3 4 4 3 5 3 3 2 4 4 4 4 4 4 55 

51 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

52 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 54 

53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 61 

54 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 3 4 4 4 66 

55 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

56 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

57 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

58 3 3 4 3 4 5 5 5 4 3 3 3 3 4 4 56 

59 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 57 

60 3 4 4 4 3 1 3 4 4 4 3 2 3 2 3 47 

61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

62 2 2 2 2 2 2 2 3 4 5 4 5 5 5 5 50 

63 5 3 3 3 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 65 

64 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 59 
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65 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

67 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 

68 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 73 

69 4 4 3 3 3 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 60 

70 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 63 

71 4 3 4 3 3 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 57 

72 5 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 66 

73 2 4 4 4 4 5 5 5 4 4 2 2 4 2 5 56 

74 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 53 

75 4 3 3 4 3 4 3 2 2 4 3 3 3 3 5 49 

76 4 3 4 4 4 3 3 3 2 5 4 3 4 4 4 54 

77 4 3 3 3 3 3 3 2 3 2 2 3 4 3 4 45 

78 4 4 4 2 4 4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 55 

79 4 4 4 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 70 

80 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 74 

81 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 59 

82 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 63 

83 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 45 

84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 

85 4 3 4 3 4 4 3 4 4 3 4 5 4 2 2 53 

86 3 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 56 

87 3 3 4 4 3 3 2 2 2 4 4 3 3 2 5 47 

88 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 64 

89 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 43 

90 3 4 3 4 4 3 4 3 3 3 3 4 3 4 4 52 

91 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 59 

Jumlah Total 5.316 
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Lampiran 7 Tabel r tabel dan t tabel 

Tabel r 
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Tabel t 

Df 0,10 0,05 0,02 0,01 

80 1.664 1.990 2.374 2.639 

81 1.664 1.990 2.373 2.638 

82 1.664 1.989 2.373 2.637 

83 1.663 1.989 2.372 2.636 

84 1.663 1.989 2.372 2.636 

85 1.663 1.988 2.371 2.635 

86 1.663 1.988 2.370 2.634 

87 1.663 1.988 2.370 2.634 

88 1.662 1.987 2.369 2.633 

89 1.662 1.987 2.369 2.632 

90 1.662 1.987 2.368 2.632 

91 1.662 1.986 2.368 2.631 

92 1.662 1.986 2.368 2.630 

93 1.661 1.986 2.367 2.630 

94 1.661 1.986 2.367 2.629 

95 1.661 1.985 2.366 2.629 
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Lampiran 7 Hasil Uji data diolah dengan SPSS 26  

1. Hasil Uji Prodi/jurusan responden 

Prodi/jurusan responden 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Akuntansi Lembaga Keuangan 

Syariah 

4 4.4 4.4 4.4 

Akuntansi Syariah 3 3.3 3.3 7.7 

Ekonomi Syariah 40 44.0 44.0 51.6 

Manajemen Keuangan Syariah 20 22.0 22.0 73.6 

Manajemen Zakat dan Wakaf 1 1.1 1.1 74.7 

Pariwisata Syariah 17 18.7 18.7 93.4 

Perbankan Syariah 6 6.6 6.6 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

2. Hasil Uji Semester responden 

Semester responden 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 5 5.5 5.5 5.5 

3 14 15.4 15.4 20.9 

5 40 44.0 44.0 64.8 

7 2 2.2 2.2 67.0 

8 1 1.1 1.1 68.1 

9 28 30.8 30.8 98.9 

11 1 1.1 1.1 100.0 

Total 91 100.0 100.0  
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3. Hasil Uji Validitas variabel X dan Y 

Hasil Uji Validitas Potongan harga (X) 

Correlations 

 X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 

TOTAL_

X 

X1 Pearson 

Correlation 

1 .000 .296*

* 

-.184 .063 .188 .072 .159 .191 .337** 

Sig. (2-

tailed) 
 

1.000 .004 .080 .551 .075 .498 .132 .070 .001 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X2 Pearson 

Correlation 

.000 1 .176 .398** .517** .254* -.120 .273** .200 .621** 

Sig. (2-

tailed) 

1.000 
 
.095 .000 .000 .015 .259 .009 .057 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X3 Pearson 

Correlation 

.296** .176 1 -.062 .107 .309** -.086 .043 .133 .374** 

Sig. (2-

tailed) 

.004 .095 
 

.557 .314 .003 .416 .682 .209 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X4 Pearson 

Correlation 

-.184 .398*

* 

-.062 1 .327** .179 .044 .188 .066 .495** 

Sig. (2-

tailed) 

.080 .000 .557 
 

.002 .089 .679 .074 .536 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X5 Pearson 

Correlation 

.063 .517*

* 

.107 .327** 1 .337** .022 .218* .401** .680** 

Sig. (2-

tailed) 

.551 .000 .314 .002 
 

.001 .837 .038 .000 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X6 Pearson 

Correlation 

.188 .254* .309*

* 

.179 .337** 1 -.140 .343** .288** .596** 

Sig. (2-

tailed) 

.075 .015 .003 .089 .001 
 

.187 .001 .006 .000 
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N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X7 Pearson 

Correlation 

.072 -.120 -.086 .044 .022 -.140 1 .250* .006 .223* 

Sig. (2-

tailed) 

.498 .259 .416 .679 .837 .187 
 

.017 .952 .034 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X8 Pearson 

Correlation 

.159 .273*

* 

.043 .188 .218* .343** .250* 1 .395** .626** 

Sig. (2-

tailed) 

.132 .009 .682 .074 .038 .001 .017 
 

.000 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

X9 Pearson 

Correlation 

.191 .200 .133 .066 .401** .288** .006 .395** 1 .580** 

Sig. (2-

tailed) 

.070 .057 .209 .536 .000 .006 .952 .000 
 

.000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

TOTAL_

X 

Pearson 

Correlation 

.337** .621*

* 

.374*

* 

.495** .680** .596** .223* .626** .580** 1 

Sig. (2-

tailed) 

.001 .000 .000 .000 .000 .000 .034 .000 .000 
 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 
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 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10 Y11 Y12 Y13 Y14 Y15 

TOTAL_

Y 

Y1 Pearson 

Correlat

ion 

1 .560*

* 

.481** .355*

* 

.512*

* 

.470*

* 

.559*

* 

.37

5** 

.255* .208* .519*

* 

.458*

* 

.408*

* 

.529*

* 

.306*

* 

.718** 

Sig. (2-

tailed) 
 
.000 .000 .001 .000 .000 .000 .00

0 

.015 .048 .000 .000 .000 .000 .003 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y2 Pearson 

Correlat

ion 

.560** 1 .509** .309*

* 

.561*

* 

.380*

* 

.613*

* 

.48

2** 

.381*

* 

.280*

* 

.410*

* 

.266* .337*

* 

.424*

* 

.304*

* 

.697** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 
 

.000 .003 .000 .000 .000 .00

0 

.000 .007 .000 .011 .001 .000 .003 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y3 Pearson 

Correlat

ion 

.481** .509*

* 

1 .409*

* 

.496*

* 

.399*

* 

.522*

* 

.47

0** 

.261* .327*

* 

.481*

* 

.241* .336*

* 

.309*

* 

.302*

* 

.671** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .00

0 

.012 .002 .000 .021 .001 .003 .004 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y4 Pearson 

Correlat

ion 

.355** .309*

* 

.409** 1 .273*

* 

.425*

* 

.220* .30

9** 

.171 .223* .215* -.060 .082 .169 .235* .444** 

Sig. (2-

tailed) 

.001 .003 .000 
 
.009 .000 .036 .00

3 

.104 .034 .041 .573 .439 .109 .025 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y5 Pearson 

Correlat

ion 

.512** .561*

* 

.496** .273*

* 

1 .313*

* 

.572*

* 

.53

6** 

.299*

* 

.218* .469*

* 

.340*

* 

.439*

* 

.382*

* 

.313*

* 

.685** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .009 
 
.003 .000 .00

0 

.004 .038 .000 .001 .000 .000 .003 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y6 Pearson 

Correlat

ion 

.470** .380*

* 

.399** .425*

* 

.313*

* 

1 .434*

* 

.47

2** 

.429*

* 

.343*

* 

.170 .244* .296*

* 

.402*

* 

.271*

* 

.634** 
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Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .003 
 
.000 .00

0 

.000 .001 .107 .020 .004 .000 .009 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y7 Pearson 

Correlat

ion 

.559** .613*

* 

.522** .220* .572*

* 

.434*

* 

1 .57

4** 

.329*

* 

.263* .364*

* 

.340*

* 

.261* .501*

* 

.432*

* 

.726** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .036 .000 .000 
 
.00

0 

.001 .012 .000 .001 .012 .000 .000 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y8 Pearson 

Correlat

ion 

.375** .482*

* 

.470** .309*

* 

.536*

* 

.472*

* 

.574*

* 

1 .517*

* 

.370*

* 

.404*

* 

.341*

* 

.375*

* 

.343*

* 

.223* .710** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .003 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .001 .000 .001 .034 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y9 Pearson 

Correlat

ion 

.255* .381*

* 

.261* .171 .299*

* 

.429*

* 

.329*

* 

.51

7** 

1 .462*

* 

.320*

* 

.315*

* 

.399*

* 

.441*

* 

.200 .608** 

Sig. (2-

tailed) 

.015 .000 .012 .104 .004 .000 .001 .00

0 
 
.000 .002 .002 .000 .000 .057 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y10 Pearson 

Correlat

ion 

.208* .280*

* 

.327** .223* .218* .343*

* 

.263* .37

0** 

.462*

* 

1 .442*

* 

.339*

* 

.523*

* 

.459*

* 

.297*

* 

.599** 

Sig. (2-

tailed) 

.048 .007 .002 .034 .038 .001 .012 .00

0 

.000 
 
.000 .001 .000 .000 .004 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y11 Pearson 

Correlat

ion 

.519** .410*

* 

.481** .215* .469*

* 

.170 .364*

* 

.40

4** 

.320*

* 

.442*

* 

1 .610*

* 

.572*

* 

.626*

* 

.369*

* 

.708** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .041 .000 .107 .000 .00

0 

.002 .000 
 
.000 .000 .000 .000 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 
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Y12 Pearson 

Correlat

ion 

.458** .266* .241* -.060 .340*

* 

.244* .340*

* 

.34

1** 

.315*

* 

.339*

* 

.610*

* 

1 .512*

* 

.566*

* 

.231* .586** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .011 .021 .573 .001 .020 .001 .00

1 

.002 .001 .000 
 
.000 .000 .027 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y13 Pearson 

Correlat

ion 

.408** .337*

* 

.336** .082 .439*

* 

.296*

* 

.261* .37

5** 

.399*

* 

.523*

* 

.572*

* 

.512*

* 

1 .564*

* 

.256* .643** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .001 .001 .439 .000 .004 .012 .00

0 

.000 .000 .000 .000 
 
.000 .014 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y14 Pearson 

Correlat

ion 

.529** .424*

* 

.309** .169 .382*

* 

.402*

* 

.501*

* 

.34

3** 

.441*

* 

.459*

* 

.626*

* 

.566*

* 

.564*

* 

1 .548*

* 

.745** 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .003 .109 .000 .000 .000 .00

1 

.000 .000 .000 .000 .000 
 
.000 .000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

Y15 Pearson 

Correlat

ion 

.306** .304*

* 

.302** .235* .313*

* 

.271*

* 

.432*

* 

.22

3* 

.200 .297*

* 

.369*

* 

.231* .256* .548*

* 

1 .537** 

Sig. (2-

tailed) 

.003 .003 .004 .025 .003 .009 .000 .03

4 

.057 .004 .000 .027 .014 .000 
 

.000 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

TOTA

L_Y 

Pearson 

Correlat

ion 

.718** .697*

* 

.671** .444*

* 

.685*

* 

.634*

* 

.726*

* 

.71

0** 

.608*

* 

.599*

* 

.708*

* 

.586*

* 

.643*

* 

.745*

* 

.537*

* 

1 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .00

0 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

N 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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4. Hasil Uji Reabilitas 

Hasil Uji Reabilitas Potongan Harga (X) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.639 9 

 

Hasil Uji Reabilitas Keputusan Pembelian (Y) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.900 15 

 

5. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 91 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 5.79124129 

Most Extreme Differences Absolute .070 

Positive .070 

Negative -.067 

Test Statistic .070 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 
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6. Hasil Uji One Sample T-Test 

Hasil One Sample T-Test Potongan Harga 

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 45 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

Potongan Harga -22.879 90 .000 -8.747 -9.51 -7.99 

 

 

Hasil One Sample T-Test Keputusan Pembelian 

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 75 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

Keputusan Pembelian -22.644 90 .000 -16.582 -18.04 -15.13 

 

 

7. Hasil UjiKorelasi Pearson Product Moment 

 

Correlations 

 

Potongan 

Harga 

Keputusan 

Pembelian 

Potongan Harga Pearson Correlation 1 .559** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 91 91 

Keputusan Pembelian Pearson Correlation .559** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 91 91 
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**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

8. Hasil Uji Regresi Linier Sederhana 

 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .559a .313 .305 5.824 

a. Predictors: (Constant), Potongan Harga 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1373.669 1 1373.669 40.503 .000b 

Residual 3018.463 89 33.915   

Total 4392.132 90    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Potongan Harga 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 19.585 6.132  3.194 .002 

Potongan Harga 1.071 .168 .559 6.364 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

9. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Change Statistics 

R Square 

Change F Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

1 .559a .313 .305 5.824 .313 40.503 1 89 .000 
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a. Predictors: (Constant), Potongan Harga 

10. Jawaban Responden Terhadap Pengaruh Potongan Harga (X) 

Item_1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Netral 4 4.4 4.4 5.5 

Setuju 27 29.7 29.7 35.2 

Sangat Setuju 59 64.8 64.8 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 4 4.4 4.4 5.5 

Netral 14 15.4 15.4 20.9 

Setuju 47 51.6 51.6 72.5 

Sangat Setuju 25 27.5 27.5 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 9 9.9 9.9 9.9 

Setuju 28 30.8 30.8 40.7 

Sangat Setuju 54 59.3 59.3 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 16 17.6 17.6 18.7 
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Netral 24 26.4 26.4 45.1 

Setuju 36 39.6 39.6 84.6 

Sangat Setuju 14 15.4 15.4 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 5 5.5 5.5 6.6 

Netral 17 18.7 18.7 25.3 

Setuju 49 53.8 53.8 79.1 

Sangat Setuju 19 20.9 20.9 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.2 2.2 2.2 

Netral 18 19.8 19.8 22.0 

Setuju 42 46.2 46.2 68.1 

Sangat Setuju 29 31.9 31.9 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 3 3.3 3.3 3.3 

Netral 21 23.1 23.1 26.4 

Setuju 46 50.5 50.5 76.9 

Sangat Setuju 21 23.1 23.1 100.0 

Total 91 100.0 100.0  
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Item_8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.2 2.2 2.2 

Netral 18 19.8 19.8 22.0 

Setuju 43 47.3 47.3 69.2 

Sangat Setuju 28 30.8 30.8 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_9 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 4 4.4 4.4 5.5 

Netral 26 28.6 28.6 34.1 

Setuju 48 52.7 52.7 86.8 

Sangat Setuju 12 13.2 13.2 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

11.  Jawaban Responden Terhadap Keputusan Pembelian(Y) 

Item_1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 7 7.7 7.7 7.7 

Netral 16 17.6 17.6 25.3 

Setuju 54 59.3 59.3 84.6 

Sangat Setuju 14 15.4 15.4 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_2 



122 

 

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.2 2.2 2.2 

Netral 24 26.4 26.4 28.6 

Setuju 58 63.7 63.7 92.3 

Sangat Setuju 7 7.7 7.7 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 3 3.3 3.3 3.3 

Netral 24 26.4 26.4 29.7 

Setuju 52 57.1 57.1 86.8 

Sangat Setuju 12 13.2 13.2 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 2 2.2 2.2 3.3 

Netral 20 22.0 22.0 25.3 

Setuju 62 68.1 68.1 93.4 

Sangat Setuju 6 6.6 6.6 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.2 2.2 2.2 

Netral 17 18.7 18.7 20.9 

Setuju 57 62.6 62.6 83.5 

Sangat Setuju 15 16.5 16.5 100.0 
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Total 91 100.0 100.0  

 

 

Item_6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.2 2.2 2.2 

Tidak Setuju 1 1.1 1.1 3.3 

Netral 16 17.6 17.6 20.9 

Setuju 55 60.4 60.4 81.3 

Sangat Setuju 17 18.7 18.7 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 4 4.4 4.4 5.5 

Netral 15 16.5 16.5 22.0 

Setuju 52 57.1 57.1 79.1 

Sangat Setuju 19 20.9 20.9 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 6 6.6 6.6 6.6 

Netral 20 22.0 22.0 28.6 

Setuju 47 51.6 51.6 80.2 

Sangat Setuju 18 19.8 19.8 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_9 
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 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 5 5.5 5.5 6.6 

Netral 13 14.3 14.3 20.9 

Setuju 54 59.3 59.3 80.2 

Sangat Setuju 18 19.8 19.8 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_10 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Tidak Setuju 4 4.4 4.4 5.5 

Netral 15 16.5 16.5 22.0 

Setuju 51 56.0 56.0 78.0 

Sangat Setuju 20 22.0 22.0 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_11 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 3 3.3 3.3 3.3 

Netral 18 19.8 19.8 23.1 

Setuju 56 61.5 61.5 84.6 

Sangat Setuju 14 15.4 15.4 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_12 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.2 2.2 2.2 

Netral 19 20.9 20.9 23.1 

Setuju 57 62.6 62.6 85.7 

Sangat Setuju 13 14.3 14.3 100.0 
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Total 91 100.0 100.0  

 

 

Item_13 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 23 25.3 25.3 25.3 

Setuju 59 64.8 64.8 90.1 

Sangat Setuju 9 9.9 9.9 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_14 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 5 5.5 5.5 5.5 

Netral 11 12.1 12.1 17.6 

Setuju 57 62.6 62.6 80.2 

Sangat Setuju 18 19.8 19.8 100.0 

Total 91 100.0 100.0  

 

Item_15 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.1 1.1 1.1 

Netral 9 9.9 9.9 11.0 

Setuju 53 58.2 58.2 69.2 

Sangat Setuju 28 30.8 30.8 100.0 

Total 91 100.0 100.0  
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Lampiran 8 Tabel Data Responden 

NO NAMA JENIS KELAMIN PRODI SEMESTER 

1 HASRIANTI P MKS 5 

2 ROSLINDA P MKS 5 

3 MUTMAINNA P MKS 5 

4 WINADA AYUDIA SAHARUDDIN P MKS 5 

5 RESKI AMANDA SARI P MKS 5 

6 SITTI AISAH SYARIFUDDIN P MKS 5 

7 MAGVIRA P MKS 5 

8 SATRIANI P MKS 5 

9 WIDYA WATY DWI P MKS 5 

10 SITI RAHMATIA KADIR P MKS 5 

11 WARDAYANTI P MKS 5 

12 ANNISA P AKS 5 

13 AHMAD ALIF L PS 5 

14 NURHIKMAH P MKS 5 

15 NUR ANISA P MKS 5 

16 NABILA P PS 5 

17 NURHASANA MANGANCO P MKS 5 

18 AFRILIANI DWI ANNISA P ES 9 

19 NUR AFNI P ES 9 

20 MARDIANA P ES 9 

21 ELMA P ES 5 

22 RASMI P ES 5 
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23 RATNA P ALKS 9 

24 DEWI SURYANI Z P ES 9 

25 NUR ASIMA P ES 9 

26 HASNIDAR P PS 11 

27 MUHAMMAD HAERUL AZIM L ES 9 

28 MUH. FACHUR SIDIQ L ES 7 

29 AHMAD BILAL L ES 5 

30 MUHAMMAD BAYU L ES 9 

31 FITRIANI AMDAR P ES 9 

32 MUH. RAHMAT L ALKS 9 

33 MARFHIN P ES 5 

34 REZKI ILHAM L ES 9 

35 RESKY SABIR P ES 9 

36 NUR ALISA P PS 9 

37 UMRAH MAHARANI P ES 9 

38 NUR AFNI BAKHTIAR P ES 9 

39 PUTRI RAMADANI P ES 9 

40 INAWATI P ES 9 

41 ASTRID P ES 9 

42 MUHAMMAD YUNUS M L PS 5 

43 ARSYIFA SUDIRMAN P MKS 3 

44 NABILA HUSANI P MKS 3 

45 NUR HALISYAH LANIUNG P MKS 3 

46 HASLINA P ES 3 
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47 NURHALIZA BAHAR P ES 9 

48 MAWAR MELATI P PS 3 

49 HIRAWATI KUBA P ES 5 

50 RASMI P ES 9 

51 YUDI DARMAWAN USMAN L MKS 6 

52 NUR AZIZAH HAWISE P ES 9 

53 MUSDALIFAH P MKS 5 

54 LIN SAFITRI P PS 9 

55 FATMAYANI P ALKS 7 

56 NIRMALA P PS 5 

57 YUNIAR P PS 5 

58 PUTRI AYU P PS 5 

59 DELLA PRATIWI P PS 5 

60 REZKY RABHIRA P PS 5 

61 PUTRI ANASTASIA P PS 5 

62 FASLUR RAHMAN L ES 3 

63 ALYA RUSADI P ES 3 

64 VIRNA P ES 3 

65 PUTRI AMSI P ES 1 

66 ASMIRANDA P ES 1 

67 INDRA PRATAMA L PS 5 

68 NURSYAFITRI P PS 5 

69 RHEYUNI AZIS P PS 5 

70 NUR FADILLA P PS 5 
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71 ANUGRAH JUNIARTI MH P AKS 9 

72 KARMILA P AKLS 9 

73 SURTI P ES 3 

74 HOLDER L ES 1 

75 ZHITY FEBRIANTI RUSTAM P ES 3 

76 MAHARANI P ES 3 

77 RAHMAWATI P ES 3 

78 MAPPATOBA L ES 3 

79 SRI WAHYUNI P ES 9 

80 NISWA P ES 3 

81 RESKI AMELIA P PS 9 

82 KHUSNUL KHOTIMA P AKS 9 

83 MUH. GURRAN L MAZAWA 9 

84 FITRI SITIA AKTA RINDANI P MKS 1 

85 FAHRUL L ES 1 

86 DEWI HIJRAH P PS 5 

87 MUHAMMAD IMRAN AKBAR L PS 5 

88 NURSAMSILA P PS 5 

89 IRMAYANTI P PS 5 

90 NURHALISA P PS 5 

91 UMMU AFIFAH P ES 9 

 



130 

 

 

Dokumentasi 

 

 



131 

 

 

 

  



132 

 

 

 

 

 

  



133 

 

 

 



134 

 

 

Lampiran gambar Platform Tokopedia 
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Ekonomi Syariah pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 

 Dengan ketekunan, motivasi tinggi untuk terus belajar dan berusaha. Penulis 

telah berhasil menyelesaikan pengerjaan tugas akhir skripsi ini. Semoga dengan 

penulisan tugas akhir skripsi ini mampu memberikan kontribusi positif bagi dunia 

pendidikan. 

 Akhir kata penulis mengucapkan rasa syukur yang sebesar-besarnya atas 

terselesainya skripsi yang berjudul “Pengaruh Potongan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada Platform Tokopedia (Studi pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Binis Islam IAIN PAREPARE)”. 


