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MOTTO

“ALLAH tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya”

(Q.S. Al-Baqarah 286)

“Barang siapa yang menempuh suatu jalan untuk menuntut ilmu, ALLAH akan

memudahkan baginya jalan ke surga”
(Hadits Riwayat Imam Muslim)
“Dan bersbarlah kamu, sesungguhnya janji ALLAH adalah benar”
kS (Q.S Ar-Rum 60)

“Hatiku tenang karena mengetahui bahwa apa yang melewatkanku tidak akan
pernah menjadi takdirku, dan apa yang ditakdirkan untukku tidak pernah

melewatkanku”
(Umar Bin Khattab)

. “Semua jatuh bangunmu, hal yang biasa. Angan dan pertanyaan, waktu yang
menjawabnya. Berikan tenggat waktu, bersedihlah secukupnya. Rayakan

perasaanmu sebagai manusia.”

(Mata Air-Hindia)
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perubahan teknologi di zaman globalisasi sekarang ini mampu
mempengaruhi kehidupan individu. Salah satu pergeseran yang paling cepat
dan signifikan dalam memenuhi kebutuhan manusia adalah inovasi teknologi,
khususnya dalam dunia Internet. Internet adalah sistem yang menghubungkan
berbagai komputer sehingga dapat mengirimkan pesan, mendapatkan
informasi, dan mentransfer data; Kemajuan teknologinya saat ini
mempermudah para pengusaha dalam mempromosikah produk dan layanan
mereka. Salah satu efek paling jelas dari kemajuan ini adalah hadirnya berbagai
platform e-commerce yang menyediakan beraneka produk secara daring,

sehingga konsumen tidak lagi perlu pergi secara langsung ke toko..

[ KEMENTERIAI
% BERDACANGAN MUMLAH PENGGUNA E-COMMERCE DI INDONESIA
PERIODE 2020-2029*

T G

T 2 5 8 28 3 B 2

B e o ot Haa e R Lo e 3

* Jumlah pengguna e-commerce di Indonesia terus mengalami kenaikan sejak tahun 2020, hingga pada tahun
2023 jumiah pengguna e-commerce di Indonesia sebanyak 58,63 juta pengguna.

* Jumlah pengguna e-commerce di Indonesia diperkirakan akan terus meningkat antara hingga tahun 2029
mencapai 99,1 juta pengguna.

Gambar 1. 1 jumlah pengguna e-commerce di Indonesia

Sumber: Statista (diolah PDSI, Kementerian Perdagangan)
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Berdasarkan data yang diperoleh dari pusat data dan sistem
informasi sekretariat jenderal perdagangan terlihat bahwa jumlah pengguna

e-commerce di Indonesia mengalami peningkatan (gambar 1.1)

o e o JUMLAH KUNJUNGAN WEBSITE E-COMMERCE DI
INDONESIA PERIODE KUARTAL 11-2022

Orlieve traflie i1 srvlon Cheas
a 5 190 156 200 + Pada Kuartal Il tahun 2022, Tokopedia
merupakan e-commerce yang paling
banyak diakses dengan jumlah akses
sebanyak 158,35 juta, kemudian disusul
oleh Shopee sebanyak 131.3 juta.

* Selain Tokopedia dan Shopee, beberapa
e-commerce terkemuka yang banvak’
diakses di Indonesia diantaranya
Tokopedia, Shopee, Lazada, Bukalapak,
Blibli, Orami, Ralali, Zalora, Klik
Indomaret, dan JD.ID.

Gambar 1. 2 jumlah kunjungan website e-commerce di Indonesia

Sumber: Statista (diolah PDSI, Kememérian Perdagangan)

Berdasarkan data yang diperoleh dari pusat data dan sistem
informasi sekretariat jenderal j)erdagangan terlihat 'wal(lwa jumlah kunjungan
website e-commerce di Indonesia periode kuartal II (gambar 1.2) terutama
pada e-commerce shopee mengalémi penihgkétan kunjungan website pada

- tahun 2022 sebanyak 131.3 juta.

Peningkatan jumlah kunjungan tersebut menunjukkan bahwa minat
masyarakat terhadap aktivitas belanja online semakin tinggi, terutama pada
platform Shopee yang berhasil menarik perhatian konsumen melalui
berbagai strategi pemasaran digital. Salah satu faktor yang mendorong
meningkatnya kunjungan adalah adanya program diskon besar-besaran dan

promo gratis ongkos kirim yang secara konsisten ditawarkan oleh Shopee.
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L e
# .'.;.E.R.DAGAN?"? TINGKAT PENETRASI E-COMMERCE DI INDONESIA

PERIODE 2019-2029*

LR il i &ds B Bl
Sumber: Statista (diolah PDSI, Kementerian Perdagangan)

Tingkat penetrasi e-commerce di Indonesia terus mengalami kenaikan sejak tahun 2020, hingga pada tahun

2023 tingkat penetrasi e-commerce di Indonesia sebesar 21,56%.
Tingkat penetrasi e-commerce di Indonesia diperkirakan akan terus meningkat antara hingga tahun 2029

mencapai 34,84%.
Gambar 1. 3 tingkat penetrasi e-commerce di Indonesia

Sumber: Statista (diolah PDSI, Kementerian Perdagangan)

Berdasarkan data yang diperoleh dari pusat data dan sistem
informasi sekretariat jenderal perdagangan terlihat bahwa tingkat penetrasi
e-commerce di Indonesia periode 2019-2029 (gambarl.3) yaitu mengalami

kenaikan sejak tahun 2020 hingga tahun 2023 sebesar 21,56 %

Menurut Turban et al (2008). e-commerce adalah aktivitas
melakukan mMi_ bisnis secara daring melalui internet. Perubahan ini
telah membuat pembeli lebih mudah dalam menemukan barang yang ingin
mereka beli. Barang atau layanan bisa dipesan lewat internet, namun proses
pembayaran dan pengiriman tidak harus dilakukan secara langsung. Shopee
adalah salah satu platform e-commerce yang paling disukai oleh konsumen
karena selalu menghadirkan fitur-fitur inovatif yang baru. Pertumbuhan
pesat dalam bidang e-commerce di Indonesia telah mendorong kemunculan
banyak platform e-commerce lain yang menawarkan berbagai keuntungan

dan kenyamanan, sehingga menciptakan persaingan yang semakin ketat di
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antara platform e-commerce besar di Indonesia untuk meraih posisi tertinggi

di berbagai bidang.

Menurut daa e-commerce yang dirilis oleh iprice. co. id, Shopee
menjadi yang teratas di pasar e-commerce pada kuartal kedua tahun 2020
dalam aspek total kunjungan setiap bulan. Rata-rata l;unjungan bulanan
meraih 93,4 juta. Di samping itu, Shopee juga berada di posisi teratas di
AppStore dan Playstore. Persentase ini adalah yang paling tinggi
dibandingkan dengan 'penyedia e-commerce lain seperti Tokopedia,
Bukalapak, Lazada, dan lainnya.

Dalam penelitian ini, data menunjukkan bahwa ada banyak platform
jual beli di bidang e-commerce, salah satunya adalah Shopee. Shopee
merupakan sebuah perusahaan' rintisan (start-up) yang berasal dari
Singapura dan sudah beroperasi di .Indonesia sejak bulan Desember tahun
2015. Shopee juga berfungsi sebagai situs jual beli online yang
menyediakan berbagai jenis barang seperti peralatah olahraga, alat
fotografi, gadget, produk kecantikan, fashion, aksesori mobil, barang
kebutuhan rumabh, vitamin, serta makanan dan minuman. Selain itu, Shopee
juga dapat diakses melalui aplikasi di smartphonel sehingga pengguna bisa
berbelanja online langsung dari ponsel mereka tanpa perlu menggunakan
komputer. Shopee memudahkan bagi penjual untuk menjual produknya dan

menyediakan metode pembayaran yang aman bagi pembeli.

Shopee menjadi salah satu platform e-commerce yang paling

diminati oleh masyarakat karena fitur-fitur yang ditawarkan tergolong

interaktif dan selalu menampilkan tema yang berbeda pada setiap momen
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tertentu, Kemudahan yang diberikan membuat banyak konsumen cenderung
memilih berbelanja secara daring dibandingkan secara langsung. Sebab,
ketika melakukan pembelian secara langsung, konsumen diharuskan
bertemu langsung dengan penjual, schingga proses jual beli harus
berlangsung secara tatap muka hingga tercapai kesepakatan. Sementara itu,
belanja online memberikan kemudahan karena konsumen tidak perlu repot
menghadapi kemacetan untuk pergi ke pusat perbelanjaan, yang tentunya
lebih efisien dari segi waktu dan tenaga. Dengan demikian, kehadiran
Shopee membuat konsumen semakin memilih berbelanja secara online
dalam memenuhi kebutuhannya, karena proses pembelian barang menjadi
lebih praktis dan cepat.

Menurut Tjiptono dalam (Nurhayati et al. 2019), Diskon merupakan
sebuah pengurangan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli
sebagai penghargaan atas perilaku tertentu yang dilakukan pembeli dan
| dianggap menguntungkan bagi penjual. Dengan meningkatnya persaingan
di pasar, perusahaan harus memperhatikan faktor harga, karena harga
berfungsi penting dalam menentukan daya saing dan mempengaruhi pilihan
pembelian konsumen. Oleh sebab itu, sejumlah” perusahaan menerapkan
strategi diskon untuk menjaga kesetiaan pelanggan dan mencegah mereka
berpindah ke pesaing. Selain itu, diskon telah terbukti mampu menarik
perhatian konsumen dengan cepat. Konsumen umumnya lebih berminat
pada produk yang mendapatkan diskon dibandingk#n yang dijual dengan
harga normal, karena pengurangan harga yang cukup besar dapat

mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Hal ini sejalan dengan
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hasil penelitian Ananda (2024) yang menyatakan bahwa diskon memiliki

dampak positif terhadap keputusan pembelian di marketplace Shopee.

Penelitian mengenai pengaruh diskon dan promo gratis ongkir
terhadap keputusan pembelian pada e-commerce Shopee menjadi topik
yang menarik untuk dikaji, karena hasil penelitian terdahulu menunjukkan
temuan yang beragam dari para peneliti sebelumnya. Hasil penelitian yang
ditemukan oleh (Agus Wahyu Ningsih et al. 2024) menunjukkan bahwa
-diskon dan kualitas barang memberikan dampak yang baik dah
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil serupa juga
ditemukan pada penelitian (Dyah Kixsumaningati, Astuti, and Priyanto
2024) yang menunjukkan bahwa potongan harga dan pengiriman tanpa
biaya memberikan efek yang baik dan .signiﬁkan terhadap pilihan
pembelian di platformn Shopee. Selain itu, éenélitian oleh (Eriza dan
Bustami n.d.) juga membuktikan bahwa program diskon dan promo gratis
ongkir memberikan pengaruh positif dan signifikan ferhadap 'kepu—tus'an

pembelian.

Temuan lain dari penelitian (Lestari” and Dwijayanti 2021)
menunjukkan bahwa Diskon yang sangat besar menarik perhatian
mahasiswa untuk berbelanja di Shopee, terutama saat berlangsungnya acara
Harbolnas. Di samping itu, kemudahan dalam melakukan transaksi di
platform ini juga berperan penting dalam pilihan pembelian mahasiswa.
Acara Harbolnas merupakan momen tepat bagi Shopee untuk mendapatkan

lebih banyak konsumen dan meningkatkan angka penjualan. Artinya,
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tindakan akhir konsumen dalam memilih dan membeli produk yang

dianggap paling sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya.

Konsumen memperoleh pengalaman positif saat membeli suatu
produk, besar kemungkinan konsumen tersebut akan melakukan pembelian
ulang. Sebelum memutuskan untuk membeli, konsumen biasanya
mempertimbangkan beberapa hal, seperti adanya potongan harga dan promo

gratis ongkir, terutama saat berbelanja secara online

" Adanya fenomena ini menunjukkan bahwa konsumen berbelanja online di
Shopee karena didorong oleh kebutuhan yang ingin dipenuhi. Dalam
prosesnya, konsumen mempertimbangkan sisi positif dan negatif suatu
merek serta mencari solusi terbaik berdasarkan persepsi dan pengalaman
mereka. Setelah mendapatkan informasi yang cukup, konsumen kemudian
mengambil keputusan untuk membeli. Salah satu cara yang digunakan
Shopee untuk menarik perhatian konsumen adalah dengan memberikan
potongan harga yang dianggap sangat menarik. Kondisi ini membuat
konsumen semakin yakin bahwa berbelanja di Shopee memberikan
keuntungan, terutama harga yang lebih murah ‘tanpa biaya pengiriman,

sehingga mendorong mereka untuk lebih sering berbelanja online di Shopee.

Walaupun banyak penelitian menyatakan bahwa diskon dan promo
gratis ongkir berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, beberapa
penelitian lainnya menunjukkan hasil berbeda, hasil yang diperoleh belum
menunjukkan kesimpulan yang konsisten. Beberapa penelitian, seperti yang

dilakukan oleh (Rusni and Solihin 2022), menunjukan bahwa tag-/ine gratis
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ongkir tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. (Kulsum and Sidiq
2025), menunjukkan bahwa diskon tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen. Penelitian lain seperti (Ratna Sari and Armeliyah
Yasin 2024), menemukan bahwa promo gratis ongkir tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian dari
(Rahmawati and Istiyahto 2025) menyimpulkan bahwa diskon, dan gratis

ongkir berpengaruh terhadap keputusan pembelian. dan penelitian dari

(Roihanah and Susanti 2024) menyimpulkan bahwa gratis ongkir tidak
berpengaruh terhadap keputusan peﬁbelian, namun diskon berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Perbedaan hasil ini menunjukkan adanya
kesenjangan penelitian (gap) yang menarik untuk dikaji lebih lanjut,
khususnya pada konteks mahasiswa pengguna e-commerce Shopee di STIE
Surakana.. S

Dalam latar. belakang tersebut, peneliti menggunakan diskon dan
promo gratis ohgkbs kirim sebaéai variab;:l bebas dan keputusan pembelian
sabagai variabel terikat. Maka peneliti tertarik meneliti dengan judul:
“Pengaruh Diskon Dan Promo Gratis Ongkos Kirim Terhadap

Keputusan Pembelian Pada E-Commerce Sl;opee Mahasiswa STIE

Surakaria”

1.2 Rumusan Masalah

1. Apakah diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian e-commerce

shopee mahasiswa STIE Surakarta?
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2. Apakah promo gratis ongkos kirim berpengaruh terhadap keputusan

pembelian pada e-commerce shopee STIE Surakarta?

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk menganalisis p_engaruh diskon terhadap keputusan pembelian
pada e-commerce shopee mahasiswa STIE Surakarta

2. Untuk menganalisis pengaruh promo gratis ongkos kirim terhadap
keputusan pembelian pada e-commerce shopee mahasiswa STIE

Surakarta

1.4 Manfaat Penelitian

1. Manfaat bagi Perusahaan: Penelitian ini dapat membantu
perusahaan dalam memahami selera dan keinginan konsumen saat
berbelanja, sehingga dapat meningkatkan kualitas pelayanan serta
menyusun strategi yang tepat untuk mempertahankan dari para

pesaing perusahaan

2. Manfaat bagi Pembaca: Penelitian ini dapat menjadi sumber
informasi témbahan serta mem'berikan kontribusi pemikiran bagi
pembaca yang tertarik melakukan penelitian di bidang manajemen
pemasaran, sekaligus menjadi referensi untuk studi lebih lanjut.

3. Manfaat bagi Peneliti: Melalui penelitian ini, peneliti diharapkan
dapat memperluas wawasan dan pengetahuan, serta menjadi acuan

bagi peneliti lain yang ingin mengkaji topik atau objek penelitian

yang sama.
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2.1

BAB II

LANDASAN TEORI

Teori Yang Relevan

2.1.1 Diskon
Menurut Kotler & Keller, 2016 price discount adalah pengurangan

harga yang diberikan kepada pelanggan dibandingkan dengan harga biasa

suatu produk. Penurunan harga atau diskon adalah salah satu cara promosi

penjualan yang umum dipakai oleh pemasar baik di toko offline maupun di

online, dan biasanya ditujukan kepada konsumen secara‘langsung. Diskon ini

biasanya berupa pengurangan dalam persentase atau jumlah tertentu dari
harga yang normal. Diskon harga adalah pengurangan harga yang diberikan
oleh pihak pemasaran kepada konsumen untuk produk-produk tertentu
selama waktu tertentu, bertujuan untuk menarik minat pembeli dan
meningkatkan hasrat mereka untuk melakukan pembelian. (Sonata 2019).
Dfskon merupakan penguranéan 'harga yang diberikan bleh penjual kepada
konsumen sebagai strategi pemasaran untuk menarik minat dan mendorong

pembelian. Diskon bisa berupa pemotongan harga secara langsung,

persentase tertentu, atau tawaran spesial untuk waktu yang terbatas. (Arrohma

and Istiyanto 2023).

Penawaran harga yang lebih rendah memberikan efek yang baik bagi
pandangan konsumen terkait hubungan antara nilai produk dan tawaran
yang ada. Teori manfaat dalam transaksi menyebutkan bahwa terdapat dua
tipe nilai yang dapat muncul akibat potongan harga. Pertama, potongan

harga dapat menciptakan utilitas akuisisi atau nilai ekonomi yang umum
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dengan cara menurunkan jumlah uvang yang perlu dibayar, sementara

konsumen masih memperoleh keuntungan yang sama dari produk tersebut.

Kedua,

potongan harga dapat menghasilkan utilitas transaksi. di mana

konsumen membandingkan harga yang didiskon dengan harga yang telah

ditetapkan sebelumnya.

a) Indikator Diskon

Menurut Kotler dan Armstrong dalam (Surapati and Mahsyar 2020)

indikator atau dimensi diskon adalah sebagai berikut:

X

6.

7

Produk melimpah

Adanya persaingan pasar

Persaingan harga

Meningkatkan kuantitas pembelian

Menguntungkan beberapa pelanggan

Mengunggulkan pasar melalui biaya yang lebih rendah

Pembelian dalam jumlah besar

Sedangkan menurut (Ginting 2022) untuk mengukur diskon dapat dilihat

dari:

1. Ketertarikan pada program potongan harga
2. Dampak program potongan harga terhadap perilaku belanja
3. Seberapa sering program potongan harga dilakukan

Adapun indikator diskon menurut Belch dalam (Dyah

Kusumaningati et al. 2024) menyatakan bahwa potongan harga memberikan
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sejumlah manfaat, seperti: mereka bisa mendorong pelanggan membeli
lebih banyak, mercka dapat mengantisipasi promosi dari pesaing, dan
mereka mampu meningkatkan volume perdagangan. Namun, indikator yang

digunakan untuk menilai variabel potongan harga dalam penelitian ini

sejalan dengan yang dibuat oleh Astuti.

b) Faktor Terjadinya Diskon

Sedangkan menurut (Saladin 2010) Ada sejumlah alasan yang
mendorong perusahaan untuk menurunkan harga, antara lain: kelebihan
kapasitas hilangnya pangsa pasar karena persaingan yang semakin ketat,

serta mendapatkan posisi unggul di pasar dengan biaya yang lebih rendah.

¢) Tujuan Sistem Diskon

Tujuan pemberian potongan iiarga atau diskon yang dilakukan
penjual terhadap produk yang dijualnya menurut Karade dan Kumar adalah
untuk mengurangi produk yang tersimpan dan meningkatkan penjualan

pada kategori tertentu
tujuan diadakannya diskon atau potongan adalah :

1. Mendorong pembeli untuk membeli dﬁ]am jumlaﬁ yang besar
sehingga volume penjualan diharapkan akan bisa naik. Pemberian
potongan harga akan bertumpuk terhadap konsumen, terutama
dalam pola pembelian konsumen yang akhirnya juga berdampak

terhadap volume penjualan yang bersangkutan
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2. Pembelian dapat dipusatkan perhatiannya pada penjual tersebut,

sehingga hal ini dapat menambah atau mempertahankan

langganan penjual yang bersangkutan

3. Merupakan sales service yang dapat menarik terjadinya transasksi

pembelian

2.1.2 Promo Gratis Ongkir

Menurut (Ritonga Reza Alfarozi and Risal Taufiq 2023) Biaya
pengiriman merupakan biaya yang harus dibayar oleh penjual untuk

mengantarkan barang atau jasa kepada pembeli selama transaksi. Ketika

berbelanja secara online, penjual menentukan biaya pengiriman kepada

pembeli berdasarkan b_erét dan ukuran barang yang dibeli. Pembeli

selanjutnya membayar jumlah total yang mencakup harga barang ditambah

dengan biaya pengiriman.

Menurut (Joesoef 2021) Menjelaskan bahwa tawaran pengiriman
tanpa biaya adalah salah satu jenis promosi penjualan yang memanfaatkan
berbagai macam insentif untuk mendorong pelang‘gan agar segera membeli
produk dan meningkatkan jumlah barang yang dIbeli oleh konsumen.
Promo gratis biaya pengiriman membantu pelanggan yang merasa tidak
puas dengan total harga yang diberikan dengan melalui potongan biaya
pengiriman. Pelanggan dapat dengan mudah memperoleh pengiriman tanpa
biaya hingga Rp. 50.000 jika total belanja melebihi ketentuan yang telah

ditetapkan. Penawaran pengiriman tanpa biaya adalah strategi pemasaran
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yang sangat berhasil dari Shopee, yang bertujuan untuk menyebarkan
informasi, membujuk, dan mengubah pandangan konsumen agar mereka
melakukan transaksi. (Istiqomah and Marlena 2020)

Salah satu penawaran pengelola bisnis online adalah menawarkan
pengiriman gratis ongkos kirim, Biaya pengiriman adalah salah satu hal
yang sering dihindari oleh para pembeli saat melakukan belanja online.
Untuk menarik minat, to.ko-toko online umumnya memberikan opsi
pengiriman tanpa biaya kepada pelanggan mereka untuk setiap produk yang
dibeli. Pengiriman tanpa biaya berarti konsumen tidak akan dikenakan biaya
pengiriman dan tidak perlu membayar tambahan apa pun untuk produk yang
mereka beli. Hampir semua bisnis online menggunakan pendekatan ini
untuk menarik perhatian pembeli. Hal ini terbukti melalui kenyataan bahwa
promosi pengiriman gratis berhasil dalam meningkatl-an penjualan. Dengan
adanya pengiriman tanpa biaya, pembeli hanya pe(rlu membayar harga dari
barang yang mereka beli. Hampi'r semua bisnis online meﬁggunakan cara
ini untuk menarik pembeli. Telah dibuktikan bahwa tawaran pengiriman
tanpa biaya berhasil dalam meningkatkan penjualan. Dengan adanya
pengiriman gratis, pembeli hanya perlu membayar }\arga untuk produk yang

mereka ambil. (Hastriana, Rara, and Wildani 2023)

a) Indikator Promo Gratis Ongkos Kirim

Cahyadi, (2019) promo gratis ongkir dapat menjadi daya tarik utama
karena mengurangi beban biaya pengiriman bagi konsumen. Adapun

indikator dari gratis ongkir menurut (Cahyadi 2019) mcliputi:
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1.  Memberikan perhatian memberikan perhatian bagi konsumen
untuk menciptakan kesadaran atau daya tarik terhadap brand atau
produk

2. Memiliki daya tarik munculnya minat beli atau rasa ingin tahu
konsumen terhadap objek yang ditawarkan.

3 Membangkitican keinginan membeli mendorong calon konsumen
untuk memiliki keinginan untuk memiliki suatu produk. Hal ini
berkaitan dengan motif dan motivasi konsumen dalam membeli
suatu produk.

4. Mendorong melakukan pembelian keinginan kuat konsumen

sehingga memutuskan untuk melakukan suatu pembelian.

b) Manfaat Gratis Ongkos Kirim

Berikut ini manfaat gratis ongkir menurut (Kurnia Yelta and Yamini

2023) dan (Khatib, 2023)

1. Penghilangan biaya pengiriman membuat harga akhir barang
menjadi lebih terjangkau |
2. Memberikan insentif untuk membe]i lebih banyak atau

menggabungkan beberapa produk dalam satu pesanan

2.1.3 Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2016:194) keputusan pembelian adalah
bagian dari perilaku konsumen, tentang bagaimana konsumen memilih,

membeli dan menggunakan barang, jasa atau ide yang dimulai ketika
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konsumen mengenali masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan
internal atau eksternal untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan.
Sedangkan menurut (Rosalind, Hendrarini, and Syah 2023) Keputusan
pembelian merupakan tahap pemilihan produk setelah menilai beberapa
‘merek dan informasi lain. Secara umum keputusan membeli konsumen
dipengaruhi oleh berbagai faktor yang saling berhubungan. Secara umum,
keputusan yang diambil konsumen saat membeli dipengaruhi oleh berbagai
faktor yang saling berhubungan. Kualitas produk, biaya, promosi, dan
variabel lainnya adalah faktor penting yang memiliki dampak besar dalam

- proses pembelian. (Risani and Hendratmoko 2021)

a) Proses pengambilan keputusan

Menurut Kotler dan Keller (2016:196) ada lima tahap proses

keputusan pembelian, yaitu : - . . 5.

1. Pengenalan kebutuhan/masalah (problem Recognition) Proses membeli
diawali dengan penentuan kebutuhan, saat pembeli l'n"ér;yadari adanya
kebutuhan atau masalafl tertentu. Rangsangan dari dalam diri memicu
kebutuhan ketika kebutuhan dasar seperti lapar atau haus mencapai
tingkat yang cukup mendesak untuk mendordng tindakan. Ket;utuhan
juga dapat dipicu oleh faktor dari luar seperti iklan atau diskusi dengan
teman, yang memungkinkan terjadinya transaksi pembelian.

2. Pencarian Informasi (Information Search) Tahap ini dalam proses
keputusan untuk membeli ditandai oleh keinginan konsumen untuk
mendapatkan informasi tambahan, yang bisa mereka akses dari

berbagai sumber. Sumber informasi untuk konsumen dapat
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dikategorikan menjadi empat jenis: sumber pribadi (keluarga, rekan,

tetangga, dan seseorang yang dikenal), sumber komersial (iklan, sales,

dan situs web perusahaan), sumber publik (media massa, media sosial,

dan ulasan dari konsumen), serta sumber pengalaman (pengguna
produk dan peneliti).

. Evaluasi A]tematjf (Evaluation Of Alternatif) Tahapan dalam proses
pengambilan keputusan di mana data digunakan untuk menilai merek-
merek pilihan yang berbeda. Metode yang digunakan konsumen untuk
menilai keputusan pembelian dipengaruhi oleh karakter pribadi mereka
serta keadaan khﬁsus saat membeli. Pemasar harus memahami
penilaian; yaitu bagaimana konsumen menganalisis informasi untuk

memilih di antara berbagai merek.

"4. Keputusan membeli (Purchase Decision) Pada tahap ini, keinginan

untuk membeli muncul, di mana konsumen pada dasarnya melakukan
pembelian berdasar pada merek yang mereka favoritkan.

. Perilaku  Pembelian (Purchase Behavior) Setelah konsumen
menyelesaikan pembelian, mereka bertindak dalam tahap ini
berdasarkan seberapa puas atau tidak puas nicreka, yang dilpengaruhi
oleh harapan dan pandangan mereka tentang kualitas produk. Mereka
menganalisis berbagai pilihan untuk merek yang telah dipilih. Rasa
kecewa muncul ketika produk yang diterima tidak sesuai dengan

harapan konsumen.
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b) Indikator Keputusan Pembelian

Kotler dan Keller (2016:194) mengemukakan keputusan pembelian
memiliki indikator sebagai berikut:

1. Konsumen memiliki pilihan untuk. membeli suatu produk atau

menggunakan uang mereka untuk hal lain. Dalam situasi ini,

perusahaah seharusnya memfokuskan perhatian pada orang-orang yang
sedang mempertimbangkan pilihan untuk membeli produk lain yang
sedang mereka telaah. Sebagai contoh, kelebihan dan keuntungan dari
produk tersebut.

-2. Pemilihan merek Konsumen harus menentukan merek apa yang mereka
inginkan untuk dibeli, dengan' setiap mepek memiliki ciri khas
tersendiri. Maka dari itu, perusahaan -harus mengenali apa yang
dibutuhkan oleh koﬁsumen dan bemdapﬁsi dengan kebutuhan.tersebut. '
Ini membantu konsumen dalam memilih merek saat mereka memilih -
produk. Sebagai contoh, melalui promosi atau ketenaran merek. |

3. Pilihan saluran distribusi di mana konsumen harus menéﬁtukan lokasi
penjualan yang ingin mereka kunjungi. Dalam mengambil kepﬁtusan,
konsumen mempertimbangkan berbagai fakto.r, seperti jarak ke lokasi
penjualan, harga yang bersaing, variasi produk yang lengkap;
pengalaman belanja yang menyenangkan, dan lain-lain. Contohnya,
konsumen cenderung memilih lokasi penjualan yang dapat diakses

dengan mudah.
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4. Jumlah pembelian dari konsumen dapat mempengaruhi seberapa
banyak yang ingin mereka peroleh, sesuai dengan keperluan mereka.
Dengan demikian, perusahaan perlu menyediakan stok barang yang
memadai untuk memenuhi kebutuhan konsumen..

5. Waktu untuk melakukan pembelian berbeda-beda bagi setiap
konsumen, contohnya bisa seminggu sekali, dua minggu sekali, atau
sebulan sekali.

6. Metode Pembayaran, ketika mengambil keputusan untuk membeli
suatu produk atau layanah, pelanggan memiliki pilihan mengenai cara
pembayaran yang ingin mereka pakai. Pilihan metode pembayaran
dipenéaruhi tidak hanya faktor dari lingkungan dan keluarga, tetapi
juga dar teknologi yang di_terzipkan untuk menyelesaikan transaksi

_pembelian

2.2 }’enelitian Terdahulu

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu

"NO | Penulis dan Judul Hasil
Tahun
1. | (Sari2019) Pengaruh gratis Graﬁs ongkos kirim.dan
ongkos kirim, diskon | diskon berpengaruh terhadap
shopee terhadap keputusan pembelian dan
keputusan pembelian | secara bersamaan diskon,
konsumen pada gratis ongkos kirim, dapat
mahasiwa. mempengaruhi keputusan

pembelian khususnya pada

mahasiswa kelas malam
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jurusan manajemen STIE

Widya Wiwaha Yogyakarta
(Shoffi’ul, Pengaruh diskon dan | Secara parsial terdapat
Ridwan promo free shipping | pengaruh yang signifikan
Basalamah, terhadap keputusan | antara diskon terhadap
and pembelian pada e- | keputusan pembelian, promo
Millannintyas’ commerce Shopee. gratis ongkos kirim
berpengaruh signifikan
2020)
terhadap keputusan
pembelian pada e-commerce
shopee. Sedangkan hasil
pengujian simultan
menunjukkan bahwa diskon
dan promo free shipping
berpengaruh terhadap |
keputusan pembelian pada e-
| commerce shopee.
(Napitupulu, . | Pengaruhiklan dan | Iklan  dan promosi penjualan
Sirait, and promosi penjualan berpengaruh terhadap
Zega2022) | terhadap keputusan Keputusan Pembelian E
pembelian e- commerce Shopee.
commerce shopee
pada mahasiswa
Fakultas Ekonomi
Universitas Darma
15 Agung Medan
(Wahyu et al. | Pengaruh diskon Penelitian ini telah
2022) pada marketplace memperoleh hasil yang
shopee terhadap cukup sesuai yaitu variabel
keputusan pembelian | diskon dapat mempengaruhi
péda masyarakat keputusan pembelian sebesar
desa Kesilir 30,8%, sedangkan 69,2%

kabupaten Jember

dipengaruhi oleh variabel
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lain yang tidak diteliti dalam

Promosi Terhadap
Keputusan

penelitian ini
(Regista & Analisis free Berdasarkan variabel diukur
Mahir, 2021) | pengiriman dan secara bersamaan, yaitu
ulasan pelanggan pengiriman gratis dan ulasan
online terhadap pelanggan online, mereka
keputusan pembelian | berpengaruh positif dan
pada aplikasi Shopee | signifikan terhadap
keputusan pembelian.
Sementara itu, variabel yang
diukur secara parsial, yaitu
pengiriman gratis dan ulasan
pelanggan online
mempengaruhi pembelian
keputusan
(Ratna Sari | Pengaruh Promo Hasil penelitian
and ‘ Free Shipping dan | menunjukkan bahwa
Am*eﬁyah Online Costumer | online customer rating dan
Yasin 2024) | Rating Terhadap variabel promo gratis
Keputusan ongkir berpengaruh secara
Pembelian bersamaan dan signifikan
Mahasiswa Kota terhadap keputusan
Makasar pada Toko | pembelian. Namun,
Online Shopee variabel promo gratis
ongkir tidak berpengaruh
secara signifikan secara
parsial.
(Kulsum and | Pengaruh Harga, Hasil penelitian
Sidiq 2025) | Kualitas Informasi, | menunjukkan bahwa
Diskon, dan variabel harga dan

promosi berpengaruh
positif dan signifikan
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Pembelian pada

terhadap keputusan

Marketplace pembelian di Marketplace
Shopee Shopee. Sementara itu,
variubel kualitas informasi
dan diskon tidak memiliki
pengaruh parsial yang
signifikan terhadap
keputusan pembelian.
(Rusni and | Pengaruh Motivasi | Hasil penelitian ini
Solihin 2022) | Belanja Hedonis, didapatkan bahwa
Diskon Harga dan | motivasi
Tagline “Gratis belanja hedonis
Ongkir” Terhadap | berpengaruh positif dan
Keputusan signifikan terhadap
Pembelian Impulsif keputﬁsan
Secara Online di pembelian impulsif
Shopee secara online di
Shopee, diskon
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan pembelian
impulsif secara online di
Shopee dan
tagline “gratis ongkir”
tidak ber
pengaruh terhadap
keputusan pembelian
(Hendrianto | Pengaruh Diskon | Hasil penelitian
and dan Gratis Ongkir | menunjukkan bahwa
Kusdiyanto | terhadap diskon memiliki pengaruh
2025) Keputusan positif dan signifikan
Pembelian pada E- | terhadap keputusan

23

! Dipindai dengan |
i & CamScanner’|


https://v3.camscanner.com/user/download

Commerce Lazada

Indonesia

pembelian Promosi gratis
ongkir juga berpengaruh

signifikan.

10.

(Agus Wahyu
Ningsih et al.
2024b) -

Pengaruh Diskon
dan Gratis Ongkir
Terhadap
Keputusan
Pembelian Produk
Ms Glow pada
Marketplace
Shopee

Berdasarkan hasil
penelitian menunjukkan
bahwa secara parsial
variabel independen
diskon dan gratis ongkir
berpengaruh signifikan
terhadap variabel
dependen keputusan

pembelian

Sumber: Data yang diolah primer, 2025.

2.3 Kerangka Berfikir

Zahra Syahputri et al.. (2023) dengan_ berbagai faktor yang diidentifikasi
sébagai sebuéh masalaii ;;enting. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan
tiga variabel, yaitu diskon, promo gratis ongkos kirim, dan keputusan
pembe]jap dimana variabel yang mempengaruhi yaitu diskon (X; ), promo
gratis ongkos kirim (X ), dan variabel yang dipengaruhi yaitu keputusan
pembelian (Y). Berdasarkan hasil tinjauan pustaka dan hasil . penelitian

terdahulu maka model konseptual penelitian ini disajikan dalam model gambar

sebagai berikut;
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Diskon (X1) H1
\ Keputusan pembelian

pada e-<commerce shopee

/ ¥ | mahasiswa STIE Surakarta
Promo gratis ongkir

(x2)

Gambar 2. 1 Kerangka Berfikir Penelitian

Sumber: Data yang diolah primer, 2025.

2.4 Hipotesis
Hipotesis merupakan suatu perkiraan atau anggapan yang perlu diuji
dengan menrggunakan data atau informasi yang didapat dari penelitian.
Zahra Syahputri et al., (2023) Menyatakan bahwa hipotesis memberikan
arahan kepada peneliti ketika mengumpulkan data yang diperlukan. Sebuah
hipotesis ditolak jika fakta-faktanya berlawanan dan diterima jika fakta-

faktanya benar. Jadi hipotesis nierupakan asumsi awal yang kebenarannya

belum terbukti.

1. Diskon (X1) terhadap keputusan pembelian e-commerce shopee pada
mahasiswa STIE Surakarta (Y)
Hubungan antara diskon dan keputusan untuk membeli memiliki
dampak yang baik. Diskon adalah metode yang diterapkan olch
perusahaan untuk mendorong konsumen agar membeli barang atau jasa

yang mereka tawarkan. Semakin menarik tawaran diskon dari suatu ‘
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perusahaan, semakin tinggi ketertarikan konsumen, schingga mercka
memilih untuk membeli barang atau jasa yang mendapatkan diskon.
Pendekatan harga dengan diskon sangat menarik perhatian konsumen.
Harga yang sesuai adalah harga yang menunjukkan kualitas barang dan
dapat memengaruhi keputusan untuk membeli. Hasil penelitian sesuai
dengan penelitian yang telah dilakukan oleh (Shoffi’ul et al. 2020), (Sari
2019) dan (Wahyu et al. 2022) dengan hasil bahwa diskon dapat
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian secara asimetris
yaitu diskon harga, merek produk, dan pelayanan secara simultan, maka
dapat diambil hipotesis sebagai berikut:
H1 : Diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian e-
commerce shopee pada mahasiswa STIE Surakarta

2. Promosi gratis ongkos kirim (X;) terhadap keputusan pembelian e-
commere shopee pada mahasiswa STIE Surakarta (Y)

Harga dipengaruhi '6leﬂ non-fisik, terbukti daﬁ penelitian
membuktikan bahwa promo gratis ongkos pengiriman tanpa biaya
berpengaruh pada keputusan pembelian. Ini berhubungan dengan keputusan
berbelanja yang secara tidak langsung dipengaruhi oleh pfbmo gréfis ongkos
pengiriman, yang mendorong pembeli untuk melakukan transaksi,
dengan melalui layanan informasi yang tepat dan yang berhubungan
dengan peningkatan  loyalitas  bagi konsumen mahasiswa STIE
Surakarta pengguna aplikasi Shopee. Hasil penelitian ini sesuai dengan
penelitian Kevin Prilano(2020), Sharen G. Tulang gow (2018), Mira

Istigomah (2020), Nurul Istikomah (2019) Ida Rosita sari (2017) yang
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memperoleh hasil bahwasanya variabel berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Promo Gratis Ongkir berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan pemaparan tersebut, maka dapat diambil hipotesis sebagai
berikut:
H2 : Promo gratis ongkos kirim (Xz) terhadap keputusan pembelian ¢-

commere shopee pada mahasiswa STIE Surakarta (Y)
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BABYV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan mengenai pengaruh diskon dan promo
gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian pada e-commerce shopee

mahasiswa STIE Surakarta maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada e-commerce shopee mahasiswa STIE Surakarta.

2. Promo gratis ongkos kirim berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada e-commerce shopee mahasiswa STIE

Surakarta,

5.2 Saran

1.  Bagi Pihak Shopee atau Pelaku E-commerce

Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa diskon dan
promo gratis ongkir berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, Shopee dan e-commerce lainya diharapkan untuk dapat
mempertahankan dan meningkatkan strategi-strategi potongan harga
(diskon) serta promo gratis ongkir. Variasi promo menarik dan intensitas
pemberian diskon gratis ongkir juga memberikan perluasan cakupan

wilayah gratis ongkir dapat menjadi strategi efektif untuk meningkatkan

minat beli konsumen dan mendorong keputusan pembelian,
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2. Bagi Mahasiswa/Konsumen

Mahasiswa sebagai konsumen diharapkan dapat lebif\ selektif dalam
memanfaatkan diskon dan promo gratis ongkir. Meskipun promo dapat
mengurangi biaya belanja, konsumen tetap perlu mempertimbangkan
kebutuhan dan prioritas agar tidak terdorong melakukan pembelian im pulsif

hanya karena adanya promosi.

3. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini hanya menggunakan dua variabel, yaitu diskon dan
promo gratis ongkir. Oleh karena itu, peneliti selanjutnya disarankan untuk
menambahkan variabel lain yang juga berpotensi memengaruhi keputusan
pembelian, sepexfi kualitas produk, ulasan pelanggan, kepercayaan
konsumen, atau kemudahan penggunaan aplikasi, sehingga hasil penelitian
dapat memberikan gambaran yang lebih luas.
4. Bagi Institusi Pendidikan (STIE Surakarta)

Hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan referensi pada mata kuliah
terkait pemasaran digital, perilaku konsumen, atau e-commerce. Institusi
dapat menggunakan temuan ini untuk memperkaya materi pembelajaran

sehingga lebih relevan dengan kondisi aktual perilaku belanja mahasiswa.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Peneliti menyadari bahwa terdapat beberapa keterbatasan yang membuat
proses penelitian ini cukup menyita waktu, adapun beberapa keterbatasan dalam

penelitian ini yaitu:
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. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini masih terbatas, keputusan
pembelian dapat dipengaruhi oleh banyak faktok tidak hanya diskon dan
promo gratis ongkir seperti varibel lainya yaitu ulasan pelanggan, kualitas
pro.duk, kepercayaan konsumen, dan kemudahan penggunaan aplikasi dan
lain-lain.

. Subjek penelitian ini hanya mencangkup pada mahasiswa STIE Surakarta
saja. sehingga hasil penelitian ini tidak dapat digeneralisasikan untuk
seluruh pengguna Shopee di luar lingkungan kampus tersebut.

; Penelitian' dilakukan dengan metode survey dalam satu waktu, sehingga
hanya menggambarkan kondisi pada saat penelitian dilakukan, dan tidak
dapat menangkap perubahan perilaku konsumen dari waktu ke waktu.

. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner secara online,
séhingga memungkinkan adanya bias respon karena beberapa responden

mengisi secara terburu-buru atau kurang teliti.
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LAMPIRAN

LAMPIRAN 1. KUESIONER PENELITIAN

SURAT PERMOHONAN PENGISIAN KUESIONER

PENGARUH DISKON DAN PROMO GRATIS ONGKOS KIRIM
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA E-COMMERCE
SHOPEE MAHASISWA STIE SURAKARTA.

Assalamualaikum Wr. Wbh.,

Saudara-saudari yang saya hormati,

Dengan hormat dan penuh kerendahan hati perkenalkan saya Tia Ivanka,
mahasiswi jurusan Manajemen Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Surakarta. Sebagai
penulis saya meminta kesediaan saudara-saudari untuk meluangkan waktu untuk
mengisi kuesioner. Kuesioner ini digunakan dalam rangka penelitian “Pengaruh
Diskon Dan Promo Gratis Ongkos Kirim Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-
Commerce Shopee Mahasiswa STIE Surakarta”. Keberhasilan penelitian ini akan
sangat bergantung pada akurasi dan kelengkapan jawaban saudara-saudari sehingga
saya sangat berharap dan menghargai jawaban jujur yang diberikan. Jawaban yang
saudara-saudari berikan hanya digunakan untuk penelitian dan dijamin
kerahasiannya. Atas perhatian dan waktu saudara-saudari saya ucapkan terima

kasih.
Wassalamu’alaikum Wr.Wb

ormpt saya

Tia nka
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IDENTITAS RESPONDEN

PETUNJUK PENGISIAN
1. Baca setiap pernyataan dengan seksama sebelum menjawab.

2. Setiap pernyataan hanya membutuhkan satu jawaban.

3. Mohon memberikan tanda (v') pada jawaban anda.

4. Mohon memberikan jawaban yang sebenar-benamya.

5. Pengukuran skala likert dengan ukuran sebagai berikut :

KET SANGAT | TIDAK NETRA | SETUJU | SANGAT
TIDAK SETUJU |L ©) SETUJU
SETUJU (SS)
(STS) (TS) ™)
BOBOT 1 2 3 4 5
IDENTITAS RESPONDEN
1. Nama
2. Jenis Kelamin
o Perempuan
o Laki-Laki
3. Usia :
o 18-22 Tahun
o 23-27 Tahun
o 28-31 Tahun
4. Semester
o Ganjil
o Genap
5. Prodi :
o Manajemen
o Akuntansi
6. Domisili :
7. Pengguna Shopee :
o YA
o TIDAK
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Daftar Pernyataan Kuesioner

1. Diskon (X1)

No

Pernyataan

STS

TS

SS

1.

saya tertarik dengan potongan harga yang
diberikan sehingga saya membeli suatu
produk tersebut.

Saya merasa terburu-buru untuk membeli
produk sebelum masa potongan harga
berakhir.

Saya merasa bahwa diskon untuk
pembelian dalam jumlah besar adalah
intensif yang baik untuk membeli lebih
banyak

Saya membeli produk yang mendapatkan
potongan harga berjumlah banyak karena

stok produk tersebut melimpah

2. Promosi gratis ongkos kirim (X2)

No

Pemyataan

STS

TS

SS

L.

Saya merasa daya tarik promo gratis
ongkos kirim membuat saya ingin
membeli produk secara online

Saya merasa bahwa adanya promo gratis
ongkos kirim mendorong saya untuk
melakukan pembelian pada e-commerce
shopee secara ulang

Saya merasa bahwa e-commerce shopee
memberikan promo gratis ongkos kirim
karena memperhatikan kebutuhan

pelanggan

3. Keputusan pembelian (Y)

No

Pemyataan

STS

TS

SS
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Saya melakukan pemilihan produk
terlebih dahulu sebelum melakukan
pembelian

Saya memperetimbangkan beberapa
pilihan merek untuk melakukan
pembelian pada suatu produk

Saya mempertimbangkan biaya tambahan
yang terkait dengan metode pembayaran
sebelum melakukan pembelian

Saya mempertimbangkan waktu
pembelian pada waktu yang tepat sesuai
dengan kebutuhan saya

Saya mempertimbangkan budget saya
sebelum saya menentukan jumlah
pembelian pada suatu produk

Saya memilih saluran distribusi yang
memliki layanan yang baik terhadap
pelanggan
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