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Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh live streaming shopping, 

discount, dan free ongkir terhadap keputusan pembelian di e-commerce Shopee 

pada mahasiswa PIPS Universitas Lampung. Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini menggunakan metode deskriptif verifikatif dengan pendekatan expost 

facto dan survei. Populasi yang digunakan adalah seluruh mahasiswa PIPS 

Universitas Lampung angkatan 2020 sebanayak 292 dan sampel yang digunakan 

sebanyak 169 mahasiswa. Dengan teknik pengambilan sampel menggunakan 

Probability Sampling dengan metode simple random sampling. Pengumpulan data 

dilakukan dengan menyebar kuesioner. Pengujian hipotesis dilakukan 

menggunakan uji t melalui analisis regresi sederhana untuk menguji variabel secara 

parsial dan uji F menggunakan analisis regresi berganda untuk menguji variabel 

secara simultan. Berdasarkan pengujian hipotesis secara simultan, live streaming 

shopping, discount, dan free ongkir memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian di e-commerce Shopee pada Mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 
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ABSTRACT 

 

 

THE INFLUENCE OF LIVE STREAMING SHOPPING, DISCOUNT, AND  

FREE SHIPPING ON PURCHASING DECISIONS SHOPEE  

E-COMMERCE AMONG PIPS UNIVERSITY  

OF LAMPUNG STUDENTS 

 

 

 

by 

 

 

Dini Fauziah 

 

 

 

 

The aim of this research is to determine the influence of live streaming shopping, 

discount, and free shipping on purchasing decisions Shopee e-commerce among 

PIPS University of Lampung Students class of 2020. A total 292 anda the sample 

used was 169 students. With a sampling technique using probability sampling with 

a simple random sampling method. Data collection  was carried out by distributing 

questionnaires. Hypothesis testing is carried out using a t test through simple 

reggresion analysis to test variables partially and the F test using multiple regression 

analysis to test variables simultaneously. Based on simultaneous hypotesis testing, 

live streaming shopping, discount, and free shipping have an influence on 

purchasing decisions on e-commerce Shopee among PIPS University of Lampung 

Students. 
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I. PENDAHULUAN 

 

 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada era digital, pemasaran saat ini sudah beralih dari tradisional menjadi 

pemasaran digital. Dimana para pelaku usaha melakukan transaksi jual beli 

produknya dilakukan secara online dengan bantuan internet. Pemasaran digital 

adalah suatu kegiatan pemasaran yang melibatkan penggunaan branding 

melalui web seperti blog, adwords, email, website dan beberapa jejaring sosial 

lainnya (Sanjaya, 2020). Hal tersebut dapat dicapai untuk meningkatkan 

pengetahuan tentang konsumen seperti profil, perilaku, nilai dan tingkat 

loyalitas. Kemudian menyatukan komunikasi yang di targetkan dan pelayanan 

online sesuai kebutuhan masing-masing individu.  

 

Teknologi digital memberikan dampak positif bagi prospek pemasaran, dengan 

kemajuan teknologi yang ada membantu kehidupan manusia menjadi lebih 

mudah dan praktis dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. Media digital 

mempunyai fungsi seperti branding, sharing, promotion, dan marketing. 

Teknologi internet juga memiliki pengaruh yang menentukan perkembangan 

di bidang promosi produk (Saputra et al., 2020). Perkembangan teknologi 

digital telah menciptakan peluang baru bagi industri di Indonesia, 

memengaruhi pertumbuhan ekonomi secara positif dan mendorong masyarakat 

memasuki era ekonomi digital. Indonesia memiliki potensi besar dalam 

mengembangkan ekonomi digital, yang juga merupakan tantangan bagi 

pemerintah dengan dampak sosial yang semakin kompleks, termasuk 

perubahan gaya hidup dan model bisnis di berbagai sektor industri. 

 

Perubahan model bisnis di berbagai industri bisa memiliki dampak negatif 

terhadap sikap dan gaya hidup seseorang. Misalnya, jika sebuah industri 

beralih ke model bisnis yang lebih mengutamakan produksi massal atau 
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penggunaan bahan-bahan berbahaya, ini bisa mengakibatkan peningkatan 

polusi lingkungan dan risiko kesehatan bagi konsumen. Selain itu, jika 

perubahan model bisnis menyebabkan hilangnya lapangan pekerjaan atau 

penurunan pendapatan bagi sebagian orang, hal ini bisa memengaruhi 

kemampuan mereka untuk mempertahankan gaya hidup yang diinginkan atau 

bahkan menyebabkan tekanan finansial yang signifikan. 

 

Perkembangan ekonomi digital di Indonesia memiliki potensi untuk 

memberikan dampak positif yang signifikan. Dorongan pertumbuhan ekonomi 

digital juga dipengaruhi oleh perubahan perilaku masyarakat yang cenderung 

memilih platform digital dalam berbagai sektor industri, yang pada gilirannya 

berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi digital di Indonesia. Dalam era 

bisnis digital, menyediakan kemudahan bagi konsumen untuk melakukan 

pemesanan produk atau layanan lainnya secara online dengan biaya yang 

terjangkau menjadi hal penting. Ini mengubah cara transaksi dari yang awalnya 

harus dilakukan secara langsung menjadi bisa dilakukan secara digital melalui 

berbagai media teknologi informasi, mulai dari pemesanan, pembayaran, 

konfirmasi, hingga pengecekan pengiriman barang. Hal ini berdampak pada 

penurunan harga produk karena proses pemasaran dan administrasi menjadi 

lebih efisien, mengakibatkan bisnis tradisional mengalami penurunan karena 

pelanggan beralih ke transaksi digital yang lebih mudah, murah, cepat, dan 

efisien. 

 

Di era digital, orang-orang memanfaatkan beragam teknologi untuk 

mempermudah kegiatan sehari-hari mereka, seperti mendapatkan barang dan 

jasa yang dibutuhkan, mengakses sumber belajar dengan cepat dan ekonomis, 

bahkan melakukan proses pembelajaran melalui platform digital. Selain itu, 

mereka juga mencari hiburan dan pengalaman sesuai minat mereka melalui 

media digital. Perubahan dalam era digital telah mengalami transformasi 

signifikan terhadap aktivitas bisnis dan ekonomi, baik pada tingkat individu, 

komunitas lokal, maupun skala nasional. Sekarang, berbagai kegiatan bisnis 

dan transaksi ekonomi telah beralih ke ranah digital, termasuk transaksi 

perbankan seperti penarikan dana, penyimpanan, dan transfer, serta aktivitas 
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perdagangan melalui e-commerce dan e-bisnis. Selain itu, pembayaran online 

juga telah menjadi cara yang umum digunakan untuk memenuhi tagihan 

dengan lebih efisien. Bahkan, transaksi menggunakan e-money semakin 

meningkat, memungkinkan individu untuk melakukan transaksi tanpa 

menggunakan uang tunai. 

 

Bentuk adanya transformasi digital yang terjadi pada sektor ekonomi adalah 

munculnya e-commerce sebagai wadah distribusi produk yang bisa 

dimanfaatkan oleh penjual maupun pembeli. E-commerce adalah sebuah proses 

bisnis yang berupa penjualan dan pemasaran barang dan jasa melalui saluran 

elektronik seperti komputer/smartphone, atau jaringan internet (Akbar & 

Alam, 2020). E-commerce merupakan sebuah platform yang menyediakan 

aktivitas jual beli produk/jasa yang terjadi secara online. Salah satu e-

commerce yang populer di Indonesia adalah Shopee. Kini Shopee menjadi e-

commerce yang paling banyak digunakan oleh masyrakat mulai dari kalangan 

orang tua hingga generasi Z. Shopee memperkenalkan platformnya kepada 

konsumen melalui media sosial dan iklan yang menarik serta sesuai dengan 

tren zaman, yang menjadikannya salah satu e-commerce terpopuler di 

Indonesia. Selain itu, menyediakan berbagai macam fitur, mulai dari Shopee 

games, Shopee Pay Later, promo-promo seperti gratis ongkir, cashback, diskon 

dan lain sebagainya.  

 

Penggunaan aplikasi situs jual beli merupakan langkah awal dalam berbelanja 

online, namun kompleksitas penggunaannya dapat menghambat konsumen 

dalam mendapatkan informasi produk yang diinginkan, yang pada akhirnya 

akan mempengaruhi minat beli mahasiswa sebagai bagian dari sikap konsumen 

dalam memutuskan untuk melakukan pembelian. Berdasarkan hasil survei 

Ipsos 2023, Marketplace yang paling banyak dipilih oleh responden di 

Indonesia yakni, Shopee (59%), diikuti oleh Tokopedia (20%), TikTok Shop 

(8%), dan Lazada (7%). Hal ini dibuktikan dengan data dari SimilarWeb, 

Shopee merupakan e-commerce yang paling digemari oleh masyarakat 

Indonesia dengan jumlah kunjungan situs terbanyak pada kuartal I 2023 

dengan data sebagai berikut. 
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Tabel 1. E-commerce dengan Pengunjung Terbanyak di Indonesia 

 

 

E-commerce Jumlah Kunjungan 

Shopee 158 Juta 

Tokopedia 117 Juta 

Lazada 83,2 Juta 

Blibli 25,4 Juta 

Bukalapak 18,1 Juta 

Sumber :SimilarWeb 

 

Dari data diatas, dapat dilihat bahwa data menunjukkan dari beberapa 

marketplace yang paling banyak di kunjungi oleh masyarakat di Indonesia 

adalah Shopee, dimana mencapai 158 Juta kunjungan pada kuartal I tahun 

2023, dan diikuti oleh Tokopedia, Lazada, Blibli dan Bukalapak. Shopee 

merupakan perusahaan yang berasal dari Singapura, yang dinaungi oleh 

perusahaan Garena, yang diluncurkan pertama kali di Singapura pada Tahun 

2015 dan masuk ke Indonesia pada Tahun 2015. Shopee adalah platform digital 

marketing jual beli online yang menyediakan berbagai macam produk mulai 

dari produk rumah tangga, otomotif, elektronik, kecantikan, fashion hingga 

produk kesehatan dan lain sebagainya. Shopee menjadi sangat populer di 

kalangan masyarakat karena memberikan kemudahan berbelanja beragam 

produk, mulai dari kebutuhan sehari-hari hingga kebutuhan tertentu. Selain 

menyediakan pengalaman berbelanja yang lancar, Shopee juga membantu 

penjual memasarkan produk dengan fasilitas pembayaran aman dan sistem 

logistik terintegrasi. 

 

Shopee menjadi populer karena menyajikan berbagai fitur yang dihadirkannya, 

diantaranya yakni gratis ongkir, cashback, voucher discount, live streaming 

shopping, flash sale, Shopee Pay Later, COD dan sistem pembayaran yang 

beragam. Dengan adanya kemudahan yang diberikan oleh Shopee, konsumen 

cenderung memilih berbelanja secara online dibandingkan offline. Belanja 

online memberikan kenyamanan tanpa harus berinteraksi secara langsung , 

praktis, mudah dan lebih efisien waktu. Kehadiran Shopee membuat konsumen 
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lebih memilih belanja online untuk memenuhi kebutuhannya, sehingga mereka 

dapat dengan mudah membeli barang-barang yang diperlukan.  

 

Keputusan untuk membeli merupakan penentuan terhadap kepemilikan hasil 

dari satu tindakan atau beberapa opsi alternatif. Individu yang berbelanja selalu 

mempertimbangkan berbagai hal sebelum akhirnya memutuskan untuk 

melakukan pembelian. Menurut Tjiptono (2014), proses keputusan pembelian 

melibatkan kesadaran konsumen terhadap masalah, pencarian informasi 

produk atau merek, serta evaluasi alternatif untuk menyelesaikan masalah. 

Pengalaman positif dalam pembelian produk cenderung mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian ulang. Perilaku konsumen memiliki hubungan 

yang erat dengan keputusan pembelian. Agar dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya, konsumen perlu membuat keputusan pembelian. Oleh karena 

itu, penting bagi perusahaan untuk memahami bagaimana konsumen 

berperilaku saat mengambil keputusan pembelian. Suatu produk akan dibeli 

jika terdapat minat beli, yang mencerminkan kecenderungan konsumen untuk 

tertarik dan termotivasi dalam mendapatkan barang dan jasa. Minat beli adalah 

perilaku yang mendorong aktivitas konsumen untuk memperoleh produk, 

menciptakan calon pembeli dengan keinginan untuk membeli, meskipun 

keputusan pembelian belum diambil.  

 

Pembeli akan memilih produk online berdasarkan pertimbangan berbagai 

aspek, termasuk harga, promosi, kualitas produk, pelayanan, ulasan, cashback, 

pengiriman gratis, diskon dan lain sebagainya. Dalam proses pembelian di 

Shopee, diskon, cashback, dan promo gratis ongkos kirim menjadi faktor 

utama yang memengaruhi keputusan pembeli. Selain itu, salah satu bentuk 

promosi Shopee yang sekarang disukai oleh generasi Z adalah live streaming 

shopping.  Live streaming adalah suatu bentuk teknologi yang menyebarkan 

data video atau audio yang telah dikompresi melalui jaringan internet dan 

disiarkan secara langsung. Ada beberapa jenis video streaming, termasuk 

webcast, yang saat ini digunakan oleh beberapa e-commerce di dalam aplikasi. 

Pengguna live video oleh penjual tidak hanya membantu dalam pemasaran 

produk, tetapi juga membantu mengurangi biaya dan waktu (Faradiba dan 



6 

 

Syarifuddin, 2021). Kepercayaan konsumen terhadap produk yang dijual 

melalui e-commerce memiliki dampak signifikan terhadap keputusan 

pembelian, dan semakin tinggi tingkat kepercayaan, semakin besar 

kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian.  

 

Penjualan melalui siaran langsung dapat membangun kepercayaan pelanggan, 

menjamin kualitas dan harga yang terjangkau, sehingga calon pembeli merasa 

yakin dan tanpa keraguan untuk melakukan pembelian. Live streaming yang 

ada di Shopee sering disebut juga dengan Shopee Live, yang menjadi salah satu 

fitur inovasi Shopee. Shopee Live merupakan fitur streaming video langsung 

dimana penjual dapat menjual produk dan berkomunikasi dengan pembeli 

melalui platform Shopee. Diluncurkan pada 16 juni 2019, fitur ini dirancang 

untuk pengguna smartphone, memberikan kesempatan kepada penjual untuk 

meningkatkan penjualan, meningkatkan eksposur toko, dan membangun citra 

merek. Live streaming memungkinkan konsumen mendapatkan informasi 

produk secara mendalam, termasuk bahan, tekstur, bentuk, kelebihan, dan 

kekurangannya, sehingga keputusan pembelian dapat diambil secara objektif.  

 

Live streaming pada Shopee merupakan salah satu fitur yang disukai dan minati 

oleh masyarakat Indonesia. Berdasarkan hasil survei populix yang bertajuk 

“Understanding Live Streaming Shopping Ecosystem in Indonesia” 

mengungkapkan sebesar 69% responden memilih fitur live streaming Shopee 

sebagai tempat belanja, disusul dengan e-comemerce lainnya seperti TikTok 

Live (25%), Tokopedia Play (4%), dan LazLive (2%). Beberapa penelitian 

sebelumnya telah melakukan penelitian mengenai live streaming yang 

dilakukan oleh Dirnaeni (2021), menunjukkan bahwa berpengaruh secara 

parsial terhadap keputusan pembelian. Keputusan pembelian konsumen 

dipengaruhi berbagai faktor. Shopee Live memberikan berbagai promosi yang 

menjadikan faktor pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian. Salah satu bentuk promosinya adalah promo gratis ongkir. Promo 

gratis ongkir tidak hanya menjadi strategi promosi unggulan Shopee, tetapi 

juga bagian dari upaya promosi penjualan. Upaya ini mencakup berbagai 

kegiatan khusus seperti pameran, eksibisi, demonstrasi, dan aktivitas penjualan 
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lainnya. Hal ini bertujuan untuk merangsang pembelian, mengatasi keraguan 

konsumen dalam berbelanja online akibat beban ongkos kirim yang sering kali 

menjadi hambatan. Dengan memberikan promo gratis ongkir, Shopee berupaya 

mengurangi beban konsumen dan membuat keputusan pembelian menjadi 

mudah.  

Berdasarkan penelitian yang telah diakukan sebelumnya oleh Razali, dkk. 

(2022), menyebutkan bahwa terdapat pengaruh gratis ongkir terhadap 

keputusan pembelian. Selain gratis ongkir, promo yang dinantikan oleh 

konsumen Shopee adalah potongan harga (diskon). Potongan harga adalah 

pengurangan harga secara langsung pada produk tertentu dengan periode waktu 

tertentu. Penjual memberikan potongan harga kepada pembeli sesuai dengan 

kebijakan dan tujuan industri masing masing. Hasil penelitian, yang telah 

dilakukan sebelumnya oleh Auli dkk, (2021) dan Razali dkk (2022), 

menunjukkan bahwa diskon atau potongan harga berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Berdasarkan paparan diatas, dilakukan penelitian 

pendahuluan terhadap mahasiswa PIPS angkatan 2020 Universitas Lampung 

untuk memperkuat penelitian dengan melakukan pra penelitian dengan data 

sebagai berikut. 

 

Tabel 2. Hasil Kuesioner Penelitian Pendahuluan pada Variabel Keputusan 

Pembelian  

 

 

No. Indikator Presentase % 

Ya Tidak 

1.  Saya membeli produk di Shopee karena 
shopee merupakan situs populer saat ini.  

100 0 

2.  Saya memutuskan pembelian di Shopee 

karena shopee memiliki fitur yang 
menarik dan mudah dipahami 

100 0 

3. Fitur Shopee Live membuat saya yakin 

untuk berbelanja di Shopee karna dapat 

melihat produk secara langsung. 

94,7 5,3 

4. Saya akan membeli produk di shopee jika 

ada potongan harga. 

100 0 

5. Saya akan berbelanja di shopee karena 

adanya gratis ongkir. 

100 0 

Sumber : Hasil Kuesioner Penelitian Pendahuluan, 2023 
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Berdasarkan data yang disajikan pada Tabel 2. Dapat diketahui bahwa sebesar 

100% mahasiswa mengakatan iya, Shopee merupakan situs belanja yang 

populer saat ini. Kemudian sebesar 100% mahasiswa memutuskan pembelian 

di Shopee karena memiliki fitur yang menarik dan mudah dipahami. Keputusan 

pembelian mahasiwa yang tinggi beberapa masalah yang mungkin akan timbul 

adalah pembelian impulsif, dengan kemudahan penggunaan dan fitur menarik 

dapat mendorong pembelian impulsif, yang mungkin tidak selalu sesuai dengan 

kebutuhan. Yang kedua adalah pengabaian kualitas produk, fokus pada fitur 

yang menarik dapat membuat konsumen mengabaikan aspek kualitas produk 

yang seharusnya tetap menjadi pertimbangan utama dalam keputusan 

pembelian. Yang ketiga yakni, kecanduan belanja online, kemudahan 

penggunaan dapa menciptakan perilaku kecanduan belanja online, yang bisa 

berdampak negatif pada keuangan. 

 

Kemudian sebesar 94,7 % mahasiswa menjawab iya, adanya fitur Shopee Live 

membuat yakin mahasiwa untuk berbelanja di Shopee karna dapat melihat 

produk secara langsung. Beberapa masalah yang mungkin akan muncul dalam 

keputusan pembelian live streaming Shopee yakni melibatkan ketidakpastian 

kualitas produk tanpa melihat secara langsung, potensialnya ketidaksesuaian 

dengan deskripsi, serta pengaruh promosi yang dapat memengaruhi keputusan 

impulsif. S 

 

Selanjutnya, sebanyak 100% mahasiswa menjawab iya akan membeli produk 

di shopee jika ada potongan harga, dan akan berbelanja di shopee karena 

adanya gratis ongkir. Beberapa masalah yang akan timbul dalam keputusan 

pembelian potongan harga meliputi, ketergantungan pada diskon, pembeli 

dapat menjadi terlalu bergantung pada potongan harga dan menunda pembelian 

hingga ada penawaran diskon, yang dapat mengahambat proses pengambilan 

keputusan. Serta perubahan persepsi nilai produk, potongan harga yang terlalu 

sering dapat merubah persepsi mahasiswa tentang nilai sebenernya dari produk 

tersebut. Sedangkan masalah yang mungkin akan timbul dari keputusan 

pembelian dengan gratis ongkir meliputi penyesuaian harga produk untuk 

menutupi biaya pengiriman yang seharunya, sehingga pembeli mungkin 
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sebenernya membayar lebih untuk produk tersebut. Dan biaya pengembalian 

barang, jika produk perlu dikembalikan, pembeli mungkin harus menaggung 

biaya pengiriman kembali, dan keuntungan dari gratis ongkir dapat terhapus. 

Berdasarkan hasil kuesioner dan paparan latar belakang tersebut, penelitian ini 

mengangkat judul “Pengaruh Live Streaming Shopping, Discount dan Free 

Ongkir Terhadap Keputusan Pembelian di E-commerce Shopee Pada 

Mahasiswa PIPS Universitas Lampung”. 

 

 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dipaparkan, maka masalah 

dalam penelitian ini dapat diidentifikasi yaitu sebagai berikut: 

1. Tingginya keputusan pembelian mahasiswa PIPS Univesitas Lampung 

terhadap penggunaan e-commerce Shopee karena memiliki fitur yang 

menarik dan mudah dipahami.  

2. Keputusan pembelian mahasiwa yang tinggi, masalah yang mungkin akan 

timbul adalah pembelian impulsif, dengan kemudahan penggunaan dan 

fitur menarik dapat mendorong pembelian impulsif, yang mungkin tidak 

selalu sesuai dengan kebutuhan.  

3. Keputusan pembelian mahasiwa yang tinggi, akan menyebabkan 

pengabaian kualitas produk, fokus pada fitur yang menarik dapat membuat 

konsumen mengabaikan aspek kualitas produk yang seharusnya tetap 

menjadi pertimbangan utama dalam keputusan pembelian.  

4. Dampak keputusan pembelian yang tinggi, menyebabkan kecanduan 

belanja online, kemudahan penggunaan dapa menciptakan perilaku 

kecanduan belanja online, yang bisa berdampak negatif pada keuangan. 

5. Keputusan pembelian yang tinggi pada live streaming Shopee dapat 

menimbulkan ketidakpastian kualitas produk tanpa melihat secara 

langsung, potensialnya ketidaksesuaian dengan deskripsi, serta pengaruh 

promosi yang dapat memengaruhi keputusan impulsif. 

6. Adanya fitur live streaming pada Shopee membuat sebagaian mahasiswa 

PIPS Universitas Lampung memiliki kecendrungan dalam mengikuti 
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aktivitas live streaming karena dianggap dapat memberikan gambar dan 

video produk dengan jelas dan detail sehingga menarik perhatian yang 

dapat menimbulkan perilaku konsumtif. 

7. Ketergantungan pada promosi potongan harga atau gratis ongkir, 

mahasiswa dapat menjadi terlalu bergantung pada potongan harga. Serta 

perubahan persepsi nilai produk, potongan harga yang terlalu sering dapat 

merubah persepsi mahasiswa tentang nilai sebenernya dari produk tersebut 

 

 

 

C. Batasan Masalah  

Berdasarkan identifikasi masalah yang bersumber dari latar belakang masalah 

dan hasil penelitian pendahuluan tersebut, maka untuk mempermudah 

pembahasan selanjutnya penulis membatasi permasalah pada “Pengaruh Live 

Streaming Shopping (X1), Discount (X2) dan Free Ongkir (X3) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) di E-commerce Shopee pada Mahasiswa Jurusan 

Pendidikan Ilmu Pengetahuan Sosial (PIPS) Universitas Lampung”. 

 

 

 

D. Rumusan Masalah 

1. Adakah pengaruh Live Streaming Shopping (X1) terhadap Keputusan 

Pembelian di E-commerce Shopee Pada Mahasiswa PIPS Universitas 

Lampung? 

2. Adakah pengaruh Discount (X2) terhadap Keputusan Pembelian di E-

commerce Shopee Pada Mahasiswa PIPS Universitas Lampung? 

3. Adakah pengaruh Free Ongkir (X3) terhadap Keputusan Pembelian di E-

commerce Shopee Pada Mahasiswa PIPS Universitas Lampung? 

4. Adakah Pengaruh Live Streaming Shopping (X1), Discount (X2) dan Free 

Ongkir (X3) terhadap Keputusan Pembelian di E-commerce Shopee Pada 

Mahasiswa PIPS Universitas Lampung? 

 

 

 



11 

 

E. Tujuan Masalah 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan dilakukan penelitian ini adalah 

untuk mengetahui: 

1. Pengaruh  live streaming shopping terhadap keputusan pembelian di e-

commerce Shopee pada mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 

2. Pengaruh discount terhadap keputusan pembelian di e-commerce Shopee 

pada mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 

3. Pengaruh free ongkir terhadap keputusan pembelian e-commerce Shopee 

pada mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 

4. Pengaruh live streaming shopping, discount, dan free ongkir terhadap 

keputusan pembelian di e-commerce Shopee pada mahasiswa PIPS 

Universitas Lampung. 

 

 

 

F. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini berguna baik secara teoritis maupun praktis, yaitu: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam memperluas 

pengetahuan dan wawasan mengenai tentang  terkait dengan pengaruh live 

streaming shopping, discount dan free ongkir terhadap keputusan 

pembelian.  

 

2. Manfaat Praktis  

a Bagi Mahasiswa 

Dapat dijadikan sumber informasi dan masukan dalam melakukan aktivitas 

konsumsi melalui e-commerce yang berlebihan akan mengakibatkan 

mahasiswa memiliki kecenderungan perilaku konsumtif. 

b Bagi Peneliti 

Diharapkan dapat dijadikan referensi masukan atau sarana untuk melatih cara 

berpikir berdasarkan pada disiplin ilmu yang diperoleh pada saat kuliah 

khususnya yang berhubungan dengan live streaming shopping, discount, free 

ongkir dan keputusan pembelian. 

c Bagi Pihak Lain 
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Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat dan sumber 

informasi untuk menambah pengetahuan dan sebagai bahan rujukan referensi 

untuk penelitian berikutnya. 

d Bagi Program Studi  

Penelitian ini relevan dengan program studi pendidikan ekonomi karena 

mempelajari perilaku konsumen di era digital, yang merupakan inti dari ilmu 

ekonomi. Dengan menganalisis pengaruh live streaming shopping, discount, 

dan free ongkir terhadap keputusan pembelian di e-commerce Shopee, 

penelitian ini dapat memberikan wawasan bagi mahasiswa dalam memahami 

dinamika pasar dan strategi pemasaran online. Selain itu, hasil penelitian ini 

juga dapat menjadi sumber informasi bagi pelaku bisnis dalam 

mengoptimalkan strategi penjualan mereka di platform e-commerce. 

 

 

 

G. Ruang Lingkup Penelitian  

Berikut adalah ruang lingkup penelitian yang dilakukan. 

1. Objek Penelitian 

Objek penelitian yang difokuskan adalah Live Streaming Shopping (X1), 

Discount (X2) dan Free Ongkir (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

2. Subjek Penelitian 

Mahasiswa Jurusan PIPS FKIP Angkatan 2020 

3. Tempat Penelitian  

Universitas Lampung 

4. Waktu Penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan pada tahun 2023/2024 

5. Ilmu Penelitian 

Ruang lingkup penelitian ini adalah ilmu ekonomi  

 



 

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

 

 

 

A. Konsep Teori 

1. Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian adalah saat konsumen mengambil keputusan yang 

tegas untuk membeli suatu produk setelah mempertimbangkan berbagai 

aspek dan mengevaluasi produk lain yang serupa dengan pilihan mereka. 

Ini melibatkan konsumen secara langsung dalam proses pembelian dan 

penggunaan barang yang mereka inginkan. Menurut Tjiptono (2018), 

keputusan pembelian adalah hasil dari sebuah proses di mana konsumen 

mengidentifikasi permasalahan yang ada, mencari informasi tentang 

produk atau merek tertentu, serta mengevaluasi beberapa alternatif yang 

ada, dengan tujuan untuk mengatasi permasalahan tersebut. Selanjutnya, 

proses ini membawa mereka menuju keputusan akhir untuk melakukan 

pembelian. 

Keputusan pembelian adalah sebuah proses pengambilan keputusan yang 

dilakukan oleh konsumen dalam memilih produk yang diinginkan. 

Keputusan pembelian merupakan pilihan konsumen dalam memutuskan 

apa yang akan dibeli, mempertimbangkan berapa banyak yang akan dibeli 

dan cara membelinya (Bafadhal samira Aniesa, 2018). 

Kotler dan Keller (2016), menyebutkan ada beberapa elemen yang 

memengaruhi keputusan pembelian, yakni: 

1) Pengaruh Budaya (cultural factors)  

a) Budaya (culture) merujuk pada sekumpulan nilai dasar, persepsi, 

keinginan, dan perilaku yang dipelajari oleh individu dari keluarga 

dan lingkungan mereka. Budaya ini menjadi faktor penentu bagi 

keinginan dan perilaku dasar individu.  
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b) Sub-budaya (subculture) adalah perilaku konsumen yang berasal 

dari kelompok masyarakat dengan sistem nilai yang berbeda 

berdasarkan pengalaman hidup dan situasi yang mereka alami. Sub-

budaya ini dapat mencakup aspek seperti kebangsaan, agama, 

kelompok etnis, ras, dan daerah geografis. Banyak sub-budaya ini 

membantu membentuk segmen pasar yang signifikan, dan pemasar 

sering merancang produk dan program pemasaran yang sesuai 

dengan kebutuhan mereka.  

c) Kelas sosial (social classes) mencerminkan gaya hidup individu 

dalam masyarakat. Kelas sosial ini terdiri dari kelompok masyarakat 

yang relatif homogen dan berada dalam hierarki, dengan anggota 

yang memiliki nilai, minat, dan perilaku yang mirip. 

2) Pengaruh Sosial (social factors)  

a) Kelompok referensi (reference groups) adalah dua orang atau lebih 

yang berinteraksi dalam mencapai tujuan pribadi atau bersama. 

Kelompok ini memiliki pengaruh langsung atau tidak langsung 

terhadap sikap dan perilaku individu.  

b) Keluarga (family) merupakan organisasi pembelian konsumen yang 

paling signifikan dalam masyarakat, dan anggota keluarga sering 

menjadi kelompok referensi utama yang berpengaruh. Ada dua jenis 

keluarga yang memengaruhi pembeli, yaitu keluarga orientasi 

(terdiri dari orang tua dan saudara kandung) dan keluarga prokreasi 

(pasangan dan anak-anak).  

c) Peran sosial dan status (roles and status) mencakup aktivitas yang 

diharapkan dari individu dalam berbagai kelompok sosial. Setiap 

peran membawa status yang mencerminkan penghargaan dari 

masyarakat. Individu beradaptasi dalam berbagai kelompok sosial, 

keluarga, klub, dan organisasi, yang sering menjadi sumber 

informasi penting dalam membantu menentukan norma perilaku. 

3) Faktor Personal (personal factors) Faktor pribadi juga dipengaruhi oleh 

karakteristik individu, termasuk usia dan tahap dalam siklus kehidupan, 
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pekerjaan dan kondisi ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta gaya 

hidup dan nilai-nilai. 

 

Pada saat melakukan pembelian tentu saja konsumen melewati proses 

pengambilan keputusan pembelian. Konsumen memiliki karakteristik 

yang berbeda-beda, dari segi demografi, psikologi dan lain sebagainya. 

Sehingga dalam mengambil keputusan dalam pembelian produk ataupun 

jasa konsumen memiliki selera masing-masing dalam pembelian.  

Proses keputusan pembelian merupakan proses memecahkan masalah 

yang telah dipikirkan (Sangadji dan Sopiah, 2013). Proses keputusan 

pembelian adalah tahap yang harus dilewati oleh pembeli dalam 

melakukan pembelian (Koler dan Amstronge, 2016). Dalam proses 

keputusan pembelian ada lima tahap yang harus dilewati oleh konsumen. 

Berikut adalah proses keputusan pembelian. 

1) Pengenalan masalah  

Proses dimulai ketika pembeli menyadari masalah atau kebutuhan 

mereka, yang dapat dipicu oleh faktor internal atau eksternal. 

Berdasarkan pengalaman sebelumnya, individu telah belajar cara 

mengatasi dorongan ini dan kemudian tertarik pada produk yang 

mereka yakini akan memenuhi kebutuhan tersebut. 

2) Mencari informasi 

Proses pencarian informasi dimulai ketika individu merasa 

memiliki kebutuhan yang mungkin dapat dipenuhi. Kadang-

kadang, pengalaman masa lalu yang teringat kembali bisa 

memberikan wawasan yang membantu dalam membuat keputusan 

saat ini sebelum mencari informasi dari sumber-sumber eksternal. 

Jika seseorang tidak memiliki pengalaman sebelumnya, mereka 

akan mencari informasi di luar untuk membentuk dasar keputusan 

mereka. Menurut Kotler dan Keller 2016), sumber informasi 

konsumen dapat dikelompokkan menjadi empat kategori, yaitu : 

a) Sumber pribadi (seperti kelurga, teman, tetangga, dan kenalan) 

b) Sumber niaga (termasuk iklan, penyalur, kemasan produk dan 

tampilan di toko) 
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c) Sumber umum (meliputi media massa) 

d) Sumber pengalaman (melaui ulasan dan penggunaan produk) 

melalui upaya pencarian informasi ini, konsumen akan dapat 

mengidentifikasi berbagai merek yang tersedia di pasar dan 

memahami keunggulan masing-masing. 

3) Evaluasi alternatif 

Proses ini mencakup evaluasi terhadap karakteristik dan fitur 

produk, nilai dari produk, dan pembentukan sikap konsumen 

terhadap berbagai pilihan merek. Identifikasi pembelian sangat 

bergantung pada sumber informasi yang tersedia dan risiko 

kesalahan dalam penilaian.  

4) Keputusan pembelian  

Dalam tahap ini, konsumen mulai membentuk preferensi terhadap 

berbagai merek dan pilihan yang tersedia. Ketika mereka 

memutuskan untuk membeli, mereka akan mengambil lima sub-

keputusan berikut. 

a) Memilih merek dan pilihan produk (brand decision) 

b) Memilih toko atau vendor tempat mereka akan membeli 

(vendor decision) 

c) Menentukan jumlah produk yang akan dibeli (quantity 

decision) 

d) Memilih waktu pembelian yang sesuai (time decision) 

e) Memilih metode pembayaran yang akan digunakan 

(payment method decision) 

5) Perilaku pasca pembelian 

Setelah pembelian dilakukan, konsumen akan mengalami tingkat 

kepuasan atau ketidakpuasan. Menurut Kotler dan Keller (2016), ada 

tiga tahap yang terkait dengan perilaku pasca pembelian: 

a) Kepuasan pasca pembelian (post-purchase satisfaction). 

Kepuasan pembeli bergantung pada sejauh mana harapan pembeli 

terhadap produk sesuai dengan kinerja yang dirasakannya. 
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b) Tindakan pasca pembelian (post-purchase actions). Kepuasan 

atau ketidakpuasan konsumen terhadap produk akan 

memengaruhi perilaku selanjutnya. Jika konsumen merasa puas, 

mereka kemungkinan besar akan melakukan pembelian 

berikutnya. Sebaliknya, jika konsumen merasa tidak puas dengan 

pembelian mereka, mereka mungkin beralih ke merek lain. 

c) Penggunaan dan pembuangan pasca pembelian (post-purchase 

use and disposal). Tingkat kepuasan konsumen bergantung pada 

kondisi aktual produk dibandingkan dengan harapan konsumen. 

Kepuasan atau ketidakpuasan ini akan memengaruhi aktivitas 

konsumen selanjutnya. Namun, jika konsumen merasa tidak puas, 

mereka mungkin akan mencari merek lain. 

 

Kotler dan Keller (2016), menjelaskan bahwa keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian produk mencakup enam aspek utama, yaitu: 

1) Pemilihan produk: Konsumen harus memutuskan apakah akan 

membeli produk tertentu atau mengalokasikan uangnya untuk tujuan 

lain. Dalam konteks ini, perusahaan perlu memperhatikan orang-

orang yang berminat untuk membeli produk dan berbagai alternatif 

yang mereka pertimbangkan, seperti kebutuhan mereka, variasi 

produk, dan kualitas produk. 

2) Pemilihan merek: Pembeli harus memutuskan merek mana yang akan 

mereka beli, karena setiap merek memiliki karakteristik yang berbeda, 

seperti tingkat kepercayaan dan popularitas. 

3) Pemilihan penyalur: Konsumen harus memilih tempat atau penyalur 

di mana mereka akan membeli produk. Setiap pembeli dapat memiliki 

pertimbangan yang berbeda, seperti lokasi yang dekat, harga yang 

kompetitif, atau ketersediaan produk. 

4) Waktu pembelian: Keputusan konsumen mengenai kapan mereka 

akan melakukan pembelian dapat bervariasi, misalnya, pembelian 

bulanan, per trimester, per semester, atau per tahun. 

5) Jumlah pembelian: Konsumen juga harus memutuskan seberapa 

banyak produk yang akan mereka beli pada suatu waktu, termasuk 
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kemungkinan melakukan pembelian lebih dari satu kali, sesuai dengan 

kebutuhan mereka. 

6) Metode pembayaran. Pembeli memiliki kebebasan untuk memilih 

cara pembayaran saat membuat keputusan tentang pembelian barang 

dan jasa. Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh teknologi 

yang digunakan dalam transaksi. 

 

2. Live Streaming Shopping  

Live streaming adalah media yang dapat merekam dan menyiarkan gambar 

atau video secara real-time, melalui teknologi komunikasi sehingga 

memungkinkan penonton dapat menyaksikan dan merasakan bahwa 

mereka hadir secara langsung (C.C. Chen & Lin, 2018). 

 

Live Streaming Shopping adalah proses jual beli yang dilakukan melalui 

siaran langsung, menggunakan alat bantu berupa teknologi komunikasi. 

Dimana penjual bisa menawarkan produknya secara langsung melalui 

platform media sosial atau e-commerce, saling berinteraksi dengan 

pembeli. Penjual akan memperlihatkan dan menjelaskan produk yang 

dijualnya secara langsung kepada audiensnya secara virtual. Taobo adalah 

orang yang memperkenalkan Teknik pemasaran ini.  

 

Adanya fitur live pada e-commerce, membuat pelaku usaha dapat secara 

real time menawarkan produk, memberikan penjelasan secara detail 

mengenai produk, menjawab pertanyaan audiens atau konsumen dalam 

waktu yang terbatas. Siaran langsung memungkinkan seseorang untuk 

menyiarkan video dan audio suatu acara kepada audiens atau penonton 

melalui internet secara real time (Chen et al., 2019). Hal tersebut 

menjadikan live streaming shopping berbeda, karena dinilai lebih 

interaktif dibandingkan dengan belanja online yang hanya diberikan 

katalog atau gambar produk, serta live streaming shopping dapat menarik 

minat beli seseorang karena konsumen bisa melihat produknya secara 

langsung. 
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Berikut adalah indikator live streaming shopping Song, C., & Liu Y. 

(2021)  yakni:   

1) Daya tarik streamer, keahlian streamer dan kepercayaan streamer. 

Daya tarik dan keahlian streamer dalam memberikan infromasi 

tentang semua produk yang ingin dibeli oleh konsumen, membantu 

konsumen dalam memilih produk yang diinginkan serta membantu 

kebutuhan sesuai dengan kondisi konsumen. 

2) Ketersediaan umpan balik/komunikasi langsung antara penonton 

dan streamer. Live streaming shopping memungkinkan konsumen 

untuk dapat mengomentari produk, berbagi pendapat kepada 

penjual, dan berbagi pengalaman berbelanja dengan pejual. 

3) Fitur live streaming membuat pemirsa fokus. Live streaming dapat 

memberikan gambar dan video dengan detail, memberikan 

informasi mengenai cara menggunakan produk dan dapat 

memvisualisasi produk seperti di dunia nyata. 

4) Komunikasi streamer, ketepatan waktu live streaming. 

Keamampuan streamer dalam menjealaskan setiap produk dengan 

jelas dan mudah dipahami oleh konsumen serta ketepatan waktu live 

streaming yang dapat menarik perhatian konsumen. 

5) Sosial lingkungan live streaming. Kondisi yang kondusif saat live 

streaming berlangsung. 

 

3. Discount (Potongan Harga) 

Potongan harga adalah bentuk pengurangan harga yang ditawarkan dari 

penjual kepada pembeli sebagai imbalan atas tindakan tertentu yang 

dilakukan pembeli, misalnya untuk membayar tagihan lebih cepat, 

membeli dalam jumlah besar atau melakukan pembelian di luar periode 

tertentu, (Tjiptono, 2020). Diskon harga merupakan penghematan yang 

ditawarkan kepada konsumen dari harga reguler produk yang tertera pada 

label atau kemasan produk (Kotler & Keller, 2016). Diskon merupakan 

salah satu bentuk strategi pemasaran yang efektif untuk konsumen 

membeli produknya.  
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Diskon adalah salah satu yang ditawarkan pedagang kepada pembeli atas 

produk yang dijual dan memiliki potongan harga pada produk tertentu, 

untuk menarik perhatian dan meningkatkan harapan konsumen terhadap 

penerimaan produknya, (Sonata,2019) Potongan-potongan harga 

diberikan kepada konsumen disebabkan oleh beberapa hal, (Alma, 2019) 

yakni diantaranya : 

1) Konsumen membayar lebih cepat dari masa atau waktu yang telah 

ditentukan 

2) Pembelian dalam jumlah besar 

3) Adanya perbedaan timbangan 

4) Adanya suatu program yang diberikan oleh produsen 

Jadi, dapat disimpulkan bahwa potongan harga merupakan salah satu 

bentuk strategi promosi yang dibuat oleh penjual dalam rangka 

meningkatan penjualan barang atau jasa, yang dimana dapat 

menguntungkan konsumen dalam menghemat pengeluarannya. Sementara 

bagi penjual yakni dapat meningkatkan penjualan produk ataupun jasa. 

 

Ada beberapa macam bentuk dari harga diskon (Tjiptono dkk, 2020), 

yakni : 

1) Diskon kuantitas, adalah potongan harga yang diberikan kepada 

konsumen dengan tujuan agar konsumen membeli dalam jumlah 

yang lebih banyak.  

2) Diskon musiman, adalah potongan harga yang diberikan kepada 

pembeli produk di luar musim atau periode permintaan puncak. 

Digunakan untuk mendorong konsumen agar membeli produk 

yang sebenarnya baru akan dibutuhkan di beberapa waktu 

mendatang. 

3) Diskon kas, adalah potongan harga yang diberikan kepada 

pembeli apabila membayar tunai barang-barang yang dibeli 

dalam jangka waktu tertentu sesuai dengan perjanjian transaksi. 

4) Trade (functional) discount merupakan potongan harga yang 

diberikan oleh produsen kepada distributor yang terlibat dalam 
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pendistribusian barang ataupun produk dengan pelaksanaan 

fungsi-fungsi seperti penyimpanan dan penjualan. 

5) Harga obral adalah diskon sementara dari harga normal, yang 

bertujuan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian 

segera. 

 

Tujuan pemberian potongan harga menurut (Agisnawati, 2021) yakni: 

1) Meyakinkan konsumen agar melakukan transaksi barang atau 

jasa yang ditawarkan. 

2) Untuk mengurangi kuantitas gudang dalam meningkatnya 

kuantitas jumlah penjualan. 

3) Mengetahui efektifitas adanya potongan harga yang diberikan 

kepada konsumen 

4) Adanya potongan harga memberi keuntungan bagi pembeli dan 

untuk mengurangi jumlah pengeluaran konsumen. 

 

Terdapat tiga indikator hal yang menjadi indikator potongan harga 

(Sutisna, 2012).  

1)  Besarnya potongan harga 

Besarnya diskon yang diberikan sehubungan dengan penjualan 

produk diskon konsumen mempunyai persepsi tersendiri terhadap 

diskon karena cara konsumen memandang harga (tinggi, rendah 

dan wajar) sangat memengaruhi niat untuk membeli dan 

kepuasan pembeli. Produk yang mendapat diskon meningkatkan 

persepsi konsumen terhadap penghematan dan nilai dari harga 

asli yang diberikan oleh toko sebelum menerima diskon, yang 

kemudian dibandingkan dengan harga produk setelah menerima 

diskon.  

2) Masa potongan harga 

Jangka waktu yang diberikan saat penerapan diskon. Secara 

umum perusahaan tidak memberikan diskon kepada semua 

produk . pemberian diskon sesuai dengan masa tertentu maupun 
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jenis pembelian peroduknya. Hal ini dilakukan agar pemberian 

diskon dapat memenuhi kebutuhan konsumen. 

3) Jenis produk yang medapatkan potongan harga 

Pilihan produk serbaguna yang bisa diberikan diskon. Jenis 

produk yang mendapat diskon dapat memengaruhi minat beli 

konsumen, terutama produk dengan merek terkenal sehingga 

meningkatkan tingkat pembelian dibandingkan produk yang 

masih sedikit diketahui konsumen. 

 

 

 

4. Free Ongkir 

Gratis ongkir merupakan fitur pengiriman yang diberikan oleh aplikasi 

belanja online atau marketplace kepada pembeli yang melakukan transaksi 

pada aplikasi belanja online dengan menggunakan layanan pengiriman 

yang disediakan oleh penjual.  Menurut Asra (2019), dengan adanya 

promo gratis ongkir yang diberikan kepada pembeli, tujuan untuk 

meringankan konsumen untuk berbelanja online tanpa harus memikirkan 

biaya pengiriman. Menurut Assuri (2018) dan Sari (2019), promo gratis 

ongkir merupakan bagian dari promosi penjualan untuk menarik minat beli 

konsumen dan merupakan usaha untuk mendorong pembelian. Jika jumlah 

pembelian produk semakin banyak, maka semakin berat bobotnya dan 

semakin jauh jarak pengiriman, maka semakin mahal biaya 

pengangkutannya. Oleh karena itu adanya promo gratis ongkir membantu 

konsumen dalam meringankan biaya pengiriman yang di tanggung oleh 

pembeli. 

 

Berikut adalah indikator gratis ongkir menurut Novita Sari (2020), yang 

terdiri dari : 

1) Perhatian, yaitu menimbulkan perhatian bagi pelanggan berarti 

sebuah pesan harus dapat  menimbulkan perhatian baik dalam 

bentuk dan media yang disampaikan. Perhatian ini bertujuan secara 

umum atau khusus kepada calon konsumen atau konsumen yang 

akan dijadikan target sasaran.  
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2) Ketertarikan, merupakan munculnya minat beli konsumen tehadap 

objek yang dikenalkan oleh suatu pemasar. Pada tahap ini 

seseorang konsumen memiliki ketertarikan terhadap sebuah 

produk dan rasa ingin memiliki produk tersebut.  

3) Keinginan, yaitu cara mendorong calon konsumen agar memiliki 

rasa keinginan untuk memiliki suatu produk. Keinginan ini 

berkaitan dengan motif dan motivasi konsumen dalam membeli 

suatu produk.  

4) Tindakan, yaitu terjadi dengan adanya keinginan kuat konsumen 

sehingga terjadi pengambilan keputusan dalam melakukan pembeli 

produk yang ditawarkan.  

 

 

 

B. Hasil Penelitian Yang Relevan  

Dalam penelitian ini, penulis mengacu pada beberapa penelitian terdahulu yang 

relevan dengan penelitian yang akan dilakukan. Berikut ini adalah beberapa hasil 

penelitian relevan yang dapat dijadikan bahan acuan bagi peneliti. 

 

Tabel 3. Hasil Penelitian Yang Relevan 

 

 

No. Penulis Judul Hasil 
1. Geofakta 

Razali, Dessy 
Andamisari, 

Jun Saputra 

 

Pengaruh 

Promosi 
Diskon dan 

Gratis Ongkir 

Shopee 

Terhadap 
Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 
 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa  

terdapat pengaruh secara parsial dan  
simultan, promosi diskon dan gratis 

ongkir Shopee terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

Persamaan : 
Terdapat persamaan pada variabel X, 

yaitu promosi diskon dan gratis ongkir 

dan pada variabel Yyakni keputusan 
pembelian. 

Perbedaan : 

Terdapat perbedaan dalam metode 

penelitian yang digunakan pada penelitian 
ini, yakni menggunakan metode  

penelitian yang berlandaskan pada filsafat 

positivisme. 

Pembaruan : 

Terdapat pembaruan pada variabel X, 

yaitu live streaming shoppe Live,  
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2. Miftakhul 

Jannah, Budi 

Wahono, 
Khalikussabir 

 

Pengaruh 

Diskon Flash 

Sale, Rating 
Dan Gratis 

Ongkos 

Kirim 
Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 
Pada 

Marketplace 

Shopee  

. 
 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh secara simultan, 

variabel flash sale, rating dan gratis 
ongkos kirim terhadap keputusan 

pembelian pada marketplace shopee. 

Namun pada variabel rating berpengaruh 
positif tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Persamaan : 
Terdapat persamaan pada variabel X, 

yaitu gratis ongkir dan pada variabel Y 

yakni keputusan pembelian. 

Perbedaan : 
Terdapat perbedaan pada variabel X 

yakni, diskon flash sale, rating. 

Pembaruan : 
Terdapat pembaruan pada variabel X, 

yaitu live streaming Shopee Live. 

3. Shoffi’ul Auli, 

M. Ridwan 
Basalamah, 

Restu 

Millannintya. 
 

Pengaruh 

Diskon dan 
Promo Gratis 

Ongkos 

Kirim 
Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Pada E-
commerce 

Shopee  

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa, 

terdapat pengaruh secara parsial dan 
simultan variabel diskon dan promo gratis 

ongkos kirim terhadap keputusan 

pembelian pada e-commerce Shopee. 

Persamaan : 

Terdapat persamaan pada variabel X, 

yaitu diskon dan promo gratis ongkir dan 

pada variabel Y yakni keputusan 
pembelian 

Perbedaan : 

Jenis penelitian dalam penelitian tersebut 
menggunakan penelitian explanatory 

research. 

Pembaruan : 
Terdapat pembaruan pada variabel X, 

yakni live streaming shopee live. 

4. An nissa Ita 

Yulianti, 
Novita Risma 

Maharani, 

Yusmaneti  

Pengaruh 

Harga dan 
Kualitas Fitur 

Shopee Live 

Terhadap 
Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Shopee 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh secara simultan, antara 
kualitas fitur Shopee live dan harga 

terhadap kepuasan konsumen pada E-

commerce Shopee. 

Persamaan : 

Terdapat persamaan pada variabel Y 

yakni keputusan pembelian konsumen 

Shopee 

Perbedaan : 

Terdapat perbedaan pada variabel X 

yakni, harga dan kualitas fitur Shopee 
Live. 

Pembaruan : 

Terdapat pembaruan pada variabel X, 

yaitu live streaming shopping, potongan 
harga, dan gratis ongkir.. 

Tabel 3 (Lanjutan) 



25 

 

 

 

C. Kerangka Pikir 

Di era digital saat ini, banyak perubahan yang terjadi di berbagai bidang 

kehidupan, salah satunya yakni dampak digitalisasi terhadap pemasaran. 

Dengan adanya teknologi digital kini pemasaran berkembang dengan pesat, 

dimana memudahkan produsen dalam menjual produknya melalui platform 

digital dan pembeli bisa melakukan transaksi pembelian secara online memalui 

e-commerce, website atau media sosial. Tak hanya itu di era digital ini merubah 

gaya hidup bagi seseorangan maupun kelompok menjadi serba instan, karena 

adanya kemudahan yang diberikan oleh teknologi yang bisa digunakan sebagai 

tempat pemenuhan kebutuhan sehari hari contoh konkritnya adalah platform e-

commerce. E-commerce bisa menimbulkan dampak positif maupun negatif.  

 

Hadirnya e-commerce Shopee memudahkan pelaku usaha dalam memasarkan 

produknya, munculnya wirausaha baru, mudahnya melakukan transaksi jual 

beli secara online . Begitupun manfaat yang dirasakan oleh pembeli yakni 

dapat melakukan pembelian dimana saja, kapan saja dan lebih mengehemat 

waktu dan tenaga. Shopee, sebagai platform e-commerce, memberikan 

berbagai fitur yang dapat memudahkan konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian. Keputusan pembelian dapat dipengaruhi beberapa faktor seperti 

faktor kebutuhan, pengaruh dari teman, keadaan lingkungan, harga dan produk 

5.  Desti Dirnaeni, 

Irfan 

Ardiansyah, 
Christera 

Kuswahyu 

Indira  

Faktor-Faktor 

Yang 

Memengaruhi 
Keputusan 

Pembelian 

Melalui Fitur 
Shopee Live  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa, 

variabel live streaming video dan 

kepercayaan berpengaruh parsial 
terhadap keputusan pembelian sedangkan 

kualitas produk tidak berpengaruh, dan 

semua variabel berpengaruh secara 
stimultan terhadap keputusan pembelian  

Persamaan : 

Terdapat persamaan pada objek yang 
diteliti yakni keputusan pembelian. 

Perbedaan : 

Terdapat perbedaan pada penelitian ini 

menggunakan analisis data dengan 
metode verifikatif. 

Pembaruan : 

Terdapat pembaruan pada jenis penelitian 
yang digunakan yakni menggakan 

penelitian kuantitatif dengan uji 

pengaruh. 

Tabel 3 (Lanjutan) 
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serta faktor promosi. Selain faktor tersebut, keputusan pembelian juga dapat 

dipengaruhi oleh beragam promosi yang diberikan e-commerce, seperti pada 

Shopee yakni adanya fitur live streaming, potongan harga dan gratis ongkir 

yang menarik perhatian pembeli Adapun faktor yang memengaruhi Keputusan 

Pembelian (Y) dalam penelitian ini adalah  Live Streaming Shopping (X1), 

Potongan Harga (X2) dan Gratis Ongkir (X3). 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Gambar 1. Paradigma Penelitian 

Keterangan : 

 : Garis Parsial 

  : Garis Simultan 

 

Live streaming shopping dapat meningkatkan keterlibatan konsumen dan 

memberikan informasi langsung tentang produk, yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian. Discount dan free ongkir juga dapat menarik perhatian 

konsumen dan mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli. Efisiensi waktu 

dan efektifitas biaya muncul karena live streaming shopping memungkinkan 

konsumen untuk melihat produk secara langsung tanpa harus pergi ke toko fisik, 

yang menghemat waktu dan biaya transportasi. Discount dan free ongkir dapat 

mengurangi biaya keseluruhan. Dengan demikian, kerangka pikir ini 

Live Streaming 

Shopping (X1) 

Discount (X2) 

Free Ongkir (X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
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menggambarkan bagaimana variabel live streaming shopping, discount, dan free 

ongkir dapat mempengaruhi keputusan pembelian dengan menciptakan efisiensi 

waktu dan efektifitas biaya. 

 

 

 

D. Hipotesis 

Berdasarkan batasan masalah, kajian teori serta kerangka pikir yang telah 

dijelaskan, berikut adalah hipotesis atau dugaan sementara dari penelitian ini. 

1. Ada pengaruh live streaming shopping terhadap keputusan pembelian di e-

commerce Shopee pada mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 

2. Ada pengaruh discount terhadap keputusan pembelian di e-commerce 

Shopee pada mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 

3. Ada pengaruh free ongkir terhadap keputusan pembelian di e-commerce 

Shopee pada mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 

4. Ada pengaruh live streaming shopping, discount, dan free ongkir terhadap 

keputusan pembelian di e-commerce Shopee pada mahasiswa PIPS 

Universitas Lampung. 

 



 

 

 

 

 

III. METODE PENELITIAN 

 

 

 

 

A. Jenis Dan Pendekatan Penelitian 

Metode penelitian adalah cara ilmiah untuk memperoleh informasi dengan 

tujuan yang memenuhi syarat untuk menemukan, membuktikan dan 

mengembangkan sesuatu informasi sehingga dapat digunakan untuk 

memahami, memecahkan dan mencegah masalah (Sugiono, 2020). Metode 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dan verifikatif 

dengan pendekatan ex post facto. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang 

memberikan gambaran terhadap suatu fenomena atau kenyataan sosial, dengan 

mendeskripsikan sejumlah variabel yang berkenaan dengan masalah yang akan 

diteliti dan diuji.  

Metode verifikatif adalah penelitian yang dilakukan terhadap populasi atau 

sampel tertentu yang bertujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan 

(Sugiono, 2017). Jadi, metode penelitian deskriptif verifikatif adalah metode 

yang bertujuan untuk mendeskripsikan suatu permasalahan yang ada secara 

aktual, sistematik dan akurat mengenai temuan fakta yang ada di lapangan. 

Serta tujuannya adalah untuk menguji hipotesis hasil penelitian  dengan 

perhitungan angka atau statistik. Pendekatan ex post facto adalah penelitian 

yang memiliki tujuan menemukan penyebab yang memungkinkan terjadi 

perubahan gejala atau fenomena yang dipengaruhi oleh peristiwa, Perilaku atau 

hal-hal lain yang menyebabkan perubahan pada variabel bebas secara 

keseluruhan yang sudah terjadi. 

 

 

 

B. Populasi Dan Sampel 

Pada setiap penelitian, sebelum menentukan populasinya, harus sudah 

ditentukan unit sampel penelitian. Penelitian yang baik adalah memperhatikan 
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besaran populasi dan sampelnya. Berikut adalah populasi dan sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini. 

1. Populasi  

Populasi adalah keseluruhan dari subjek dan atau objek yang akan menjadi 

sasaran penelitian. Subjek penelitian merupakan tempat atau lokasi data 

variabel yang akan digunakan. Populasi adalah suatu ruang umum yang 

meliputi obyek atau subyek dengan kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya (Sugiono, 2019). Pada penelitian ini populasi yang diambil 

adalah mahasiswa aktif Jurusan Pendidikan Ilmu Pengetahuan Sosial (PIPS) 

Universitas Lampung angkatan 2020 yakni : Pendidikan Ekonomi, 

Pendidikan Geografi, PPKN dan Pendidikan Sejarah. 

 

Tabel 4. Jumlah Mahasiswa Aktif Jurusan Pendidikan Ilmu  Pengetahuan 

Sosial (PIPS) Universitas Lampung Angakatan 2020 

 

 

No. Jurusan Jumlah Persentase 

1 Pendidikan Ekonomi 76 26% 

2 Pendidikan Geografi 70 24% 

3 PPKN 75 26% 

4 Pendidikan Sejarah 71 24% 

 Total 292  

Sumber : Siakadu Universitas Lampung, 2023. 

 

2. Sampel  

Sampel penelitian adalah bagian yang memberikan gambaran secara umum 

dari populasi. Sampel penelitian memiliki karakteristik yang sama atau 

hampir sama dengan karakteristik populasi, sehingga sampel yang 

digunakan dapat mewakili populasi yang diamati. Menurut Sugiono (2019), 

sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Pengambilan sampel ini menggunakan pendekatan rumus 

Slovin. Pendekatan pengambilan sampel berdasarkan Slovin dapat 

dirumuskan : 
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n =      N 

                       1 + Ne2 

Keterangan : 

n : Jumlah Sampel 

N  : Total Populasi  

e  : Tingkat Kesalahan Dalam Pengambilan Sampel (0,05 atau 5%). 

Berdasarkan rumus Slovin diatas, berikut adalah perhitungan jumlah 

sampel. Mengacu pada rumus slovin diatas, berikut adalah jumlah 

perhitungan sampel :  

 n  =          292 

     1 + 292 (0,05)2 

 n  =  168,78 atau dibulatkan menjadi 169 

 Jadi pada penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 169 orang 

mahasiswa PIPS Universitas Lampung. 

 

 

 

C. Teknik Pengambilan Sampel 

Konsep dasar dalam teknik pengambilan sampel adalah keterwakilan, 

ketelitian atau presisi dan ketidakbiasan. Penelitian ini menggunakan 

Probability Sampling dengan teknik simple random sampling sebagai teknik 

pengambilan sampel yang diteliti.  Probability sampling adalah teknik samping 

yang memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur (anggota) populasi 

untuk dipilih menjadi anggota sampel. Cara pengambilan sampel disebut 

sederhana (Simple), karena cara pengambilan sampelnya adalah seluruh 

individu dalam satu kelompok yang sama tanpa memperhitungkan strata yang 

ada di antara orang orang tersebut. Berikut adalah perhitungan teknik 

pengambilan sampel yang digunakan : 

 

  Jumlah sampel = 
Jumlah Angkatan per jurusan

Jumlah Populasi
 x Jumlah Sampel 

 

Perhitungan jumlah sampel mahasiswa aktif Pendidikan Ilmu Pengetahuan 

Sosial Universitas Lampung Angkatan 2020. 
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Tabel 5. Perhitungan Jumlah Sampel Setiap Program Studi PIPS. 

 

 

No. Jurusan Populasi Jumlah Sampel 

1. Pendidikan Ekonomi 76

292
 x 169 = 43,98 

44 

2. Pendidikan Geografi 70

292
 x 169 = 40,51 

41 

3. PPKN 75

292
 x 169 = 43,40 

43 

4. Pendidikan Sejarah 71

292
x 169 = 41,09 

41 

 Total Responden 169 

 Sumber : Hasil Pengolahan Data 2023 

 

 

 

D. Variabel Penelitian 

Variabel adalah karakteristik dari orang, atau kejadian yang berbeda dalam 

nilai-nilai yang dijumpai pada orang, objek atau kejadian. Pada penelitian ini 

menggunakan dua variabel yakni sebagai berikut: 

1. Variabel Bebas  

Variabel bebas (independent variable)  atau biasa disebut variabel 

stimulus/prediktor adalah variabel yang memengaruhi atau yang menjadi 

sebab perubahan dari variabel terikat. Dalam penelitian ini, yang menjadi 

variabel bebas adalah Live Streaming Shopping (X1), Discount (X2) dan 

Free Ongkir (X3). 

2. Variabel Terikat  

Variabel terikat (dependent varibel) atau biasa disebut variabel 

output/kriteria adalah variabel yang pengaruhi atau yang menjadi akibat dari 

variabel bebas. Dalam penelitian ini yang menjadi variabel terikat adalah 

Keputusan Pembelian. 

 

 

 

E. Definisi Konseptual Variabel 

Definisi konseptual merupakan penjelasan dari setiap bentuk kata dalam 

variabel yang dijadikan sebagai pedoman dalam peneltian sehingga 

memudahkan peneliti dalam mengoperasikan konsep tersebut dilapangan. 
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1. Live Streaming Shopping (X1) 

Live Streaming Shopping adalah kegiatan penjual yang menawarkan 

produk secara langsung melalui media digital dengan saling 

berkomunikasi kepada pembeli melalui suatu paltform digital. 

2. Discount (Potongan Harga) (X2) 

Discount potongan harga adalah salah satu bentuk promosi yang 

dilakukan oleh penjual dalam suatu periode tertentu yang bertujuan untuk 

meningkatkan penjualan dan menarik perhatian konsumen untuk 

membeli produk dalam jumlah besar. 

3. Free Ongkir (X3) 

Free ongkir merupakan fitur pengiriman yang diberikan oleh aplikasi 

belanja online atau marketplace kepada pembeli yang melakukan 

transaksi dengan membebaskan biaya pengiriman sehingga konsumen 

tidak menanggung biaya ongkos kirim. 

4. Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian adalah proses pemilihan dan pilihan konsumen 

saat membeli produk atau layanan, dipengaruhi oleh faktor seperti 

kebutuhan, preferensi, dan pertimbangan harga. 

 

 

 

F. Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional adalah penjelasan/uraian teknis tentang cara mengukur 

sebuah konsep atas variabel yang bersangkutan. Penjelasan teknis yang 

dimaksud adalah berkaitan dengan indikator variabel. Berikut adalah definisi 

operasional variabel pada penelitian ini. 

1. Live Streaming Shopping 

Live streaming shopping merupakan skor jawaban responden tentang 

ketertarikan konsumen dalam aktivitas belanja melalui e-commerce Shopee 

yang memengaruhi proses mengambil keputusan. Indikator live streaming 

shopping yakni daya tarik streamer, ketersediaan umpan balik, fitur live 

streaming membuat pemirsa fokus, komunikasi streamer, sosial lingkungan 

live streaming. Pengukuran indikatornya menggunakan skala interval dengan 



33 

 

pendekatan semantic differential dengan pilihan kriteria indikator skala 1 

sampai 6 yang memiliki rentang nilai dari sangat negatif sampai dengan sangat 

positif. 

 

2. Discount (Potongan Harga) 

Potongan harga adalah salah satu bentuk promosi yang digunakan untuk minat 

beli konsumen sehingga terciptanya keputusan pembelian. Indikator potongan 

pembelian meliputi Besarnya potongan harga, Masa potongan harga, dan Jenis 

produk yang mendapatkan potongan harga. Pengukuran indikatornya 

menggunakan skala interval dengan pendekatan semantic differential dengan 

pilihan kriteria indikator skala 1 sampai 6 yang memiliki rentang nilai dari 

sangat negatif sampai dengan sangat positif. 

 

3. Free Ongkir  

Free ongkir adalah ketertarikan pembeli dalam e-commerce Shopee yang 

meniadakan biaya pengiriman terhadap produk yang dibeli, yang dapat 

menarik perhatian konsumen sehingga menciptakan keputusan pembelian. 

Indikator gratis ongkir meliputi perhatian, ketertarikan, keinginan dan tindakan. 

Pengukuran indikatornya menggunakan skala interval dengan pendekatan 

semantic differential dengan pilihan kriteria indikator skala 1 sampai 6 yang 

memiliki rentang nilai dari sangat negatif sampai dengan sangat positif. 

 

4. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah sebuah proses pengambilan keputusan yang 

dilakukan oleh konsumen dalam memilih produk yang diinginkan. Indikatornya 

meliputi pemilihan produk, pemilihan merek, pemilihan penyalur, waktu 

pembelian, jumlah pembelian dan metode pembayaran. Pengukuran 

indikatornya menggunakan skala interval dengan pendekatan semantic 

differential dengan pilihan kriteria indikator skala 1 sampai 6 yang memiliki 

rentang nilai dari sangat negatif sampai dengan sangat positif. 

 

Berdarsarkan penjelasan definisi operasional variabel sebelumnya, untuk 

mempermudah pemahaman, definisi tersebut diuraikan dalam tabel berikut.  
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Tabel 6. Definisi Operasional Variabel 

 

 

Definisi Variabel Indikator Skala 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

1. Pemiihan produk 

2. Pemilihan merek 

3. Pemilihan penyalur 

4. Waktu pembelian 

5. Jumlah pembelian 

6. Metode pembayaran 

Kotler dan Keller  (2016). 

interval 

dengan 

pendekatan 

semantic 

differential 

Live Streaming 

Shopping (X1) 

1. Daya tarik streamer 

2. Ketersediaan umpan balik/komunikasi 

langsung antara penonton dan 

streamer. 

3. Fitur live streaming membuat pemirsa 

fokus 

4. Komunikasi streamer 

5. Sosial lingkungan live streaming 

Song, C., & Liu Y. (2021.) 

interval 

dengan 

pendekatan 

semantic 

differential 

Discount (X2) 1) Besarnya potongan harga 

2) Masa potongan harga 

3) Jenis produk yang mendapatkan 

potongan harga 

     Sutisna (2012). 

interval 

dengan 

pendekatan 

semantic 

differential 

Free ongkir (X3) 1. Perhatian, yaitu menimbulkan 

perhatian baik dalam bentuk dan 

media yang disampaikan. 

2. Ketertarikan, merupakan munculnya 

minat beli konsumen terhadap objek 

yang dikenalkan. 

3. Keinginan, mendorong calon konsumen 

agar memilki rasa keinginan untuk 

memiliki suatu produk 

4. Tindakan, terjadinya pengambilan 

keputusan dalam melakukan pembelian 

produk yang ditawarkan. 

Novita Sari, (2020). 

interval 

dengan 

pendekatan 

semantic 

differential 

 

G. Teknik Pengumpulan Data 

Berikut adalah beberapa teknik pengumpulan data yang digunakan dalam 

pengumpulan data penelitian yakni: 

1. Angket (Kuisioner) 

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan kepada responden 
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untuk dijawab. Teknik pengiriman instrumen (kuisioner) kepada responden 

dapat dilakukan melalui berbagai jalur seperti pos, whatsapp, email, google 

form dan lain sebagainya. Kuesioner dapat dibuat dalam bentuk 

konvensional (cetak) atau dalam bentuk online (misalnya google form). 

Dalam penelitian ini kuesionerdisebar melalui whatsapp. Alasan memilih 

teknik kuesioner adalah salah satu teknik pengumpulan data yang lebih 

efisien digunakan oleh peneliti apabila jumlah responden cukup banyak dan 

tersebar di wilayah yang luas. Penelitian ini akan menggunakan kuesioner 

tertutup. Kuesioner tertutup adalah bentuk kuesioner yang format 

jawabannya sudah disiapkan terlebih dahulu oleh peneliti dan responden 

diminta memberikan pendapatnya dengan memilih salah satu dari 

kemungkinan jawaban yang telah tersedia.  

Dalam penelitian ini pembuatan kuesioner menggunakan google form 

sebagai efisiensi waktu dalam mengumpulkan data. Kuesioner yang dibuat 

akan disusun menggunakan skala interval dengan pendekatan semantic 

differential yang menyediakan enam opsi jawaban, yakni (1) sangat tidak 

setuju, (2) tidak setuju, (3) kurang setuju, (4) cukup setuju, (5) Setuju dan 

(6) sangat setuju. Dalam penelitian ini meniadakan katageori jawaban yang 

ditengah (netral) dengan alasan : pertama kategori undeciden yaitu memiliki 

makna ganda, yang bisa diartikan belum dapat memberikan keputusan, 

kategori jawaban yang bisa bermakna ganda tentunya tidak diharapkan 

dalam suatu instrumen. Kedua, adanya pilihan kata netral (jawaban yang 

ditengah) bisa menimbulkan kecendrungan responden memilih jawaban ke 

tengah, terutama bagi yang memiliki jawaban ragu-ragu, jika disediakan 

kategori jawaban itu akan mengurangi banyaknya informasi yang dapat 

dijaring para responden. 

 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah pengumpulan bukti atau data seperti gambar atau 

dalam bentuk data informasi secara tertulis maupun dalam bentuk video 

yang dikumpulkan dari proses penelitian yang dilakukan. Dokumentasi 

dalam penelitian ini berupa gambar berupa tangkapan layar maupun foto. 

 



36 

 

 

 

H. Uji Persyaratan Instrumen 

1. Uji Validitas 

Validitas merupakan suatu ukuran yang menunjukkan kevalidan atau 

kesahihan suatu instrumen penelitian. Pengujian validitas itu mengacu pada 

sejauh mana suatu instrumen dalam menjalankan fungsi. Instrumen 

dikatakan valid jika instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur 

apa yang hendak diukur. Untuk hasil uji validitas tidak berlaku secara 

universal, artinya bahwa suatu instrumen dapat memiliki nilai valid yang 

tinggi pada saat tertentu dan tempat tertentu, akan tetapi menjadi tidak valid 

untuk waktu yang berbeda atau pada tempat yang berbeda. Untuk itu, perlu 

adanya uji validitas terlebih dahulu untuk mengetahui kualitas instrumen. 

Dalam penelitian ini menggunakan rumus korelasi product moment  atau 

dikenal juga dengan korelasi person. Adapun rumusnya sebagai berikut : 

 

r  =                N. ΣXY – (ΣX) (ΣY) 

 √{N. ΣX2 – (ΣX)2} {N.ΣY2 – (ΣY)2 } 

 Keterangan : 

 rxy  = Koefisien korelasi antara skor butir dan skor total 

 N  = Jumlah subyek penelitian  

 ΣX = Jumlah skor butir  

 ΣY = Jumlah skor total 

 ΣXY = Jumlah Perkalian Antara Skor Butir Dengan Skor Total 

 ΣX2 = Jumlah kuadrat skor butir 

 ΣY2 = Jumlah kuadrat skor total 

 Untuk pengambilan keputusan pada uji ini adalah sebagai berikut : 

 Uji validitas berpedoman pada nilai r tabel dan r hitung, untuk nilai dapat 

diketahui dengan nilai degree of freedom (df), dimana df = n-2 (n= jumlah 

data responden). Dengan nilai 𝛼 = 0,05 

a) Apabila r hitung ≥ r tabel dan bernilai positif; maka indikator tersebut 

dinyatakan valid 

b) Apabila r hitung ≤ r tabel atau bernilai negatif; maka indikator tersebut 

dinyatakan tidak valid.  
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Berikut adalah hasil uji coba validitas instrument pada masing-masing 

variabel penelitian yang telah dilakukan pada 30 orang responden. 

a. Live Streaming Shopping (X1) 

Berdasarkan kriteria pengujian, hasil dari pengujian validitas 

variabel live streaming shopping dari 14 item pertanyaan 

menunjukkan keseluruhan pernyataan valid karena r hitung > r tabel. 

Berikut adalah hasil rekapitulasi uji validitas instrument variabel 

live streaming shopping (X1).  

 

Tabel 7. Uji Validitas Live Streaming Shopping (X1) 

 

 

Item rhitung Kondisi Rtabel Simpulan 

Butir 1 0,571 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 2 0,698 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 3 0,469 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 4 0,600 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 5 0,647 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 6 0,666 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 7 0,653 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 8 0,756 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 9 0,658 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 10 0,455 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 11 0,703 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 12 0,763 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 13 0,607 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 14 0,818 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

                  Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

 

b. Discount (X2) 

Hasil pengujian validitas kuesioner variabel discount yang berjumlah 

10 item pernyataan dinyatakan valid secara keseluruhan. Berikut 

adalah hasil rekapitulasi uji validitas variabel discount (X2).  
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Tabel 8. Uji Validitas Discount (X2) 

 

 

Item rhitung Kondisi Rtabel Simpulan 

Butir 1 0,752 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 2 0,723 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 3 0,722 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 4 0,735 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 5 0,763 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 6 0,822 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 7 0,519 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 8 0,667 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 9 0,673 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 10 0,679 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

 Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

 

c. Free Ongkir (X3) 

Berdasarkan kriteria pengujian, hasil dari pengujian validitas variabel 

free ongkir, diketahui bahwa dari 12 item pernyataan terdapat 11 

pernyataan yang valid dan 1 item yang dinyatakan tidak valid, dengan 

diperoleh hasil rhitung<rtabel. Berikut adalah hasil uji validitas 

instrument free ongkir (X3).   

 

Tabel 9. Uji Validitas Free Ongkir (X3) 

 

 

Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

 

 

 

Item rhitung Kondisi Rtabel Simpulan 

Butir 1 0,752 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 2 0,666 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 3 0,472 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 4 0,702 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 5 0,596 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 6 0,843 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 7 0,759 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 8 0,773 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 9 0,591 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 10 0,807 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 11 0,690 rhitung> rtabel 0,361 Valid 
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d. Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan kriteria pengujian, hasil dari pengujian validitas 

variabel Keputusan pembelian dari 14 item pertanyaan 

menunjukkan keseluruhan pernyataan valid karena r hitung > r tabel. 

Berikut adalah hasil rekapitulasi uji validitas instrument variabel 

keputusan pembelian (Y).  

 

Tabel 10. Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

Item rhitung Kondisi Rtabel Simpulan 

Butir 1 0,712 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 2 0,769 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 3 0,846 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 4 0,719 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 5 0,679 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 6 0,675 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 7 0,695 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 8 0,717 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 9 0,676 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 10 0,705 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 11 0,668 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 12 0,812 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 13 0,513 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Butir 14 0,729 rhitung> rtabel 0,361 Valid 

Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

 

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabitas digunakan untuk mengukur konsistensi instrumen hasil 

kuesioner dengan kurun waktu dan tempat yang berbeda sering kali 

memperoleh hasil yang berbeda. Untuk itu, perlu dilakukan uji realibilitas 

terhadap instrumen penelitian dari kuisioner, sehingga hasil penelitian lebih 

berkualitas. Untuk pengujian reliabilitas dapat mengacu pada nilai Alpha 

Cronbach (𝛼), dimana suatu variabel dinyatakan reliabel apabila memiliki 

Alpha Cronbach  (𝛼) > 7 (Ghozali, 2016). Rumus uji reliabilitas adalah 

sebagai berikut : 

 r  =  [
𝑘

(𝑘−1)
]   [1 −

𝛴𝜎𝑏2

𝜎𝑡2 ]     
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Keterangan : 

r  = Reliabilitas instrument 

σt2 = Varians total 

k  = Banyak butir pertanyaan atau bank soal   

Σσb2 = Jumlah variant butir 

 

Tabel 11. Daftar interprestasi koefisien r 

 

 

Koefisien r Reabilitas 

0.8000 – 1.0000 Sangat Tinggi 

0.6000 – 0.7999 Tinggi 

0.4000 – 0.5999 Sedang/Cukup 

0.2000 – 0.3999 Rendah 

0.0000 – 0.1999 Sangat Rendah 

Sumber : Rusman, (2015). 

Berikut adalah hasil analisis uji reabilitas instrumen penelitian pada masing-

masing variabel terhadap 30 responden. 

a. Live Streaming Shopping (X1) 

Uji reabilitas pada instrumen variabel live streaming shopping (X1) 

dihitung dengan menggunakan Alpha Cronbach, dengan total sampel uji 

coba sebanyak 30 responden dan dihitung berdasarkan 14 item pernyataan 

yang dinyatakan valid, sehingga diperoleh hasil sebagai berikut. 

 

Tabel 12. Uji Reabilitas Live Streaming Shopping (X1) 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.891 14 

Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

Berdasarkan hasil uji reabilitas tersebut, dapat diketahui bahwa nilai r 

Alpha diperoleh sebesar 0,891, maka dapat disimpulkan instrumen 

variabel live streaming shopping (X1) memiliki reabilitas sangat tinggi. 

 

b. Discount (X2) 

Uji reabilitas pada instrumen variabel discount (X2) dihitung dengan 
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menggunakan Alpha Cronbach, dengan total sampel uji coba sebanyak 30 

responden dan dihitung berdasarkan 10 item pernyataan yang valid, 

sehingga diperoleh hasil sebagai berikut. 

 

Tabel 13. Uji Reabilitas Discount (X3) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.885 10 

  Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

Berdasarkan hasil uji reabilitas tersebut, dapat diketahui bahwa nilai r 

Alpha diperoleh sebesar 0,885, maka dapat disimpulkan instrumen 

variabel discount (X2) memiliki reabilitas sangat tinggi. 

 

c. Free Ongkir (X3) 

Uji reabilitas pada instrumen variabel free ongkir (X3) dihitung dengan 

menggunakan Alpha Cronbach, dengan total sampel uji coba sebanyak 30 

responden dan dihitung berdasarkan 11 item pernyataan yang valid, 

sehingga diperoleh hasil sebagai berikut. 

 

Tabel 14. Uji Reabilitas Free Ongkir (X3) 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.894 11 

Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

Berdasarkan hasil uji reabilitas tersebut, dapat diketahui bahwa nilai r 

Alpha diperoleh sebesar 0,894, maka dapat disimpulkan instrumen 

variabel free ongkir (X3) memiliki reabilitas sangat tinggi. 

 

d. Keputusan Pembelian (Y) 

Uji reabilitas pada instrumen variabel keputusan pembelian (Y) dihitung 
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dengan menggunakan Alpha Cronbach, dengan total sampel uji coba 

sebanyak 30 responden dan dihitung berdasarkan 14 item pernyataan yang 

valid, sehingga diperoleh hasil sebagai berikut. 

 

Tabel 15. Uji Reabilitas Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.918 14 

  Sumber : Hasil Pengolahan Data 2024 

Berdasarkan hasil uji reabilitas tersebut, dapat diketahui bahwa nilai r 

Alpha diperoleh sebesar 0,918, maka dapat disimpulkan instrumen 

variabel keputusan pembelian (Y) memiliki reabilitas sangat tinggi. 

 

 

 

I. Uji Persyaratan Analisis Data 

1. Uji Normalitas 

Uji normalitas merupakan uji untuk mengukur apakah data yang didapatkan 

dari data yang berdistribusi normal atau tidak normal. Untuk uji statistik 

parametrik mutlak mensyaratkan data harus terdistribusi secara normal. 

Penelitian ini menggunakan uji kolmogrov-smirnov, karena sampel yang 

diambil lebih > 50. kelebihan dari uji ini adalah sederhana dan tidak 

menimbulkan perbedaan persepsi diantara satu pengamat dengan pengamat 

yang lain. 

Kriteria : 

- Tolak H0 apabila nilai signifikansi (Sig.) < 0.05 berarti distribusi sampel 

tidak normal. 

- Terima H0 apabila nilai signifikansi (Sig.) > 0.05 berarti distribusi sampel 

adalah normal. 
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2. Uji Homogenitas 

Uji homogenitas bertujuan untuk mengetahui apakah data sampel yang diambil 

dari populasi itu bervarians homogen atau tidak. Dalam penelitian ini metode 

yang digunakan dalam uji homogenitas adalah dengan menggunakan uji 

Bartlett. Uji Bartlett adalah uji yang didasari pada varians dari data data yang 

berukuran besar, sehingga akan diuji kebebasan antara varians pada masing-

masing sampel. Langkah-langkah melakukan uji Bartlett dapat dilihat sebagai 

berikut : 

a. Menghitung varians gabungan dari semua kelompok sampel :   

s2 = 
Σ(𝑛i−1)si2

Σ(𝑛i−1)
 

b. Menghitung harga satuan Bartlett (B) : 

B = (log s2) Σ(ni – 1)  

c. Menghitung nilai Chi Kuadrat : 

X2 = (In10) (B-Σdb. logsi
2) 

Rumusan Hipotesis: 

H0 : Varians populasi adalah homogen. 

H1 : Varians populasi adalah tidak homogen. 

 

Kriteria pengambilan keputusan : 

a. Jika (X2 hitung) > (X2 tabel), maka H0 ditolak, dan H1 diterima, sehingga 

dapat disimpulkan data tidak homogen atau data heterogen. 

b. Jika  (X2 hitung) < (X2 tabel), maka  H0 diterima dan H1 ditolak, sehingga 

dapat disimpulkan data homogen. 

Rumusan Hipotesis: 

H0 : Varians populasi adalah homogen. 

H1 : Varians populasi adalah tidak homogen. 
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J. Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Linearitas 

Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui hubungan antara variabel bebas 

dengan variabel terikat linear atau tidak linear. Linearitas merupakan 

persyaratan mutlak bagi analisis regresi, karena pada dasarnya regresi yang 

menunjukkan adanya hubungan linier antara variabel bebas dan variabel 

terikat. Untuk melihat kelinieran digunakan pedoman jalur devation from 

linear dan untuk melihat keberartian arah regresi berpedoman pada lajur linear 

tern.  

Rumusan hipotesis dalam uji linearitas : 

H0 : Model regresi berbentuk linear. 

H1 : Model regresi berbentuk non linear. 

Kriteria pengambilan keputusan : 

a. Jika nilai sig. deviation from linearity > 0,05 maka terdapat hubungan yang 

linier antara kedua variabel. 

b. Jika nilai sig. deviation from linearity < 0,05 maka tidak terdapat hubungan 

yang linier antara kedua variabel. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

yang terbentuk ada korelasi yang tinggi atau sempurna diantara variabel bebas 

atau tidak. Dalam analisis regresi diharapkan tidak adanya gejala 

multikolinearitas diantara variabel bebas. Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini yakni metode TOL (Tolerance) dan VIF (Variance Inflation 

Factor), dengan kriteria : jika nilai Tolerance dan VIF ≤ 10 maka model regresi 

dinyatakan tidak terdapat gejala Multikolinearitas (Suliyanto; 2011 : 90). 

 

3. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam metode regresi linier 

ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan 

pengganggu pada periode sebelumnya (t-1). Dalam penelitian ini, uji 

autokorelasi dilakukan menggunakan metode Legrange Multiplier (LM) Test 

dengan rumus berikut ini: 
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  X2 = (n-1) x R2 

Untuk melakukan uji autokorelasi diperlukan adanya rumusan hipotesis 

sebagai berikut: 

H0 : Tidak terjadi adanya autokorelasi diantara data pengamatan 

H1 : Terjadi adanya autokorelasi diantara data pengamatan  

Kriteria pengambilan keputusan adalah :  

 Apabila X2
hitung < X2

tabel, maka berkesimpulan tidak terjadi gejala 

autokorelasi 

 Apabila X2
hitung > X2

tabel, maka berkesimpulan terjadi gejala autokorelasi. 

 

4. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas merupakan uji yang bertujuan untuk mengetahui 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain (Ghozali, 2016). Model regresi yang 

baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Kebanyakan data crossection mengandung situasi heteroskedastisitas 

karena data ini menghimpun data ang mewakili berbagai ukuran (kecil, 

sedang, dan besar). Untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas 

adalah dengan Uji Glejser. Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah 

sebuah model regresi memiliki indikasi heterokedastisitas dengan cara 

meregres absolut residual. Heterokedastisitas terjadi apabila hasil regresi 

nilai absolut residual terhadap variabel memiliki nilai signifikansi <0,05 

(Ghozali, 2016). Dengan rumus uji Glejser sebagai berikut: 

│Ut│ = a + BXt + vt 

 

Rumusan hipotesis yang akan diuji adalah : 

H0 : Tidak ada hubungan yang sistematik antara variabel yang menjelaskan 

dan nilai mutlak dari residualnya atau regresi tidak mengandung gejala 

heteroskedastisitas. 

H1 : Ada hubungan yang sistematik antara variabel yang menjelaskan dan 

nilai mutlak dari residualnya, atau regresi mengandung gejala 

heteroskedastisitas. 
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Dengan kriteria pengambilan Keputusan yakni, apabila nilai sig. >0,05 maka 

H0 diterima yang berarti tidak ada gejala heteroskedasitas, dan begitupun 

sebaliknya apabila sig. < 0,05 maka H0 ditolak. 

 

 

 

K. Pengujian Hipotesis 

Dalam melakukan pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan 

analisis regresi. Analisis regresi digunakan untuk memprediksi satu variabel 

atau lebih. Berdasarkan jumlah variabel bebasnya, maka regresi dibedakan 

menjadi dua, yaitu regresi linier sederhana dan regresi linier berganda. Untuk 

regresi linier sederhana hanya terdiri dari satu variabel bebas dan satu variabel 

terikat, sedangkan untuk regresi linier berganda terdiri dari dua atau lebih 

variabel bebas dan satu variabel terikat. 

1. Regresi Linear Sederhana 

Uji regresi linier sederhana digunakan untuk menguji hubungan secara linear 

atau satu variabel independen (X) dengan variabel dependen (Y). Analisis ini 

bertujuan untuk memprediksi nilai dari variabel independen dengan variabel 

dependen apakah memiliki hubungan positif atau negatif. 

Adapun bentuk umum persamaan regresi linear sederhana adalah: 

         Ŷ = a + bX 

Keterangan : 

Ý = Subjek dalam variabel dependen yang diprediksikan 

a = Bilangan Koefisien  

b = Angka arah atau koefisien regresi 

X = Variabel independen yang mempunyai nilai tertentu 

 

2. Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi berganda adalah hubungan secara linier antara dua variabel 

bebas atau lebih dengan variabel dependen (Y). Analisis ini bertujuan untuk 

memprediksi nilai variabel bebas dengan variabel terikat mengalami kenaikan 

atau penurunan dan untuk mengetahui arah hubungan variabel independen 

dengan variabel dependen berhubungan positif atau negatif. 

Persamaan regresi linier berganda umumnya dirumuskan sebagai berikut : 



47 

 

Ŷ = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 

Keterangan : 

Ŷ : Variabel terikat 

a : Nilai konstata Y jika X=0 

b : Koefisien regresi 

X  : Variabel bebas 

 

Langkah selanjutnya dengan melakukan Uji simultan (Uji F), yang dilakukan 

bertujuan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh secara simultan antara 

variabel bebas terhadap variabel terikat sehingga bisa disimpulkan bahwa uji 

simultan digunakan untuk menunjukkan apakah semua variabel bebas (X) 

berpengaruh secara Bersama-sama terhadap variabel terikat (Y). Dengan 

kriteria jika fhitung> ftabel dengan α =0,05, dk penyebut = n-k-1, maka H0 ditolak 

dan H1 diterima, dan begitupun sebaliknya. 



 

 

 

 

 

BAB V SIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 

 

A. SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelilitan dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan, 

maka dapat diambil simpulan sebagai berikut : 

1. Variabel live streaming shopping memiliki pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa PIPS Universitas Lampung. Sehingga, 

jika semakin sering live streaming yang diberikan oleh e-commerce 

Shopee maka semakin tinggi minat mahasiswa PIPS Universitas Lampung 

untuk melakukan keputusan pembelian. 

2. Variabel discount tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa PIPS Universitas Lampung. Jadi, besaran discount yang 

diberikan oleh Shopee tidak memengaruhi keputusan pembelian 

mahasiswa PIPS Universitas Lampung.  

3. Variabel free ongkir memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa PIPS Universitas Lampung. Sehingga, jika semakin 

sering voucher free ongkir yang diberikan oleh e-commerce Shopee maka 

semakin tinggi minat mahasiswa PIPS Universitas Lampung untuk 

melakukan keputusan pembelian. 

4. Variabel live streaming shopping, discount, dan free ongkir secara 

simultan memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa PIPS Universitas Lampung. Sehingga, jika semakin sering live 

streaming shopping, discount dan free ongkir yang diberikan oleh Shopee 

hal ini dapat memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa PIPS 

Universitas Lampung. 
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B. SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan, penulis menyampaikan 

saran sebagai berikut 

1. Bagi Shopee 

Berdasarkan hasil penelitian, penulis berharap Shopee dapat 

mempertahankan fitur-fitur yang dapat memengaruhi keputusan pembelian.  

a. Fitur live streaming shopping dibuat agar membantu konsumen dalam 

memvisualisasikan produk seperti di dunia nyata. Untuk meningkatkan 

fitur live streaming shopping, pertimbangkan tingkat kualitas video dan 

dukungan teknologi yang lebih baik, sediakan promo eksklusif selama 

siaran langsung. 

b. Fitur discount dalam penelitian ini tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Oleh karena itu dapat mengimplementasikan kebijakan 

perusahan yang mendukung indikator-indikator discount seperti (besaran 

potongan harga yang diberikan, masa potongan harga, jenis produk yang 

mendapatkan potongan harga). 

c. Pertahankan voucher free ongkir yang diberikan kepada konsumen. 

Semakin besar free ongkir yang diberikan semakin besar pula dorongan 

konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

Adapun agar masukan dan saran ini dapat diterima oleh pihak Shopee, 

dapat dilakukan dengan menghubungi customer service Shopee, atau 

memberikan masukan kepada konsumen terdekat sebelum melakukan 

keputusan pembelian melalui e-commerce Shopee. 

2. Bagi Mahasiswa 

Selaku konsumen online, mahasiwa sebaiknya mempertimbangkan setiap 

keputusan pembelian yang diambil dan mengoptimalkan penggunaan 

platform sesuai dengan kebutuhan saat memutuskan pembelian.  

3. Bagi peneliti selanjutnya  

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat meneliti dan menambahkan 

variabel baru yang dapat memengaruhi keputusan pembelian seperti faktor 

kebutahan pribadi, sosial dan budaya. 
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