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ABSTRAK

PENGARUH DISKON, GRATIS ONGKOS KIRIM, DAN CUSTOMER
RATING TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN
SHOPEEFOOD SEBLAK JEBREED A’ DADANG

Oleh

INDAH PERMATA SARI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh diskon, gratis ongkos kirim,
dan customer rating terhadap keputusan pembelian konsumen shopeefood Seblak
Jebreed A’ Dadang. Populasi dalam penelitian ini adalah rata — rata konsumen
shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang yang telah melakukan minimal dua kali
pembelian produk di cabang Imam Bonjol sebanyak 151 konsumen. Jumlah
sampel dalam penelitian ini 109 konsumen dengan non-probability sampling
menggunakan teknik purposive sampling. Teknik pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu kuesioner, dokumentasi, observasi. Analisis
data yang digunakan adalah regresi linear sederhana dan regresi linear berganda
yang diolah dengan aplikasi SPSS. Hasil penelitian ini menunjukkan bahawa
terdapat pengaruh diskon, gratis ongkos Kkirim, dan customer rating terhadap
keputusan pembelian konsumen shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang dengan
kadar determinasi sebesar 0,446.

Kata kunci : Diskon, Gratis Ongkos Kirim, Customer Rating, Keputusan
Pembelian



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF DISCOUNTS, FREE SHIPPING, AND CUSTOMER
RATINGS ON CONSUMER PURCHASING DECISIONS OF
SHOPEEFOOD SEBLAK JEBREED A’ DADANG

By

INDAH PERMATA SARI

This research aims to determine the influence of discounts, free shipping, and
customer ratings on consumer purchasing decisions for ShopeeFood's Seblak
Jebreed A’ Dadang. The population in this study is the average ShopeeFood
consumers of Seblak Jebreed A’ Dadang who have made at least two purchases at
the Imam Bonjol branch, totaling 151 consumers. The sample size for this study is
109 consumers using non-probability sampling with purposive sampling
technique. The data collection techniques used in this study are questionnaires,
documentation, and observation. The data analysis techniques used are simple
linear regression and multiple linear regression processed with the SPSS
application. The results of this study indicate that there is an influence of
discounts, free shipping, and customer ratings on consumer purchasing decisions
for ShopeeFood's Seblak Jebreed A’ Dadang with a determination coefficient of
0.446.

Keywords: Discount, Free Shipping, Customer Rating, Purchase Decision
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I. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Seiring perkembangan zaman, banyak usaha-usaha baru yang bermunculan
dan berlomba-lomba dalam mencari konsumen.Para pelaku usaha pun
dituntut agar selalu berinovasi agar usaha yang mereka jalankan tetap
berkembang dan mampu bersaing dengan usaha lainnya. Berdasarkan data
yang diperoleh Badan Pusat Statistik tahun 2021, jumlah industri mikro dan
kecil di Indonesia tahun 2021dikelompokkan menjadi sebagai berikut.

Kelompok Industri Mikro dan Kecil di Indonesia 2021
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Gambar 1. Kelompok Industri Mikro dan Kecil Di Indonesia 2021
Sumber : Data Badan Pusat Statistik 2021

Dapat dilihat pada gambar bahwa kelompok industri makanan menjadi
kelompok industri dengan jumlah terbanyak di Indonesia, yaitu sebanyak
1,54 juta usaha IMK. Hal ini membuktikan bahwa terdapat persaingan yang
ketat antar pelaku usaha IMK kategori makanan di Indonesia. Persaingan

yang terjadi di dunia usaha bukan hanya dari produk saja, namun strategi



marketing juga menjadi penilaian dan kewajiban bagi pelaku usaha untuk

bersaing dengan pelaku usaha lainnya.

1 databoks
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Gambar 2. Camilan Paling Banyak Dipesan Lewat Pesan Antar
Makanan Online
Sumber : Databoks 2021

Beriringan dengan banyaknya industri makanan baru yang sejenis saat ini
perhatian dan penilaian konsumen akan produk makanan juga meningkat
salah satunya seblak. Menurut databoks tahun 2021 seperti data diatas
martabak menjadi camilan favorit pertama di Indonesia yang banyak dipesan
melalui pesan antar makanan online. Namun, di Lampung banyak jenis
camilan seperti data diatas namun berdasarkan E-Commerce Shopeefood

seblak memiliki rate yang lebih tinggi dibandingkan martabak.

Dalam hal ini, Seblak Jebreed A’ Dadang adalah salah satu seblak terlaris di
Shopeefood dengan penilaian lebih dari 999+ dan direkomendasikan hal
tersebut tercantum dalam lampiran 6. Berdasarkan rating yang tercantum di
Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang memiliki rating yang lebih rendah
dibandingkan beberapa penjual seblak lainnya, seperti Bakso Aci Sarjana dan
Rice Box Dapur Bambu yang memiliki rating 4,9/5, sedangkan Seblak



Jebreed A’ Dadang memiliki rating 4,8/5. Rating dari resto yang ada di
aplikasi Shopeefood menjadi hal yang diperhatikan oleh konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian. Selain itu, dalam tiga bulan terakhir juga
Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang mengalami penurunan tingkat

penjualan yang tercantum dalam grafik berikut.

Rp' 30,000,000

Rp' 25,000,000+

Rp' 20,000,000
Rp' 15,000,000
M Tingkat Penjualan
Rp' 10,000,000

Rp' 5,000,000 -

Rp'0 -

i 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gambar 3. Grafik Tingkat Penjualan Seblak Jebreed A' Dadang
Sumber: Laporan Keuangan Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang 2023

Berdasarkan data pada grafik di atas dapat diketahui bahwa Shopeefood
Seblak Jebreed A' Dadang mengalami fluktuasi penjualan dan penurunan
penjualan yang dilihat pada tiga bulan terakhir, yaitu bulan Agustus,
September, hingga Oktober 2023. Hasil penjualan Shopeefood Seblak
Jebreed A' Dadang cenderung menurun yang terjadi sejak minggu ke-3
dibulan September 2023. Penurunan penjualan yang ada menunjukkan bahwa
terdapat permasalahan dalam keputusan pembelian konsumen Seblak Jebreed
A' Dadang. Hal ini mungkin disebabkan oleh beberapa faktor pemasaran yang
tidak sesuai, sehingga penjualan yang diperoleh pun tidak maksimal dan
belum mencapai target pendapatan yang dimiliki olenh Seblak Jebreed A’

Dadang.

Keputusan pembelian konsumen merupakan salah satu faktor penting yang
dapat memengaruhi tingkat penjualan. Berdasarkan hasil observasi yang telah

dilakukan oleh peneliti, Seblak Jebreed A' Dadang merupakan lokasi yang



tepat untuk dilakukan penelitian karena berkaitan dengan sasaran dan
permasalah yang akan diambil sebagai variabel dalam penelitian ini.
Sehingga, peneliti melakukan penelitian pendahuluan kepada 30 konsumen
Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang untuk mengetahui pendapat mereka
terkait variabel diskon, gratis ongkos kirim, dan customer rating yang ada
pada Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang.

Berikut ini disajikan data terkait keputusan pembelian terhadap 30 konsumen
Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang. Pra penelitian yang dilakukan

menghasilkan data berikut.

Tabel 1. Hasil Penelitian Pendahuluan Tentang Keputusan Pembelian
Konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A" Dadang
Tanggapan Persentase
Ya Tidak Ya Tidak
1. Saya akhirnya memilih Seblak 16 14 53% 47%
Jebreed A’ Dadang setelah melalui
banyak pertimbangan
2. Saya hanya memebeli produk Seblak 18 12 60% 40%
Jebreed A’ Dadang jika harga yang
diberikan terjangkau.

3. Saya kurang tertarik melakukan 22 8 73% 27%
pembelian produk Seblak Jebreed A’
Dadang jika tidak ada promosi
diskon dan gratis ongkos kirim.
Sumber: Hasil Angket Pra Penelitian 2023

No. Keterangan

Berdasarkan Tabel 1. di atas dapat diketahui bahwa hanya sebesar 53%
konsumen menyatakan mereka memilih Seblak Jebreed A' Dadang setelah
melalui banyak pertimbangan. Sedangkan 47% lainnya menyatakan tidak
memilih Seblak Jebreed A' Dadang. Kemudian, terdapat 60 % konsumen
menyatakan harga yang terjangkau membuat mereka memilih melakukan
pembelian produk, namun 40% konsumen menyatakan tidak memutuskan
membeli produk walaupun dengan harga yang terjangkau. Selain itu, terdapat
73% konsumen menyatakan kurang tertarik membeli produk jika tidak ada
promosi diskon dan gratis ongkos kirim. Meskipun 27% konsumen lainnya
menyatakan diskon dan gratis ongkos kirim belum membuat mereka ingin

membeli produk.



Hasil data tersebut menggambarkan bahwa terdapat pertimbangan-
pertimbangan yang dilakukan konsumen sebelum membeli produk Seblak
Jebreed A' Dadang di marketplace Shopeefood. Dapat dilihat pada pernyatan
kedua dan ketiga konsumen lebih memilih saat produk memiliki harga
terjangkau, terdapat diskon, serta promo gratis ongkos kirim. Menurut
Kumala dan Fageh (2022: 5) keputusan pembelian konsumen dipengaruhi
oleh rangsangan dalam dirinya, rangsangan tersebut dapat terjadi ketika
konsumen berada dalam lingkungan transaksi pembelian ataupun saat melihat
produk. Adanya stimulus seperti pemberian diskon dapat memengaruhi
tingkat keputusan pembelian secara signifikan dan secara positif. Sehingga
variabel diskon memiliki pengaruh dalam sebuah pengambilan keputusan

pembelian.

Berikut ini disajikan data hasil kuesioner penelitian pendahuluan terkait
pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian produk pada konsumen
Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang.

Tabel 2. Hasil Penelitian Pendahuluan Tentang Variabel Diskon Pada
Konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang

Tanggapan Persentase
No. Keterangan Ya Tidak Ya  Tidak
1. Saya hanya tertarik membeli produk 22 8 73% 27%
seblak yang memperoleh diskon di
Shopeefood.

2. Besarnya diskon yang diberikan pada 20 10 67% 33%
produk seblak membuat saya ingin
melakukan pembelian

3. Diskon yang diberikan Seblak Jebreed 11 19 37% 63%
A’ Dadang pada Shopeefood sesuai
dengan harapan saya

Sumber: Hasil Angket Pra Penelitian 2023

Berdasarkan hasil pra penelitian variabel diskon tersebut menunjukkan
bahwasannya variabel diskon memberikan rangsangan yang cukup kuat
kepada konsumen untuk melakukan pembelian yaitu sebesar 73% dari
konsumen responden. Namun, sebanyak 63% responden menyatakan bahwa
diskon yang diberikan Seblak Jebreed A' Dadang belum sesuai dengan
harapan yang mereka miliki. Seperti hasil penelitian Satyo (2013) yang
mengemukakan bahwa dalam memberikan program diskon produk sangat



memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hal ini menunjukkan variabel diskon menjadi salah satu faktor yang harus
diperhatikan usaha untuk meningkatkan tingkat keputusan pembelian

konsumen Shopeefood.

Faktor lainnya yang dianggap dapat memengaruhi keputusan pembelian
konsumen yaitu variabel gratis ongkos kirim. Dengan perkembangan strategi
marketing yang dilakukan oleh industri makanan, promo gratis ongkos kirim
menjadi salah satu strategi yang dilakukan untuk meningkatkan keputusan
pembelian konsumen. Sari (2022) mengemukakan bahwa strategi promo
gratis ongkos kirim merupakan strategi pemasaran unggulan yang berfungsi
untuk memberi informasi, membujuk dan memengaruhi persepsi konsumen,
sampai terjadinya aksi pembelian. Di bawah ini hasil pra penelitian variabel

gratis ongkos kirim pada konsumen Shopeefood.

Tabel 3. Hasil Penelitian Pendahuluan Tentang Variabel Gratis Ongkos
Kirim Pada Konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang

Tanggapan Persentase
Ya Tidak Ya Tidak

No. Keterangan

1. Gratis ongkir menarik perhatian saya 20 10 67% 33%
untuk melihat produk yang dijual Seblak
Jebreed A’ Dadang di Shopeefood

2. Saya hanya tertarik membeli produk 18 12 60% 40%
Seblak Jebreed A’ Dadang melalui
Shopeefood jika terdapat gratis ongkos
Kirim

3. Saya kurang tertarik jika tidak ada gratis 19 11 63% 37%
ongkos Kirim yang diberikan
Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.

Sumber: Hasil Angket Pra Penelitian 2023

Berdasarkan hasil pra penelitian pada Tabel 3. di atas, dapat diketahui bahwa
promo gratis ongkos kirim dapat menarik perhatian konsumen sebanyak 67%
untuk melihat produk, sebanyak 60% konsumen hanya tertarik membeli
produk jika terdapat gratis ongkos kirim, serta sebanyak 63% konsumen
kurang tertarik membeli produk jika tidak ada gratis ongkos kirim. Hasil data
tersebut menunjukkan bahwa variabel gratis ongkos kirim menjadi faktor
yang harus diperhatikan juga karena dianggap dapat memengaruhi keputusan
pembelian. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Maulana dan Asra (2019)



yang menyatakan bahwa promosi gratis ongkos kirim mampu memengaruhi
konsumen di pedesaan dengan kontribusi sebesar 19,3% untuk melakukan

pembelian.

Selain variabel diskon dan gratis ongkos kirim, variabel customer rating yang
ada pada marketplace Shopeefood juga dianggap dapat memengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Customer rating adalah salah satu bentuk
umpan balik dari konsumen terhadap produk yang mereka beli. Menurut
Latief dan Ayustira (2020), rating yang rendah menunjukkan sebuah
pandangan terhadap produk tersebut menjadi negatif, sebaliknya rating
produk yang tinggi mencerminkan pandangan positif terhadap produk
tersebut. Berikut disajikan data mengenai variabel customer rating pada
konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang.

Tabel 4. Hasil Penelitian Pendahuluan Tentang Variabel Customer
Rating Pada Konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang

Tanggapan Persentase
Ya Tidak Ya Tidak

No. Keterangan

1.  Customer rating yang ada pada produk 19 11 63% 37%
seblak  di  Shopeefood  menjadi
pertimbangan saya dalam memutuskan
pembelian.

2. Saya cenderung memilih produk 17 13 57% 43%
makanan yang memiliki rating yang
lebih tinggi di Shopeefood.

3. Saya merasa bahwa customer rating 21 9 70% 30%
pada suatu produk  memberikan
informasi bahwa produk tersebut dapat
dipercaya atau tidak

Sumber: Hasil Angket Pra Penelitian 2023

Berdasarkan data pada Tabel 4. tersebut, menunjukkan bahwa sebesar 63%
konsumen menyatakan customer rating menjadi bahan pertimbangan saat
hendak memutuskan pembelian. Selain itu, sebesar 57% konsumen
cenderung memilih produk makanan yang memiliki rating lebih tinggi yang
tercantum pada Shopeefood. Selanjutnya, sebanyak 70% konsumen
responden merasa customer rating dapat memberikan informasi terkait
produk tersebut dapat dipercaya atau tidak. Dapat diketahui dari data ini

bahwa konsumen juga melakukan pertimbangan dalam melakukan keputusan



pembelian dengan memperhatikan customer rating yang ada di Shopeefood.
Sehingga, customer rating yang ada pada Shopeefood juga menjadi hal yang
perlu diperhatikan Seblak Jebreed A’ Dadang.

Berdasarkan uraian permasalahan di atas, maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian tentang variabel diskon, gratis ongkos kirim, dan
customer rating yang dianggap menjadi faktor dalam memengaruhi tingkat
keputusan pembelian dalam membeli produk Seblak Jebreed A' Dadang. Oleh
sebab itu, penulis hendak melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh
Diskon, Gratis Ongkos Kirim, dan Customer Rating Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A’

Dadang”.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah terdapat beberapa masalah yang dapat

diidentifikasi, yaitu sebagai berikut:

1. Terjadinya penurunan omzet penjualan Shopeefood Seblak Jebreed A’
Dadang pada 3 bulan terakhir di 2023 dibandingkan bulan sebelumnya.

2. Belum tercapainya target pendapatan shopeefood yang dimiliki oleh
Seblak Jebreed A’ Dadang pada bulan September 2023.

3. Sebesar 73% konsumen responden tertarik membeli suatu produk seblak
di Shopeefood yang memberikan diskon. Namun, Seblak Jebreed A’
Dadang selama pra penelitian tidak selalu memberikan diskon kepada
konsumennya.

4. Sebesar 67% konsumen responden akan melihat besaran diskon yang
akan mereka dapatkan saat ingin membeli produk seblak di Shopeefood.
Namun, Seblak Jebreed A’ Dadang saat memberikan diskon dilihat
masih sedikit besarannya dibandingkan dengan usaha seblak lainnya.

5. Sebesar 63% konsumen responden menyatakan bahwa mereka merasa
diskon yang diberikan Seblak Jebreed A’ Dadang belum memenuhi
harapan yang mereka inginkan.



6. Sebesar 67% konsumen responden merasa bahwa gratis ongkos Kirim
dapat menarik perhatian konsumen untuk melihat produk seblak tersebut.
Akan tetapi, Seblak Jebreed A’ Dadang saat dilakukannya pra penelitian
tidak memberikan promosi gratis ongkos kirim saat pembelian seblak.

7. Sebesar 63% konsumen responden menyatakan bahwa customer rating
pada suatu produk seblak, menjadi bahan pertimbangan dalam
memutuskan pembelian. Akan tetapi, customer rating yang dimiliki
Seblak Jebreed A’ Dadang masih lebih rendah dibandingkan dengan
beberapa usaha seblak yang ada di Shopeefood Bandar Lampung.

8. Sebesar 70% konsumen responden menganggap bahwa customer rating
suatu produk seblak sangatlah penting karena dapat memberikan
informasi mengenai produk tersebut dapat dipercaya atau tidak. Akan
tetapi, customer rating yang dimiliki Seblak Jebreed A’ Dadang masih
lebih rendah dibandingkan dengan beberapa usaha seblak yang ada di
Shopeefood Bandar Lampung, sehingga diasumsikan bahwa rating
rendah dapat memengaruhi tingkat kerpercayaan produk.

9. Sebesar 53% konsumen responden akan memutuskan pembelian setelah
melakukan banyak pertimbangan.

10. Sebesar 60% konsumen responden beranggapan bahwa harga yang
terjangkau membuat konsumen seblak memutuskan untuk melakukan
pembelian. Akan tetapi, banyak sekali usaha seblak yang ada di
Shopeefood memiliki banyaknya varian harga yang kompetitif satu sama
lain.

11. Sebesar 73% konsumen responden setuju bahwa promosi diskon, gratis
ongkos Kkirim, dan customer rating menjadi salah satu bahan

pertimbangan saat memutuskan pembelian.

C. Pembatasan Masalah

Adapun pembatasan masalah pada penelitian ini yaitu dibatasi pada pokok
kajian variabel Diskon (X;), Gratis Ongkos Kirim (X;), Customer Rating
(X3), dan Keputusan Pembelian (Y) pada konsumen Shopeefood Seblak
Jebreed A' Dadang.
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D. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah dikemukakan

di atas, maka penulis merumuskan permasalahan dalam penelitian ini yaitu

sebagai berikut.

1.

2.

3.

Apakah ada pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian konsumen
Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang?

Apakah ada pengaruh gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian
konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A" Dadang?

Apakah ada pengaruh customer rating terhadap keputusan pembelian
konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang?

Apakah ada pengaruh diskon, gratis ongkos Kirim, dan customer rating
terhadap keputusan pembelian konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A’

Dadang?

E. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan dalam penelitian ini

adalah untuk mengetahui pengaruh:

1.

Diskon terhadap keputusan pembelian konsumen Shopeefood Seblak
Jebreed A' Dadang.

Gratis ongkos Kkirim terhadap keputusan pembelian konsumen
Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.

Customer rating terhadap keputusan pembelian konsumen Shopeefood
Seblak Jebreed A' Dadang.

Diskon, gratis ongkos kirim, dan customer rating terhadap keputusan

pembelian konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.
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F. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut.
1. Manfaat Teoritis
a. Meningkatkan wawasan dan pengetahuan berkaitan dengan
pengaruh diskon, gratis ongkos kirim, dan customer rating terhadap
keputusan pembelian.
b. Sebagai bahan acuan atau referensi bagi penelitian selanjutnya yang
tertarik untuk mengembangkan dan menganalisa lebih lanjut terkait
permasalahan yang sama atau mirip dengan masalah yang ada pada

penelitian ini.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Pemilik Usaha
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan
pertimbangan dalam pengambilan kebijakan usaha mengenai faktor-
faktor yang dapat mempengaruhi tingkat keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian produk Seblak Jebreed A' Dadang. Pemilik
usaha juga dapat mengevaluasi usaha dan memikirkan strategi
pemasaran yang tepat untuk meningkatkan daya tarik pembeli.

b. Bagi Mahasiwa
Memberikan informasi baik berupa saran ataupun pembelajaran yang
dapat diambil terkait pengaruh diskon, gratis ongkos Kirim, dan
customer rating terhadap keputusan pembelian konsumen sehingga
mahasiswa dapat mempersiapkan diri ketika suatu saat mereka
memiliki usaha sendiri.

c. Bagi Peneliti
Penelitian ini sebagai sarana atau alat dalam penerapan ilmu yang
telah diperoleh selama masa studi perkualiahan dan dapat
mengembangkan kemampuan untuk menganalisis dan Kkritis,
khususnya mengenai masalah pengaruh diskon, gratis ongkos Kirim,

dan customer rating terhadap keputusan pembelian konsumen.
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d. Bagi Program Studi
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi untuk penelitian
selanjutnya dan bisa menambah pengetahuan serta informasi
mengenai pengaruh diskon, gratis ongkos kirim dan customer rating

terhadap keputusan pembelian konsumen.

G. Ruang Lingkup Penelitian

Ruang lingkup dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.

1.

Objek Penelitian

Objek penelitian ini adalah diskon, gratis ongkos kirim, customer rating,
dan keputusan pembelian.

Subjek Penelitian

Subjek pada penelitian ini adalah konsumen Shopeefood Seblak Jebreed
A' Dadang.

Tempat Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Seblak Jebreed A' Dadang Cabang Imam
Bonjol Kota Bandar Lampung.

Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan pada tahun 2023 - 2024.

[Imu Penelitian

Ruang lingkup ilmu penelitian ini vyaitu disiplin ilmu ekonomi,

khususnya manajemen pemasaran.



I1. TINJAUAN PUSTAKA

A. Tinjauan Pustaka
1. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah suatu proses yang dilakukan konsumen untuk
memilih alternatif antara brand satu dengan yag lainnya setelah melakukan
beberapa tahapan. Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses
pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli
(Arfah, 2022). Keputusan pembelian juga dikatakan sebagai suatu sikap
yang diambil oleh setiap individu karena menemukan kecocokan terhadap
suatu produk, baik barang maupun jasa yang menghasilkan rasa ingin
membeli dan menggunakan produk tersebut. (Pramesti, dkk 2022).
Pendapat lain yaitu Schiffman & Wisenblit (2019) mengemukakan bahwa
keputusan pembelian adalah tahap proses keputusan dimana konsumen
secara aktual melakukan pembelian produk. Menurut Kristiawan & Keni
(2020) menjelaskan terkait keputusan membeli atau tidak membeli
merupakan bagian dari unsur yang melekat pada diri individu konsumen
yang disebut behavior dimana ia merujuk kepada tindakan fisik yang nyata
dapat dilihat dan diukur oleh orang lain. Seperti halnya yang dikatakan
Yolinda, dkk (2018) bahwasannya keputusan pembelian yang dilakukan

dapat dipahami dengan cara melihat perilaku konsumen tersebut.

Tak hanya itu, Wharton (dalam Sukaini, 2022) yang menggambarkan
keputusan pembelian pelanggan sebagai diproses dan diolah menjadi
bentuk yang jelas dan terorganisir untuk kegiatan operasional yang lebih
banyak. Menurut Subari (dalam Syahtidar, 2022) keputusan untuk
membeli seseorang akan dibuat dengan melibatkan beberapa
pertimbangan, vyaitu evaluasi alternatif, pencarian informasi, dan

pengenalan kebutuhan. Ketiga pertimbangan tersebut dipengaruhi oleh
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faktor-faktor tertentu, yaitu seperti faktor internal konsumen, yaitu kondisi
psikologis yang ada pada konsumen, kemudian faktor eksternal yang
meliputi lingkungan sosial dan budaya di mana konsumen bersifat sosial
dan dipengaruhi. Rangsangan pemasaran diri konsumen. Minat beli dapat
memediasi pengaruh pemasaran multi-saluran terhadap keputusan
pembelian, pemasaran multi-saluran yang lebih baik akan meningkatkan
minat beli klien yang pada gilirannya akan meningkatkan keputusan
pembelian (Hafizi, dkk. 2021). Menurut Stefan (2019) yang memberikan
pendapat bahwa konsumen melakukan pembelian setelah menilai
kelebihan dan kekurangan dari berbagai pilihan yang tersedia. Ketika
konsumen datang untuk membeli barang dan jasa, mereka memiliki

preferensi untuk satu merek di atas yang lain.

Berdasarkan pemaparan tersebut, dapat disimpulkan bahwasannya
keputusan pembelian merupakan suatu tindakan akibat adanya proses dari
beberapa tahapan yang dilalui oleh konsumen saat mereka melakukan
pembelian suatu produk.

a. Faktor - Faktor yang Memengaruhi Keputusan Pembelian

Ketika melakukan keputusan pembelian terutama secara online
biasanya konsumen akan mempertimbangkan beberapa faktor. Berikut
ini terdapat beberapa faktor yang dapat memengaruhi keputusan

pembelian menurut (Philip Kolter, 2013:214), yaitu:

1) Faktor budaya
Budaya merupakan kebiasaan yang dilakukan oleh sekelompok
orang di suatu tempat dan erkadang bersifat sakral serta memiliki
tujuan tertentu.Misalnya seorang yang beragama islam tidak akan
memakan babi maka orang islam tidak akan membelinya dan akan
memilih membeli daging sapi, namun sebaliknya bagi orang Hindu
mereka akan memilih membeli daging babi. Dari hal tersebut dapat
dilihat bahwa budaya sangat memengaruhi keputusan pembelian

sesesorang.
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2) Faktor sosial
Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh orang — orang
disekitarnya yang terdiri dari kelompok, keluarga, peran dan status
sosial konsumen.

3) Faktor pribadi
Setiap orang memiliki karakteristik pribadi yang berbeda — beda hal
tersebut tentu memengaruhi keputusan pemeblian seseorang, seperti
usia, pekerjaan, kondisi ekonomi, gaya hidup, dan kepribadian
seseorang yang berbeda — beda tentu akan memiliki keputusan
pembelian yang berbeda — beda.

4) Faktor psikologi
Psikologi seseorang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
Faktor ini dapat dipengaruhi oleh dua faktor utama yaitu motivasi
dan persepsi. Ketika seseorang mengamati sebuah merek, ia akan
bereaksi tidak hanya pada kemampuan nyata yang terlihat pada
merek tersebut, melainkan juga melihat petunjuk lain yang samar
seperti wujud, ukuran, berat, bahan, warna dan nama merek tersebut

yang memacuk arah pemikiran dan emosi tertentu.

b. Indikator Keputusan Pembelian
Terdapat indikator penilaian keputusan pembelian yang dilakukan oleh
konsumen terdiri atas enam hal yang dikutip dalam (Kotler dan
Armstrong, 2019) indikator yang dimaksud adalah sebagai berikut.

1) Pemilihan produk.
Perusahaan memperhatikan minat konsumen dalam membeli produk
serta variasi produk yang mereka pertimbangakan, seperti kebutuhan

produk, keberagaman pilihan produk, dan kualitas produk.
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2) Pemilihan merek.
Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang
akan dibeli. Setiap merek produk memiliki perbedaan-perbedaan
tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana
konsumen memilih sebuah merek, seperti: kepercayaan dan
popularitas merek.

3) Pemilihan tempat atau saluran distribusi.
Perusahaan dapat menentukan saluran distribusi yang dipilih untuk
menyalurkan produk mereka ke konsumen. Lokasi yang strategis
menjadi salah satu strategi yang dapat digunakan perusahaan untuk
meningkatkan keputusan pembelian.

4) Waktu pembelian.
Konsumen melakukan pembelian dalam waktu yang berbeda-beda,
sehingga perusahaan dapat memperhatikan trend masa Kini untuk
Memengaruhi keputusan pembelian.

5) Jumlah pembelian.
Konsumen akan melakukan pembelian dalam jumlah banyak saat
produk yang akan dibeli sesuai dengan persepsi ataupun harapan
yang mereka miliki, seperti harga produk, kualitas produk, dan

kebutuhan akan produk.

. Tahapan dalam Pengambilan Keputusan Pembelian

Terdapat beberapa proses ketika melakukan, keputusan pembelian
merupakan salah satu tahapan yang harus dilewati oleh pembeli
sebelum melakukan pembelian (Kotler dan Armstrong, 2016). Terdapat
beberapa tahapan yang akan dilalui konsumen pada saat mereka
melakukan proses keputusan pembelian. Berikut tahapan-tahapan yang

konsumen lalui menurut (Kotler dan Armstrong, 2016) :

1) Pengenalan masalah
Tahapan pertama yang dilalui olenh konsumen adalah pengenalan
masalah yang dirasakan saat konsumen menyadari adanya masalah

atau kebutuhan akibat adanya dorongan internal ataupun eksternal.
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2) Pencarian informasi
Pada tahapan ini konsumen akan merasakan bahwa mereka harus
memenuhi  kebutuhannya. Saat konsumen ingin memenuhi
kebutuhannya, konsumen tersebut mulai mecari informasi baik dari
pengalaman masa lalu ataupun dari orang lain.

3) Evaluasi alternatif
Bentuk tahap evaluasi alternatif yang dilalui konsumen saat mereka
melalui penilaian, baik dari sifat, ciri, manfaat, serta kepercayaan
produk terhadap beberapa alternatif merek yang dapat mereka pilih.

4) Keputusan pembelian
Setelah melakukan evaluasi alternatif produk, konsumen pun akan
melalui tahap keputusan pembelian yang didasarkan pada hasil
evaluasi mereka.

5) Perilaku pasca pembelian
Pada tahap terakhir ini, setelah menggunakan produk yang dipilih,
konsumen akan merasa puas atau tidak puas terhadap produk. Jika
konsumen puas, maka mereka akan mempertimbangkan untuk

membelinya lagi, begitu pun sebaliknya.

2. Diskon
Ketika melakukan keputusan pembelian salah satu yang diperhatikan
adalah diskon atau dikenal juga sebagai potongan harga merupakan salah
satu strategi promosi produk yang ditawarkan dengan menurunkan harga
normal produk ke harga khusus yang telah ditentukan. Price discount
adalah suatu bentuk penghematan yang ditujukan untuk konsumen
terhadap harga normal produk yang tertera pada kemasan produk (Kotler
dan Keller, 2016: 84). Diskon diartikan juga sebagai hasil pengurangan
dari harga dasar atau harga produk terdaftar yang dapat membentuk sebuah
nominal harga yang telah dipotong seperti sejumlah barang gratis
(Kristiawan, 2018). Selain itu, terdapat definisi lain terkait diskon yaitu
sebuah strategi perusahaan dengan memberikan potongan harga produk

dari harga yang telah ditentukan untuk meningkatkan penjualan produk,
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diskon yang sering dipakai perusahaan adalah jenis diskon kuantitas dan
diskon tunai (Sudaryono, 2014: 363).

Menurut (Prasetyo, dkk, 2019) menyatakan adanya potongan harga yang
ditawarkan penjual tentu akan mempengaruhi perilaku konsumen,
terutama meningkatnya niat beli konsumen.Diskon biasanya digunakan
oleh bisnis sebagai alat pemasaran untuk meningkatkan penjualan dan
menarik pelanggan. (Kathir, 2023). Diskon merupakan salah satu strategi
bisnis yang diterapkan oleh para pelaku bisnis. Strategi diskon harga
diterapkan dengan tujuan utama menjaga peredaran uang (Saputra, 2022).
Diskon merupakan salah satu trik yang digunakan oleh para pelaku bisnis.
trik diskon ini dilakukan dengan tujuan agar peredaran uang suatu
perusahaan tetap berjalan sesuai harapan. (Pramesti,dkk. 2022).
Berdasarkan beberapa pengertian diskon di atas dapat didefinisikan bahwa
diskon atau potongan harga adalah sebuah strategi promosi yang dilakukan
perusahaan dalam memasarkan produknya dan menarik minat konsumen
dalam mencari informasi produk ataupun untuk melakukan pembelian
dengan cara memberikan potongan dari harga normal produk ke harga

yang ditentukan.

a. Jenis - Jenis Diskon

Terdapat beberapa jenis diskon atau potongan harga menurut (Fauzi,

2018) diskon memiliki beberapa jenis, antara lain adalah:

1) Diskon Tunai
Jenis diskon ini merupakan pengurangan harga kepada konsumen
untuk mendorong mereka membayar tagihan lebih awal.

2) Diskon Kuantitas
Diskon ini merupakan suatu diskon harga yang ditawarkan kepada
konsumen untuk menarik mereka melakukan pembelian produk

dalam jumlah banyak.
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3) Diskon Fungsional
Diskon ini adalah bentuk diskon harga yang ditentukan dengan
maksud untuk para anggota saluran penjualan produk dengan syarat

dan fungsi yang telah ditentukan pula.

4) Diskon Musiman
Diskon musiman merupakan jenis diskon harga yang bertujuan
untuk menarik konsumen melakukan pembelian pada waktu tertentu

dan menyimpan persediaan produk di awal.

. Faktor - Faktor yang Memengaruhi Pemberian Diskon

Terdapat beberapa faktor yang memengaruhi diskon atau potongan
harga yang diberikan oleh perusahaan dengan tujuan tertentu yang
dapat memberikan keuntungan, baik bagi perusahaan maupun
konsumen. Menurut (Kotler, 2013) terdapat beberapa faktor yang
menyebabkan perusahaan memberikan diskon kepada konsumen, yaitu:
1) Produk lama akan segera digantikan oleh model produk terbaru.
Seiring perkembangan zaman dan munculnya berbagai inovasi di
sebuah perusahaan. Produk-produk lama perusahaan pun akan
diganti dengan produk terbaru yang dinilai memiliki nilai lebih
dibandingkan produk terbaru. Oleh karena itu, perusahaan akan
memberikan diskon khusus untuk produk lama agar produk lama
mudah dan cepat terjual.
2) Terdapat permasalahan produk yang berakibatkan pada penjualan
produk yang tidak sesuai atau menurun.
Perusahaan dalam melakukan setiap produksi produk mereka,
terkadang secara tidak sengaja membuat produk yang cacat atau
memiliki masalah pada produk tersebut. Permasalahan produk disini
misalnya seperti, jahitan tidak sesuai, kesalahan print kemasan,
kemasan terkelupas, warna produk tidak sesuai dan lain-lain.
Produk-produk yang memiliki masalah ini, kemudian akan dijual
dengan harga murah atau diskon oleh perusahaan.
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Terdapat masalah keuangan di perusahaan.

Setiap usaha pasti memiliki pasang surut dalam perjalanaan usaha
mereka, terutama pada masalah keuangan perusahaan. Saat
perusahaan mengalami permasalahan keuangan, mereka akan
mencari strategi yang tepat untuk mengatasi permasalahan tersebut,
seperti dengan pemberian diskon pada produk tertentu.

Produk dianggap akan mengalami penurunan harga.
Perusahaan-perusahaan besar biasanya melakukan riset konsumen
atau riset pasar pada setiap periode tertentu dengan tujuan untuk
mengetahui tingkat penjualan dari produk yang mereka jual. Jika
setelah riset ditemukan bahwa produk dianggap akan mengalami
penurunan harga, maka perusahaan akan menjualnya dengan cara
memberikan diskon.

Mutu produk diturunkan oleh perusahaan.

Terdapat berbagai strategi yang perusahaan lakukan demi
meningkatkan penjualan dan keuntungan yang akan mereka
dapatkan. Terkadang salah satu strateginya adalah dengan
menurunkan mutu produk dan memberikan harga diskon pada

produk tersebut.

Indikator Diskon

Ada beberapa indikator diskon menurut (Ananda, 2021) diskon

memiliki tiga indikator yang dapat digunakan untuk mengukur variabel

diskon, antara lain adalah:

1)

Tingkat besarnya diskon

Indikator pertama yang menentukan untuk mengukur variabel diskon
adalah seberapa besar diskon yang perusahaan berikan. Setiap
konsumen memiliki persepinya masing - masing terkait harga
produk yang ditawarkan sebuah perusahaan. Hal ini pun dapat
mengakibatkan penilaian konsumen untuk membeli produk ataupun

tidak. Sehingga, untuk menilai diskon itu sendiri, dapat diukur
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dengan besarnya ukuran diskon yang diberikan pada saat produk di
diskon.

2) Jenis produk yang mendapatkan diskon
Produk-produk yang ditawarkan oleh setiap perusahaan memiliki
berbagai macam pilihan yang dapat konsumen pilih. Konsumen
tentunya akan menilai produk-produk yang akan mereka beli
berdasarkan pilihan produk yang memberikan diskon yang sama.

3) Masa pemberian diskon
Pemberian diskon sering kali disesuaikan dengan waktu atau periode
tertentu. Sehingga dalam pengukuran diskon, masa waktu saat

pemberian diskon produk menjadi penilaian tersendiri.

3. Gratis Ongkos Kirim
Ongkos kirim atau dikenal juga dengan biaya pengiriman adalah salah satu
biaya yang harus dikeluarkan oleh konsumen saat melakukan pembelian
secara tidak langsung. Biaya pengiriman juga timbul dikarenakan adanya
proses pengiriman yang dilakukan untuk mengirimkan produk dari orang
A ke orang B. Menurut Himayati dalam (Widodo, 2022: 20), biaya
pengiriman adalah suatu biaya yang ditarik oleh penjual dari konsumen
saat terjadi proses jual beli produk dengan biaya pengiriman yang akan

dibebankan kepada konsumen yang membeli produk tersebut.

Pemberian promo berupa gratis ongkos Kirim merupakan suatu bentuk
strategi pemasaran dengan tujuan untuk memberikan informasi,
membujuk, dan memengaruhi persepsi konsumen sehingga dapat
mengakibatkan  terjadinya pembelian  produk. Konsumen akan
menganggap bahwa mereka dapat menghemat total biaya yang harus
konsumen bayarkan. Promo gratis ongkos kirim adalah bentuk lain dari
promosi penjualan yang digunakan untuk merangsang pembelian produk
sesegera mungkin dan meningkatkan kuantitas produk yang dibeli oleh

konsumen (Amalia dan Wibowo, 2019).
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Gratis ongkos kirim berpengaruh besar terhadap perkembangan Shopee
hingga saat ini karena berhasil menarik banyak pelanggan baru untuk
masuk berbelanja di Shopee (Fatoni, 2022). Syamsuri dalam (Prayitno,
2023) promo gratis ongkir memberikan dorongan lebih kepada pembeli
untuk melakukan transaksi. Promo gratis ongkir mempengaruhi keputusan
pembelian di Shopee karena pengguna dapat lebih menghemat
pengeluaran. Menurut  (Hermawan, dkk, 2023) pengiriman sangat
disukai dan bahkan dicari oleh konsumen. Gratis ongkos kirim memiliki
minat yang kuat terhadap konsumen untuk membangkitkan rasa tertarik
membeli dari konsumen. (Karyadi,dkk, 2023). Tagline "Gratis Ongkos
Kirim" berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
(Pramesti, dkk, 2023)

Menurut Helianthusonfri (2014: 61), ongkos kirim atau biaya pengiriman
adalah salah satu biaya yang sering dihindari setiap konsumen saat mereka
melakukan pembelian secara online. Sehingga, perusahaan atau penjual
online seringkali memberikan fasilitas gratis ongkos kirim untuk
konsumen yang membeli produk mereka untuk menjadi daya tarik
pembelian produk. Widodo (2022) juga menyatakan bahwa pengiriman
gratis dapat membantu konsumen yang keberatan dengan jumlah total
yang dibebankan melalui pengurangan pengiriman.

Dari beberapa definisi di atas dapat dikatakan bahwa gratis ongkos kirim
merupakan suatu bentuk strategi pemasaran perusahaan untuk menarik
minat beli konsumen, sehingga konsumen tidak perlu memikirkan ataupun

harus mengeluarkan biaya lagi saat melakukan pembelian produk.

a. Indikator Gratis Ongkos Kirim
Terdapat beberapa indikator dalam gratis ongkos kirim, menurut (Sari,
2019) gartis ongkos kirim memiliki beberapa indikator yang digunakan
dalam pengukurannya, yaitu:
1) Memberikan perhatian
Salah satu indikator pada variabel gratis ongkos kirim yaitu

kemampuan dalam memberikan perhatian. Makna yang ada pada
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pemberian promo gratis ongkos Kkirim yaitu diharapkan dapat
menimbulkan perhatian konsumen yang dijadikan target pasar untuk
melakukan pembelian produk.

Memiliki daya tarik

Daya tarik yang muncul dari adanya gratis ongkos kirim pada
produk yang ditawarkan juga dapat menjadi alasan untuk
meningkatkan minat beli konsumen.

Membangkitkan keinginan membeli

Pemberian promo gratis ongkos kirim dapat diukur dengan seberapa
tingginya tingkat membangkitkan keinginan membeli konsumen
pada produk yang diberi promo. Indikator ini berkaitan juga dengan
motif dan motivasi konsumen dalam membeli suatu produk.
Mendorong melakukan pembelian

Indikator selanjutnya yaitu mendorong terjadinya melakukan
pembelian. Hal ini dapat dilihat saat adanya keinginan konsumen

yang kuat dalam memutuskan melakukan suatu pembelian.

. Strategi Pemberian Gratis Ongkos Kirim

Dalam memberikan promo berupa gratis ongkos Kkirim tentu dapat

membuat konsumen ataupun calon konsumen merasa senang dan dapat

menimbulkan keinginan untuk membeli produk. Berikut ini terdapat

strategi yang dapat perusahaan lakukan saat hendak memaksimalkan

promo berupa gratis ongkos kirim menurut (Nisa, 2023: 17) yaitu:

1)

Prioritaskan untuk tidak adanya kenaikan harga

Perusahaan sebelum memberikan promo gratis ongkos Kkirim
hendaknya menentukan harga produk yang tepat dengan cara
memperhatikan harga produk yang sama dengan kompetitor yang
ada. Pemberian promo gratis ongkos kirim dapat berdampak pada
penekanan angka margin keuntungan penjualan, sehingga
perusahaan tetap harus memperhatikan dampak apabila terjadinya

kenaikan harga produk.
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2) Jaminan margin
Strategi kedua yaitu jaminan margin. Margin merupakan proporsi
keuntungan dari penjualan produk. Perusahaan harus selalu
memeriksa tingkat margin yang perusahaan dapatkan saat hendak
memberikan biaya pengiriman secara gratis.

3) Strategi pembelian minimum produk
Saat perusahaan ingin memberikan promo gratis ongkos Kirim,
strategi yang tepat adalah dengan menggunakan syarat dan
ketentuan, seperti minimal pembelian produk.

4) Memanfaatkan pasar
Pasar dapat membantu perusahaan dalam menjual produk mereka
karena pengiriman produk dari penjual ke konsumen menjadi lebih

sederhana atau lebih murah.

4. Customer Rating
Dalam suatu toko online rating merupakan suatu penilaian yang diberikan
konsumen pada skala tertentu. Rating biasanya memiliki skema peringkat
berupa bintang yang terdiri atas bintang 1 s.d. bintang 5. Menurut
Lackermair, dkk (2013), rating dapat menjadi representasi dari opini
konsumen dengan skala yang spesifik. Semakin banyaknya penjual yang

menerima bintang, maka semakin baik pula peringkat penjual.

Customer rating adalah salah satu bagian dari review konsumen yang
menggunakan bentuk simbol bintang dalam mengekspresiman pendapat
konsumen. Customer rating juga digunakan sebagai penilaian konsumen
pada preferensi suatu produk terhadap pengalaman yang mereka dapatkan
yang mengacu pada keadaan psikologis dan emosional yang mereka alami
saat berinteraksi dengan produk (Farki, dkk. 2016).

Rating dalam produk yang ditawarkan secara online menjadi wadah
pendapat konsumen yang membahas mengenai kualitas produk. Namun,

customer rating tak jarang juga bias dalam perhitungannya, akibat dari
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penilaian produk yang mencerminkan kepuasan konsumen secara umum
(Sari, 2022). Menurut (Yulmaniar, dkk 2022) customer rating dan
customer review adalah penilaian pelanggan atau konsumen yang telah
membeli produk sebelumnya, maka akan dapat menimbulkan sebuah
keyakinan, sikap dan perilaku ketika konsumen lain akan mengambil
keputusan pembelian secara online. Dapat dikatakan bahwa ulasan dan
peringkat memiliki dampak yang signifikan terhadap perilaku pembelian
konsumen dan pada saat yang sama konsumen juga menemukan sumber
yang kredibel dan dapat dipercaya untuk mengumpulkan informasi.
(Rawat, 2023).

Peringkat dan ulasan konsumen online memiliki pengaruh yang signifikan
dan positif terhadap keputusan pembelian online sehingga memberikan
efek dan korelasi yang sejalan dengan meningkatnya keputusan pembelian
suatu produk yang dibuat oleh konsumen secara online (Hajati,2022).
Penilaian pelanggan online, yang selalu hadir pada setiap produk yang
dijual di pasar, juga dianggap memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian calon pembeli baru. rating digunakan sebagai acuan nilai suatu
produk. Jika nilainya bagus, peluang calon konsumen untuk membeli
produk tersebut akan semakin tinggi, begitu juga sebaliknya (Pardede,
2023). Penilaian pelanggan online adalah sesuatu yang dapat digunakan
sebagai pertimbangan konsumen untuk membuat keputusan pembelian
(Saputra, 2022).

Berdasarkan pengertian-pengertian tersebut dapat dinyatakan bahwa
customer rating merupakan pendapat konsumen yang berisikan penilaian

terhadap produk yang berbentuk skema peringkat berupa bintang.

a. Faktor - Faktor yang Memengaruhi Customer Rating
Dalam customer rating ada fakor — factor yang memengaruhinya,
berikut ini beberapa faktor yang dapat memengaruhi customer rating

menurut (Tantrabundit, 2018), yaitu:
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1) Ketepatan informasi
Customer rating dianggap sebagai suatu bentuk informasi. Sehingga,
saat informasi produk yang diberikan melalui customer rating
dianggap sudah tepat oleh konsumen, maka kemungkinan customer
rating yang didapat memiliki nilai yang tinggi.

2) Sebagai referensi terhadap produk
Konsumen biasanya memperhatikan customer rating, karena
dijadikan sebagai referensi untuk membeli produk yang sedang tren
dan dianggap baik oleh konsumen.

3) Kualitas produk
Apabila produk dianggap memiliki kualitas yang baik, maka
konsumen akan memberikan customer rating yang tinggi untuk
produk tersebut. Sebaliknya, saat produk dianggap memiliki kualitas
yang buruk atau tidak sesuai ekspektasi atau keinginan konsumen,

maka konsumen akan memberikan customer rating yang rendah.

b. Indikator Customer Rating
Dalam melakukan keputusan pembelian hal yang diperhatikan salah
satunya adalah customer rating. Terdapat beberapa indikator pada
variabel customer rating menurut (Engler dkk, 2015) yang digunakan
sebagai pengukuran, yaitu:
1) Kualitas informasi
Informasi yang terdapat pada rating harus berisikan informasi yang
berkualitas, karena konsumen memperhatikan rating untuk mencari
infomasi yang mereka butuhkan.
2) Kepercayaan
Informasi yang terdapat pada rating dapat menimbulkan
kepercayaan bagi konsumen, karena rating diberikan atas dasar fakta
pengalaman konsumen terdahulu.
3) Kepuasan pelanggan
Konsumen akan merasakan kesenangan atau kepuasan atas produk

sesuai rating yang dimiliki produk tersebut. Saat produk memiliki
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rating yang tinggi, maka konsumen akan mencoba memilih produk
tersebut dan jika produk sesuai apa yang dibutuhkan dan sesuai
dengan keinginan konsumen, maka rating yang tinggi dapat

menciptakan kepuasan konsumen.
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Berikut ini adalah beberapa hasil penelitian relevan yang telah dilakukan oleh

peneliti terdahulu yang membahas mengenai permasalahan seperti yang ada

pada penelitian ini. Adapun hasil penelitian yang relevan adalah sebagai
berikut.

Tabel 5. Penelitian yang Relevan

No

Penulis

Judul

Hasil

1.

Geofakta
Razali, Dessy
Andamisari, dan
Jun Saputra
(2022)

Pengaruh Promosi Diskon Hasil penelitian ini adalah
dan Gratis Ongkir Shopee diskon dan gratis ongkir

Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen

berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Dengan
memberikan promosi diskon
dan gratis ongkir akan
memengaruhi keputusan
pembelian konsumen.
Persamaan:
Dua variabel independen (X;
dan X,) yaitu diskon dan
gratis ongkos Kirim, serta
variabel dependen (Y) yaitu
keputusan pembelian yang
sama.
Perbedaan:
Subjek penelitian ini adalah
mahasiswa Institut Stiami
Program Studi Komunikasi
kampus pusat angkatan 2018.
Pembaruan :
Pembaruan penelitian ini
dengan penelitian yang akan
dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable
customer rating sebagai
factor yang mempengaruhi
keputusan pembelian.

2.

Mira Istigomah,
dan Novi
Marlena (2020)

Pengaruh Promo Gratis
Ongkos Kirim Dan
Online Customer Rating
Terhadap Keputusan
Pembelian Produk
Fashion

Penelitian ini menggunakan
teknik pengambilan sampel
nonprobability sampling
menggunakan metode
purposive sampling dengan
jumlah 200 responden,
dengan hasil penelitian:

. Gratis ongkos kirim
memberi pengaruh yang
signifikan dan positif
terhadap Keputusan
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Tabel 5. lanjutan

Pembelian

a. Online Customer Rating
(X2) memberi pengaruh
yang signifikan dan positif
terhadap Keputusan
Pembelian ().

b. Secara simultan, Promo
gratis ongkos kirim (X;)
dan Online customer
rating (X,) berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan
prosentase 34,4%,
sedangkan 65,6%
dipengaruhi oleh variabel
lain di luar penelitian ini.

Persamaan:

Penelitian ini terdapat dua

variabel independen dan

variabel dependen yang
sama.

Perbedaan:

Subjek penelitian yang

berbeda yaitu konsumen

yang telah melakukan
pembelian hijab pashmina
minimal dua kali pada
aplikasi Shopee.

Pembaruan :

Pembaruan penelitian ini

dengan penelitian yang akan

dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable diskon
sebagai factor yang
mempengaruhi keputusan

pembelian.

3. Faridha Pengaruh Promosi, Penelitian ini menggunakan
Anggraeni Diskon, Dan Impulse teknik pengambilan sampel
(2016) Buying Terhadap menggunakan purposive

Keputusan Pembelian sampling dengan sampel
Hypermarket PTC sebesar 100 orang.
Surabaya Sedangkan teknik analisa

yang digunakan adalah
regresi linier berganda, hasil
penelitian ini:

. promosi penjualan, diskon
dan impulse buying secara
bersama-sama mempunyai
pengaruh yang signifikan
terhadap variabel terikat
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yaitu keputusan pembelian
a. promosi penjualan, diskon
dan impulse buying,
masing-masing
menunjukkan pengaruh
signifikan dan positif
terhadap keputusan
pembelian pada
Hypermarket
b. variabel yang mempunyai
pengaruh dominan
terhadap keputusan
pembelian pada
Hypermarket
adalahimpulse buying
karena memiliki nilai
koefisien determinasi
partialnya paling besar.
Persamaan:
Satu variabel independen
sama yaitu diskon dan
variabel dependen sama yaitu
keputusan pembelian
konsumen.
Perbedaan:
Dua variabel independen
yang berbeda yaitu variabel
promosi dan impulse buying,
serta populasinya pada
konsumen Hypermarket PTC
Surabaya.
Pembaruan :
Pembaruan peneltian ini
dengan penelitian yang akan
dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable gratis
ongkos kirim dan
mempertimbangkan customer
rating sebagai factor yang
memengaruhi keputusan
pembelian.

4, Shoffi’ul Auli,
M. Ridwan
Basalamah, dan
Restu
Millaningtyas
(2021)

Pengaruh Diskon Dan
Promo Gratis Ongkos
Kirim Terhadap
Keputusan Pembelian
Pada E-Commerce
Shopee

Berdasarkan hasil penelitian

dengan menggunakan

metode analisis regresi

multipel, didapatkan hasil

bahwa:

. Diskon sangat
mempengaruhi keputusan
pembelian karena dengan
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besarnya diskon membuat
para konsumen tertarik
maka dapat mempengaruhi
keputusan pembelian pada
e-commerce shopee.

a. Promo gratis ongkos kirim
mempengaruhi keputusan
pembelian karena promo
gratis ongkos Kirim lebih
menghemat biaya,waktu
dan tidak perlu melakukan
pembelian secara offline.

b. Diskon sangat
mempengaruhi konsumen
untuk pembelian secara
online.

Persamaan:

Dua variabel independen (X;

dan X,) yang sama yaitu

diskon dan gratis ongkos
kirim, serta variabel
dependen (Y) sama yaitu
keputusan pembelian.

Perbedaan:

Subjek penelitian ini berbeda

yaitu santri pesantren kampus

Ainul Yagin Universitas

Islam Malang angaktan 2017

yang berbelanja di Shopee.

Pembaruan :

Pembaruan peneltian ini

dengan penelitian yang akan

dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable
customer rating sebagai
factor yang memengaruhi
keputusan pembelian.

5. Frederick Alvi
Herzegovino
Sianipar dan
Yoestini (2021)

Analisis Pengaruh
Customer Review Dan
Customer Rating
Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Di
Online Marketplace
(Studi Pada Mahasiswa
Pengguna Tokopedia di
Kota Semarang)

Hasil dari penelitian ini

menunjukkan bahwa:

a. Tinggi rendahnya suatu
online customer review
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan pembelian.

b. Tinggi rendahnya tingkat
online customer rating
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan pembelian .

Persamaan:
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Satu variabel independen
(X») yang sama yaitu
customer rating dan variabel
dependen (Y) yang sama
yaitu keputusan pembelian
Perbedaan:

Satu variabel independen
(Xy) yaitu customer review
dan populasi yang diteliti
adalah mahasiswa.
Pembaruan :

Pembaruan penelitian ini
dengan penelitian yang akan
dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable diskon
dan gratis ongkos kirim
sebagai factor yang
mempengaruhi keputusan
pembelian.

6. Chando Steven
Johannes dan
Valentine
Siagian (2021)

Pengaruh Brand
Ambassador,
Kepercayaan, dan Price
Discount Terhadap Minat
Beli Di Aplikasi
Tokopedia

Penelitian ini menggunakan
metode purposive sampling
yang memiliki hasil
penelitian yaitu:

. Pengaruh brand
ambassador terhadap
minat beli di aplikasi
Tokopedia secara
signifikan,

a. Pengaruh kepercayaan
terhadap minat beli di
aplikasi Tokopedia secara
signifikan, pengaruh price
discount terhadap minat
beli di aplikasi Tokopedia
secara signifikan.

Persamaan:

Satu variabel independen

(X3) yang sama yaitu price

discount atau diskon.

Perbedaan:

Dua variabel independen (X,

dan X,) berbeda yaitu brand

ambassador dan
kepercayaan, serta dan subjek
penelitian yang berbeda yaitu
mahasiswa Fakultas

Ekonomi Universitas Advent

Indonesia.

Pembaruan :

Pembaruan penelitian ini
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dengan penelitian yang akan
dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable gratis
ongkos kirim dan customer
rating sebagai factor yang
mempengaruhi keputusan
pembelian.

7. Miftakhul
Jannah, Budi
Wahono,
Khalikussabir
(2021)

Pengaruh Diskon Flash
Sale, Rating Dan Gratis
Ongkos Kirim Terhadap
Keputusan Pembelian
Pada Marketplace Shopee

Penelitian ini menggunakan
jenis penelitian kuantitatif.
Hasil dari penelitian ini:

. Diskon flash sale, rating,
gratis ongkos kirim secara
simultan berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
marketplace Shopee.

a. Diskon flash sale
berpengaruh positif
signifikan terhadap
keputusan pembelian.

b. Rating berpengaruh positif
tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian.

c. Gratis ongkos kirim
berpengaruh positif
signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Persamaan:

Seluruh variabel independen

(X) dan variabel dependen

(YY) yang diteliti sama.

Perbedaan:

Populasi yang diteliti adalah

mahasiswa FEB UNISMA

pengguna marketplace

Shopee.

Pembaruan :

Pembaruan penelitian ini

dengan penelitian yang akan

dilakukan adalah dengan
mengganti populasi yang
diteliti yaitu konsumen

Shopeefood Seblak Jebreed

A’ Dadang.

8. Ahmad Faisal
Hakim, N.
Rachma, Andi
Normaladewi
(2023)

Pengaruh Gratis Ongkos
Kirim, Diskon, dan
Online Customer Review
Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen
Tiktok Shop (Studi pada

Penelitian ini menggunakan
penelitian explanatory
research dengan pendekatan
kuantitatif. Hasil dari
penelitian ini :

. Gratis Ongkos Kirim,
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Mahasiswa FEB
Angkatan 2019
Universitas Islam
Malang)

Diskon dan Online
Customer review
berpengaruh terhadap
keputusan pembelian
konsumen TikTok pada
mahasiswa FEB
Universitas Islam Malang.
a. Gratis Ongkos Kirim
berpengaruh positif
signifikan terhadap
keputusan pembelian
konsumen TikTok pada
mahasiswa FEB
Universitas Islam Malang,
b. diskon berpengaruh positif
signifikan terhadap
keputusan pembelian
konsumen TikTok pada,
mahasiswa FEB
Universitas Islam Malang,
c. online Customer Review
berpengaruh tidak
signifikan terhadap
Keputusan Pembelian
konsumen TikTok pada
mahasiswa FEB
Universitas Islam Malang
Persamaan:
Dua variabel independen (X,
dan X,) yang sama yaitu
variabel gratis ongkos kirim
dan variabel diskon, serta
variabel dependen () yang
sama yaitu keputusan
pembelian.
Perbedaan:
Satu variabel independen
(X3) yaitu online customer
review dan subjek penelitian
berbeda yaitu mahasiswa
FEB UNISMA angkatan
2019 pengguna Tiktok Shop.
Pembaruan :
Pembaruan penelitian ini
dengan penelitian yang akan
dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
mengganti customer review
menjadi customer rating
sebagai faktor yang
mempengaruhi keputusan
pembelian.
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9.

Halila Titin
Hariyanto,
Lantip
Trisunarno
(2020)

Analisis Pengaruh Online
Customer Review, Online
Customer Rating, dan
Star Seller terhadap
Kepercayaan Pelanggan
Hingga Keputusan
Pembelian pada Toko
Online di Shopee

Penelitian yang
menggunakan metode PLS-
SEM ini memiliki hasil,
yaitu:

. Customer review,
customer rating, dan star
seller memiliki pengaruh
positif dan signifikan
terhadap kepercayaan
pelanggan. Dimana,
customer review memiliki
pengaruh yang lebih
dominan dibandingkan
customer rating dan star
seller.

a.Kepercayaan pelanggan
memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap
keinginan membeli.
Kemudian variabel
keinginan membeli dan
sikap orang lain memiliki
pengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan membeli.
Persamaan:
Satu variabel independen
(X) dan variabel dependen
(YY) sama yaitu variabel
online customer rating dan
keputusan pembelian.
Perbedaan:
Metode penelitian yang
digunakan yaitu PLS-SEM
serta subjek penelitian yang
berbeda.
Pembaruan :
Pembaruan penelitian ini
dengan penelitian yang akan
dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable diskon
dan gratis ongkos kirim
sebagai factor yang
mempengaruhi keputusan
pembelian.

10.

Anna Irma
Rahmawati
(2021)

Pengaruh Online
Customer Review, Online
Customer Rating Dan
Kepercayaan Terhadap
Keputusan Pembelian

Penelitian ini menggunakan

Regresi Linier Berganda.

Hasil penelitian ini:

. Online customer review
tidak berpengaruh terhadap
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Online (Studi Kasus Pada
Mahasiswa FEB
Universitas PGRI
Semarang)

keputusan pembelian
online melalui marketplace
Shopee pada Mahasiswa
FEB Universitas PGRI
Semarang.

a.Online customer review
tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

b.Online customer rating
tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian
online melalui marketplace
Shopee pada Mahasiswa
FEB Universitas PGRI
Semarang.

¢.Online customer rating
tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian
disebabkan adanya rating
yang kurang reliable,
kepercayaan berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
online melalui marketplace
Shopee pada Mahasiswa
FEB Universitas PGRI
Semarang.

Persamaan:

Satu variabel independen
(X,) dan variabel dependen
(YY) sama yaitu variabel
online customer rating dan
keputusan pembelian.
Perbedaan:

Metode penelitian yang
digunakan yaitu PLS-SEM
serta subjek penelitian yang
berbeda.

Pembaruan :

Pembaruan penelitian ini
dengan penelitian yang akan
dilakukan adalah
memperbarui kerangka
konseptual dengan
memasukan variable diskon
dan gratis ongkos kirim
sebagai factor yang
mempengaruhi keputusan
pembelian.
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C. Kerangka Pikir

Kerangka pemikiran adalah model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai
masalah penting (Sugiyono, 2019: 95). Kerangka pikir dalam penelitian ini
dirancang untuk mempermudah penelitan dalam  mendeskripsikan
permasalahan yang diteliti. Dalam penelitian ini terdapat variabel independen
yang meliputi diskon (X3), gratis ongkir (X), dan customer rating (X3) dan

satu variabel dependen yang dipengaruhi yaitu keputusan pembelian ().

Keputusan pembelian merupakan suatu tindakan yang dilakukan setelah
melalui berbagai macam proses saat konsumen hendak melakukan pembelian
sebuah produk yang dipengaruhi oleh beberapa faktor dengan memerhatikan
dan mengevaluasi beberapa alternatif pilihan produk.Ketika melakukan
keputusan pembelian suatu produk, konsumen akan memiliki banyak
pertimbangan terlebih ketika melakukan pembelian secara online. Maka dari
itu biasanya sebelum melakukan keputusan pembelian, konsumen akan
memerhatikan promosi-promosi yang diberikan oleh produk seperti variabel
penelitian ini, yaitu diskon (X;) dan gratis ongkir (X), serta penilaian

konsumen seperticustomer rating (Xs).

Faktor utama yang diduga memengaruhi keputusan pembelian yaitu variabel
diskon menurut (Alimudin, dkk 2022) diskon Harga dan Diskon Biaya
Pengiriman memiliki pengaruh signifikan secara bersamaan terhadap
Keputusan Pembelian, dimana ketika melihat adanya potongan harga maka
konsumen akan tertarik untuk membeli produk, diskon yang memiliki batas
waktu dan penghargaan terhadap pembeli atas respon tertentu (minimal
pembelian, pembayaran bank tertentu) akan lebih menarik konsumen untuk
membeli produk tersebut.

Faktor kedua yang dianggap dapat memengaruhi keputusan pembelian yaitu
variabel gratis ongkos kirim. Menurut (Widodo, 2022), pengiriman gratis
membantu konsumen yang menentang atau keberatan dengan jumlah total
yang dibebankan melalui pengurangan pengiriman. Konsumen bisa

mendapatkan gratis ongkos Kirim, jika transaksi melebihi jumlah yang
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ditentukan. Saat konsumen merasakan ingin memotong biaya yang harus
mereka keluarkan saat hendak membeli produk, maka variabel gratis ongkos

kirim bisa saja memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk.

Customer rating yang tercantum pada marketplace Shopeefood juga diduga
menjadi salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Menurut (Farki, dkk, 2016), Online Customer Rating adalah
bagian dari Online CustomerReview yang menggunakan bentuk simbol
bintang daripada teks dalam mengekspresikan pendapat pelanggan.Customer
rating dilakukan oleh konsumen sebagai bentuk penilaian mereka pada
preferensi suatu produk yang telah digunakan terhadap pengalaman yang
mereka rasakan yang mengacu pada keadaan psikologis dan emosional.
Sehingga, hal tersebut dianggap dapat memengaruhi konsumen untuk
membeli produk tersebut karena jika suatu toko memiliki rating dibawah tiga

biasanya konsumen ragu untuk membeli produk di toko tersebut.

Berdasarkan tinjauan landasan teori dan uraian kerangka pikir diatas, maka

dapat disusun paradigma penelitian ini adalah sebagai berikut:

— Diskon (X1)

| Gratis Ongkos Kirim (X5) Keputusan Pembelian ()

Y

— Customer Rating (Xs)

Gambar 4. Bagan Kerangka Pikir Penelitian
Keterangan:
—> : Garis Parsial
r— . Garis Simultan
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D. Hipotesis
Hipotesis merupakan suatu dugaan sementara atas suatu permasalahan yang
perlu dicari kebenarannya secara empiris dengan cara mencari jawaban
melalui penelitian yang akan dilakukan. Berdasarkan kerangka pikir di atas,
maka hipotesis yang diajukan dapat dirumuskan sebagai berikut:
1. Ada pengaruh diskon (X;) terhadap keputusan pembelian (Y) pada
Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.
2. Ada pengaruh gratis ongkir (X;) terhadap keputusan pembelian (Y) pada
Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.
3. Ada pengaruh customer rating (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)
pada Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.
4. Ada pengaruh diskon (X3), gratis ongkir (X;), dan customer ratting (Xz)
terhadap keputusan pembelian (Y) pada Shopeefood Seblak Jebreed A’
Dadang.



I11. METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
kuantitatif dengan menggunakan metode deskriptif verifikatif. Penelitian
kuantitatif menurut Sugiyono (2019:17) adalah penelitian yang menggunakan
data empiris dan variabel yang dapat diukur dengan angka — angka.
Sedangkan metode deskriptif merupakan metode penelitian yang digunakan
untuk menggambarkan atau mendeskripsikan data yang telah dianalisis
hingga menghasilkan suatu kesimpulan (Sugiyono,2019: 206). Metode
verifikatif merupakan pengujian hipotesis dedukasi dari hasil penelitian
deskriptif dengan perhitungan statistik hingga didapatkan hasil yang
menjelaskan hipotesis tersebut diterima atau ditolak (Sugiyono, 2019: 55).

Berdasarkan pengertian tersebut dapat dinyatakan bahwa metode deskriptif
verifikatif adalah salah satu metode penelitian yang memiliki tujuan untuk
menggambarkan benar atau tidaknya fakta yang ada dengan menjelaskan
hubungan antar variabel yang diteliti dengan cara mengumpulkan data,
mengolah, menganalisis, dan menginterpretasi data dalam pengujian hipotesis
statistik.Sehingga, penelitian ini melihat pengaruh tiga variabel independen
terhadap satu variabel dependen yaitu pengaruh diskon, gratis ongkos kirim,
dan customer rating terhadap keputusan pembelian pada konsumen
Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang.

Penelitian ini mengumpulkan data berdasarkan data-data yang bersumber dari
lokasi penelitian, oleh karena itu penelitian ini menggunakan pendekatan ex
post facto dan metode survei. Pendekatan ex post facto adalah metode
pendekatan dengan melakukan penelitian pada suatu permasalahan yang
terjadi untuk mengetahui faktor-faktor penyebab terjadinya permasalahan
yang akan diteliti tersebut. Metode survei merupakan suatu metode
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pengumpulan data yang dilakukan berupa kuesioner yang akan disebarkan

kepada sampel penelitian.

B. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah sekumpulan elemen baik yang terdiri atas peristiwa,
benda atau orang dengan karakteristik yang hampir sama yang menjadi
pusat perhatian peneliti karena dijadikan sebagai lingkup objek yang
diteliti dalam penelitian. Menurut Sugiyono (2019: 126) populasi sendiri
memiliki pengertian sebagai wialyah generalisasi berupa objek atau
subjek penelitian yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditentukan oleh penliti sebagai acuan untuk dipelajari dan menarik
kesimpulan atas penelitiannya. Atas dasar pengertian tersebut, maka
populasi dalam penelitian ini adalah rata-rata konsumen Shopeefood
Seblak Jebreed A' Dadang yang telah melakukan minimal dua Kkali
pembelian pada produk Seblak Jebreed A' Dadang Cabang Imam Bonjol.
Hasil penelitian pendahuluan yang telah dilakukan memperoleh besarnya
populasi penelitian dengan rata-rata perharinya adalah 151 orang

konsumen.

2. Sampel
Sampel merupakan komponen penting dari keseluruhan subjek yang akan
diteliti oleh peneliti. Sampel pada penelitian ini ditentukan dengan
menggunakan pendekatan rumus perhitungan Isaac dan Michael
(Sugiyono, 2019: 139) sebagai berikut:

B A2.N.P.Q
S d?2(N—-1)+22.P.Q

S

Keterangan :

s = jumlah sampel

2% = chi kuadrat dengan nilai tergantung pada derajat kebebasan (dk)
dan tingkat kesalahan, dengan dk = 1 dan tingkat kesalahan 5%
maka chi kuadrat = 3,841
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N = jumlah populasi

P = peluang benar (0,5)

Q =peluang salah (0,5)

d =derajat akurasi yang diekspresikan sebagai proporsi (0,05)

Berdasarkan rumus lIsaac dan Michael di atas maka penentuan jumlah
sampel pada penelitian ini mempunyai batas toleransi tingkat kesalahan
5% (0,05), atau diartikan memiliki tingkat akurasi sebesar 95%.
Sehingga, sampel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

~ 3,841 x 151 x 0,5 x 0,5
¥ = 0,052(151 — 1) + 3,841 x 0,5 x 0,5

 144,99775
5= 0,375 + 096025

144,99775

5= ™133525

s = 108,592 = 109

Dari hasil perhitungan di atas, maka jumlah sampel pada penelitian yang
didapatkan untuk mempermudah penelitian ini yaitu sebanyak 109

responden yang berasal dari konsumen Seblak Jebreed A' Dadang.

C. Teknik Pengambilan Sampel
Sampel pada penelitian ini ditentukan dengan non-probability sampling yang
akan menggunakan teknik sampling bernama purposive sampling. Teknik
purposive sampling menurut Sugiyono (2019: 133) adalah sebuah teknik
pengambilan sampel yang dilakukan dengan menentukan Kkriteria atau
pertimbangan tertentu. Kriteria atau pertimbangan yang dimaksud disini yaitu
sampel akan diambil dari konsumen Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang
yang telah melakukan pembelian minimal dua kali dalam kurun waktu 6
bulan terakhir, konsumen yang membeli pada outlet Seblak Jebreed A'

Dadang cabang Imam Bonjol dan bertempat tinggal di Bandar Lampung.
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D. Variabel Penelitian

1.

Variabel Bebas (Independent Variable)
Variabel independen adalah variabel — variabel yang dapat mempengaruhi

sebab dari perubahannya variabel dependen. Dalam penelitian ini terdapat
tiga variabel independen, yaitu diskon (Xi), gratis ongkir (X;), dan
customer rating (Xs).

. Variabel Terikat (Dependent Variable)

Variabel dependen merupakan variabel yang menjadi suatu akibat karena
variabel independen. Dalam penelitian ini yang menjadi variabel dependen
adalah keputusan pembelian ().

E. Definisi Konseptual Variabel

Definisi konseptual merupakan definisi mengenai arti konsep dalam

penelitian agar mudah dipahami. Berikut merupakan definisi konseptual

dalam penelitian ini.

1.

Diskon (X3)

Diskon adalah potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada
pembeli, memiliki batas waktu tertentu dan penghargaan terhadap pembeli
atas respon tertentu.

Gratis Ongkos Kirim (X3)

Gratis ongkos kirim merupakan pemberian gratis pengiriman yang
dilakukan oleh penjual kepada konsumen untuk merangsang konsumen
melakukan pembelian produk.

Customer Rating (X3)

Customer rating adalah penliaian pendapat atau penilaian yang diberikan
konsumen pada suatu toko dengan skala tertentu.

Keputusan Pembelian ()

Keputusan pembelian adalah suatu proses yang dilakukan konsumen untuk
memilih alternatif antara brand satu dengan yang lainnya setelah

melakukan beberapa tahapan.
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F. Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel merupakan suatu definisi yang dibuat secara

spesifik sesuai kriteria pengujian dan pengukuran yang telah ditentukan

sebelumnya.
Tabel 6. Definisi Operasional Variabel
No Variabel Indikator Skala
1. Diskon (Xy) 1. Tingkat besarnya diskon. Interval dengan
Jenis produk yang pendekatan
mendapatkan diskon. semantic
3. Masa pemberian diskon. differential
(Ananda, 2021)
2. Gratis Ongkos 1. Memberikan perhatian. Interval dengan
Kirim (X3) 2. Memiliki daya tarik. pendekatan
3. Membangkitkan keinginan semantic
membeli. differential
4. Mendorong melakukan
pembelian
(Sari, 2019)
3. Customer Rating 1. Kualitas informasi. Interval dengan
(Xa) 2. Kepercayaan. pendekatan
3. Kepuasan pelanggan. semantic
(Engler, dkk, 2015) differential
4.  Keputusan 1. Pemilihan produk. Interval dengan
Pembelian () 2. Pemilihan merek. pendekatan
3. Pemilihan tempat atau semantic
saluran distribusi. differential

4. Waktu pembelian.
5. Jumlah pembelian.
(Kotler dan Amstrong, 2019)

G. Teknik Pengumpulan Data

Berikut ini terdapat beberapa teknik pengumpulan data yang digunakan oleh

penulis untuk memperoleh data yang dapat menunjang terlaksananya

penelitian ini.

1.

Kuesioner

Kuesioner adalah teknik pengumpulan datadengan cara memberikan
seperangkat  pertanyaantertulis kepada responden untuk  dijawab
(Sugiyono, 2019: 142). Peneliti menyebar kuesioner kepada seluruh
sampel penelitian yang dituju yaitu konsumen Shopeefood Seblak Jebreed

A' Dadang. Teknik pengumpulan data ini dilakukan untuk mendapatkan
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data mengenai pengaruh adanya diskon, gratis ongkos kirim, dan customer
rating terhadap tingkat keputusan pembelian yang dilakukan konsumen
Shopeefood.

2. Dokumentasi
Dokumentasi adalah sebuah cara yang digunakan untuk memperoleh
informasi dan data tambahan, baik dalam bentuk dokumen, foto, buku,
tulisan, arsip, majalah, maupun karya tulis yang relevan (Sugiyono, 2019).
Teknik pengumpulan data yang dilakukan peneliti dengan dokumentasi ini
berupa data-data yang dianggap dapat menunjang dan berguna bagi
peneliti, seperti data tingkat penjualan konsumen Shopeefood, data
customer rating, dan data lainnya.

3. Observasi
Observasi adalah salah satu cara peneliti dalam pengumpulan data dengan
melakukan pengamatan di lapangan untuk mengamati keadaan ataupun
situasi kondisi di lokasi penelitian. Dengan demikian peneliti melakukan
pengamatan pada akun Shopeefood Seblak Jebreed A' Dadang untuk
memperhatikantingkat keputusan pembelian konsumen Seblak Jebreed A'
Dadang.

H. Uji Persyaratan Instrumen
1. Uji Validitas Instrumen

Instrumen dapat dikatakan valid saat instrumen yang digunakan untuk
memperoleh (mengukur) data penelitian tersebut valid. Valid berarti
instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya
diukur dalam penelitian (Sugiyono, 2019: 121). Dalam pengukuran
validitas instrumen, peneliti akan menggunakan rumus korelasi product

moment dari Pearson dengan rumus sebagai berikut:
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- NEXY = (EX)(EY)
xy —
J{N (EX?) = EXXN (Er?) - NEX))

Keterangan:

Ixy = koefisien korelasi antara X dan Y

N = jumlah responden

X = skor responden tiap butir soal dan item

Y = skor total seluruh pertanyaan

>X  =jumlah skor butir pertanyaan dalam distribusi X
>Y = jumlah skor total distribusi Y

ZXZ = jumlah kuadrat skor pertanyaan

SY? = jumlah kuadrat skor total

Kriteria pengujian yang digunakan adalah jika rhitung™ rtaper dengan
signifikansi 0,05,maka alat pengukuran tersebut adalah valid. Sebaliknya,
apabila riwng< raner Maka alat pengukuran tersebut tidak valid (Rusman,
2018: 65). Berikut ini merupakan hasil uji coba validitas instrumen pada
masing-masing variabel penelitian yang telah diujikan pada 32 orang

responden.

a. Variabel X; Diskon
Berdasarkan kriteria pengujian, hasil dari pengujian validitas variabel
kualitas oelayan yang terdiri dari 13 item pernyataan dinyatakan bahwa
12 item valid dan 1 item tidak valid dengan rfhitung > ltabel terhadap 32
responden dari 109 sampel. Sehingga item pernyataan yang dapat

dipakai dalam penelitian pada variabel Diskon adalah sebagai berikut.



47

Tabel. 7. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Diskon X;

per:;enr;aan Ihitung I tabel Kondisi Simpulan
1 0,449 0,349 Fhitung™tabel Valid
2 0,791 0,349 Ihitung™ tabel Valid
3 0,676 0,349 Ihitung™'tabel Valid
4 0,747 0,349 Ihitung™'tabel Valid
5 0,698 0,349 Mhitung™tabel Valid
6 0,795 0,349 Mhitungtabel Valid
7 0,509 0,349 Ihitung™tabel Valid
8 0,393 0,349 Ihitung™'tabel Valid
9 0,725 0,349 Mhitung™tabel Valid
10 0,704 0,349 Ihitung™ " tabel Valid
11 0,615 0,349 Ihitung™ " tabel Valid
12 0,648 0,349 Mhitung>tabel Valid
13 0,208 0,349 Mhitung<tabel Tidak Valid

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2024

. Variabel X; Gratis Ongkos Kirim

Berdasarkan kriteria pengujian, hasil dari pengujian validitas variabel
kualitas oelayan yang terdiri dari 12 item pernyataan dinyatakan bahwa
item valid dengan rhiwng > ranel terhadap 32 responden dari 109 sampel.
Sehingga item pernyataan yang dapat dipakai dalam penelitian pada

variabel gratis ongkos kirim adalah sebagai berikut.

Tabel 8. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Diskon X;
Item

pertanyaan Fhitung I abel kondisi Simpulan
1 0,524 0,349 Mhitung™tabel Valid
2 0,804 0,349 Ihitung™tabel Valid
3 0,749 0,349 Ihitung™'tabel Valid
4 0,627 0,349 Ihitung™'tabel Valid
5 0,762 0,349 Mhitung™tabel Valid
6 0,733 0,349 Mhitung™tabel Valid
7 0,942 0,349 Ihitung™tabel Valid
8 0,764 0,349 Ihitung™'tabel Valid
9 0,765 0,349 Mhitung™tabel Valid
10 0,769 0,349 Mhitung™tabel Valid
11 0,823 0,349 Mhitung™tabel Valid
12 0,884 0,349 rhitung>rtabe| Valid

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2024

. Variabel X3 Customer Rating

Berdasarkan kriteria pengujian, hasil dari pengujian validitas variabel
kualitas oelayan yang terdiri dari 12 item pernyataan dinyatakan bahwa
item valid dengan rhiwng > ravel terhadap 32 responden dari 109 sampel.
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Sehingga item pernyataan yang dapat dipakai dalam penelitian pada
variabel gratis customer rating adalah sebagai berikut.

Tabel 9. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Customer Rating X3

per:;enr;aan Ihitung I tabel kondisi Simpulan
1 0,787 0,349 Fhitung™tabel Valid
2 0,745 0,349 Ihitung™ tabel Valid
3 0,825 0,349 Ihitung™'tabel Valid
4 0,825 0,349 Ihitung™'tabel Valid
5 0,754 0,349 Mhitung™tabel Valid
6 0,940 0,349 Mhitung>tabel Valid
7 0,875 0,349 Fhitung™ tabel Valid
8 0,681 0,349 Ihitung™'tabel Valid
Tabel ® Lanjutan0,787 0,349 hitung™Ttabel Valid
10 0,398 0,349 Mhitung>tabel Valid
11 0,750 0,349 Ihitung™Vtabel Valid
12 0,848 0,349 Mitung>tabel Valid

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2024

. Variabel Y Keputusan Pembelian Konsumen

Berdasarkan kriteria pengujian, hasil dari pengujian validitas variabel
kualitas oelayan yang terdiri dari 12 item pernyataan dinyatakan bahwa
item valid dengan rhiwng > ravel terhadap 32 responden dari 109 sampel.
Sehingga item pernyataan yang dapat dipakai dalam penelitian pada

variabel gratis keputusan pembelian konsumen adalah sebagai berikut.

Tabel 10. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian

Konsumen Y
per:;in;aan Ihitung Fabel kondisi Simpulan
1 0,815 0,349 Mhitung™tabel Valid
2 0,561 0,349 Mhitung™abel Valid
3 0,736 0,349 Fhitung™tabel Valid
4 0,744 0,349 Ihitung™'tabel Valid
5 0,807 0,349 Mhitung™Ttabel Valid
6 0,860 0,349 Mhitung™tabel Valid
7 0,876 0,349 Mhitung™abel Valid
8 0,763 0,349 Fhitung™ tabel Valid
9 0,876 0,349 Mhitung™Ttabel Valid
10 0,635 0,349 Fhitung™tabel Valid
11 0,725 0,349 Fhitung™tabel Valid
12 0,853 0,349 Fhitung™tabel Valid

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2024
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2. Uji Reliabilitas Instrumen
Uji reliabilitas merupakan teknik uji instrumen yang digunakan beberapa
kali dalam mengukur objek yang sama, maka hasil data yang akan
diperoleh akan sama (Sugiyono, 2019: 121). Instrumen yang valid belum
tentu reliabel. Penelitian yang menunjukkan hasil reliabel dapat dilihat saat

terdapat kesamaan data dalam waktu yang berbeda.

Uji reliabilitas juga dianggap sebagai alat yang digunakan untuk mengukur
suatu kuesioner yang merupakan indikator dari suatu variabel atau
konstruk(Ghozali, 2018: 45). Dalam penelitian ini uji reliabilitas
menggunakan rumus Alpha Cronbach, rumus ini digunakan apabila
instrumen angket memiliki alternatif ajwaban lebih dari dua pilihan.

Adapun rumus uji reliabilitas pada penelitian ini sebagai berikut.

= [l

Keterangan:

ra = nilai reliabilitas

k = jumlah item pertanyaan

>Si = jumlah varians skor tiap item
St = varians total

Kriteria pengujian reliabilitas ini yaitu apabila rhiwng™> rtaver dengan
signifikansi sebesar 0,05 maka hasil pun dinyatakan reliabel dan dapat
dipercaya. Sebaliknya, jika rhiung< raner Maka instrumen tidak reliabel.
Selanjutnya, dikonsultasikan dengan daftar interpretasi koefisien
berdasarkan Rusman (2019: 75), yaitu:

Tabel 11. Indeks Korelasi Reliabilitas

Koefisien r Reliabilitas
0,8000 - 1,0000 Sangat Tinggi
0,6000 - 0,7999 Tinggi

0,4000 - 0,5999 Sedang/Rendah
0,2000 - 0,3999 Rendah

0,0000 - 0,1999 Sangat Rendah
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Berikut ini adalah hasil analisis uji reliabilitas intrumen penelitian pada

masing-masing variabel terhadap 32 responden.

a.

Variabel X; Diskon

Hasil analisis wuji reliabilitas pada variabel diskon dihitunga
menggunakan Alpha Cronbach dengan jumlah sampel uji coba
sebanyak 32 responden untuk item yang dianalisis terdiri atas 13 item

pertanyaan yang valid. Sehingga diperoleh hasil uji sebagai berikut.

Berdasarkan hasil uji reliabilitas di bawah ini, dapat diketahui bahwa
nilai r Alpha diperoleh sebesar 0.824, maka dapat disimpulkan
instrumen variabel diskon memiliki reliabilitas sangat tinggi.

Tabel 12. Hasil Uji Reliabilitas VVariabel Diskon X;
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.824 13

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2024

Variabel X, Gratis Ongkos Kirim

Berdasarkan hasil analisis uji reliabilitas pada variabel gratis ongkos
kirim dihitungan menggunakan Alpha Cronbach dengan jumlah
sampel uji coba sebanyak 32 responden untuk item yang dianalisis
terdiri atas 12 item pertanyaan yang valid. Sehingga diperoleh hasil uji

sebagai berikut.

Tabel 13. Hasil Uji Reliabilitas VVariabel Gratis Ongkos Kirim X,
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.939 13
Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2024

Berdasarkan hasil uji reliabilitas diatas, dapat diketahui bahwa nilai r
Alpha diperoleh sebesar 0.939, maka dapat disimpulkan instrumen

variabel gratis ongkos kirim memiliki reliabilitas sangat tinggi.
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Variabel X3 Customer Rating

Hasil analisis uji reliabilitas pada variabel Customer rating dihitungan
menggunakan Alpha Cronbach dengan jumlah sampel uji coba
sebanyak 32 responden untuk item yang dianalisis terdiri atas 12 item

pertanyaan yang valid. Sehingga diperoleh hasil uji sebagai berikut

Tabel 14. Hasil Uji Reliabilitas VVariabel Customer Rating X3
Reliability Statistics

N of
Cronbach's Alpha Items
.946 13
Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2024

Berdasarkan hasil uji reliabilitas diatas, dapat diketahui bahwa nilai r
Alpha diperoleh sebesar 0.946, maka dapat disimpulkan instrumen

variabel customer rating memiliki reliabilitas sangat tinggi.

Variabel Y Keputusan Pembelian Konsumen

Hasil analisis uji reliabilitas pada variabel keputusan pembelian
konsumen dihitungan menggunakan Alpha Cronbach dengan jumlah
sampel uji coba sebanyak 32 responden untuk item yang dianalisis
terdiri atas 12 item pertanyaan yang valid. Sehingga diperoleh hasil uji
sebagai berikut.

Tabel 15. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian

Konsumen Y
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
941 13

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2024

Berdasarkan hasil uji reliabilitas diatas, dapat diketahui bahwa nilai r
Alpha diperoleh sebesar 0.941, maka dapat disimpulkan instrumen

variabel keputusan pembelian konsumen memiliki reliabilitas sangat

tinggi.
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3. Uji Persyaratan Analisis Data
1. Uji Normalitas
Dalam penggunaan statistik parametrik terdapat salah satu uji persyaratan
analisis data yang harus dipenuhi yaitu uji normalitas. Uji normalitas
merupakan suatu jenis uji statistik yang digunakan untuk mengetahui
apakah data sampel yang diambil dari populasi berdistribusi normal atau
tidak. Pada penelitian ini metode uji normalitas yang akan digunakan yaitu
uji normalitas Kolmogorov-Smirnov Test atau biasa dikenal juga dengan
uji K-S.

Uji normalitas memiliki syarat hipotesis yang digunakan, yaitu:
Ho : data sampel berasal dari populasi yang berdistribusi normal
H; - data sampel berasal dari populasi yang berdistribusi tidak normal

Adapun rumus uji Kolmogorov-Smirnov Test ini adalah sebagai berikut.
D = maksimum |Fy(X{)Sn (X{)|;1=1,2,3, ...
Keterangan:
D = Statistik penguji Kolmogrov-Smirnov
Fo(X) = Fungsi distribusi frekuensi kumulatif relatif dari distribusi teoritis
dalam kondisi Ho.
Sn(X) = Distribusi frekuensi kumulatif dari pengamatan sebanyak n.

Kriteria pengujian pada uji normalitas ini dilakukan dengan melakukan
perbandingan nilai D terhadap nilai D yang terdapat pada tabel
Kolmogorov-Smirnov Test dengan taraf nyata a, maka aturan pengambilan
keputusan dalam uji ini adalah:

a. Jika nilai D <D tabel, maka diterima Hy dan tolak H;.

b. Jika nilai D > D tabel, maka tolak Hy dan diterima Hj.

2. Uji Homogenitas
Uji homogenitas merupakan uji yang digunakan untuk mengetahui apakah

data yang diambil berasal dari populasi homogen atau tidak. Pengujian
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homogenitas yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah uji
homogenitas model ANOVA. Data dapat dinyatakan homogen saat nilai
signifikansi lebih besar dari nilai a yang digunakan yaitu 5%, dengan
rumus berikut:
o = — 08 Lo m(Z -2
k=D, ¥, (Zy - Zi )

Keterangan :

n = jumlah seluruh sampel penelitian

k = jumlah kelompok sampel

Zy =Yu- Y71

Yt = rata-rata dari kelompok Z;

Z = rata-rata menyeluruh dari Zi daerah kritis

Rumusan hipotesis uji homogenitas:
Ho : populasi bervarians homogen

H; : populasi bervarians tidak homogen

Kriteria pengujian homogenitas model ANOVA ini dengan nilai
signifikansi atau o = 0,05 (5%), yaitu.

a. Jika probabilitas (Sig.) > 0,05, maka Hy diterima.

b. Jika probabilitas (Sig.) < 0,05, maka Hy ditolak.

4. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Kelinearan Regresi
Uji kelinearan regresi atau dikenal juga dengan uji linearitas regresi
merupakan salah satu uji asumsi klasik yang digunakan untuk menentukan
linieritas pada distribusi data yang berada pada variabel independen dan
variabel dependen yang diuji. Uji kelinearan regresi dilakukan dalam
penelitian ini dengan maksud untuk mengetahui apakah variabel X dan
variabel Y memiliki hubungan yang linear atau tidak dan apakah koefisien
arah berarti regresi linear atau tidak. Rumus uji linearitas regresi pada

penelitian ini akan menggunakan metode ANAVA dengan rumus:



54

o s2TC
s2G

Keterangan :
S’TC = Varian Tuna Cocok
S°G = Varian Galat

Adapun uji kelinearan regresi ini membutuhkan rumusan hipotesis sebagai
berikut.

Ho : Model regresi berbentuk linear

H; : Model regresi berbentuk non linear

Kriteria Pengujian hipotesis pada uji kelinearan regresi adalah:

a. Memakai koefisien signifikansi (Sig), ialah dengan metode
menyamakan angka Sig. dari Deviation from linearity pada bagan
ANOVA dengan a = 0.05 dengan patokan bila harga Sig pada
Deviation from linearity hingga Hy diterima. Kebalikannya Hy tidak
diterima.

b. Memakai harga koefisien F pada baris Deviation from linearity

ataupun Fryna Sesuai (TC) pada bagan ANAVA dibandingkan dengan

Funel . Patokan pengujiannya merupakan Ho diperoleh bila Fpiwng <

Fanel dengan dk pembagi = 1 serta dk penyebut = k-2. Kebalikannya

Ho ditolak.

2. Uji Multikolinearitas

Uji Multikolinearitas diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya variabel
independen yang memiliki kemiripan antar variabel independen dalam
suatu model. Kemiripan antar variabel independen akan mengakibatkan
korelasi yang sangat. Selain itu, menurut Sujarweni, (2015) uji ini dapat
digunakan untuk mengidentifikasi bias dalam mengembangkan gagasan

tentang manfaat uji parsial versus uji dependen.
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Penelitian uji multikolinearitas dilakukan dengan melihat tabel koefisien
pada kolom Collinearity Statistics pada perhitungan multikolinearitas
SPSS. Menurut Ismanto, dkk (2021) pengambilan kesimpulan pada teori
ini hanya dengan melihat nilai VIF untuk masing-masing variabel lebih
besar dari 10 atau tidak. Jika nilai VIF lebih besar daei 10 dapat
disimpulkam bahwa model tersebut mengalami gejala multikolineritas.
Kriteria pengujian dapat dilakukan dengan menggunakan dua metode,

yaitu:

. Gunakan nilai toleransi. Jika diketahui nilai Tolerance > 0,10, maka
tidak terjadi multikolinearitas antar variabel bebas.

o Menggunakan nilai VIF yang digunakan dengan kriteria uji, dan
dengan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi multikolinearitas yang
berarti tidak ada hubungan antar variabel independen dalam
penelitian yang dilakukan. Jika nilai VIF > 10 maka tidak terjadi
multikolinearitas yang berarti ada hubungan antar variabel bebas

yang diteliti.

. Uji Autokorelasi

Pengujian autokorelasi ini dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat
korelasi antar data pengamatan atau tidak. Metode uji autokorelasi pada
penelitian ini diukur dengan menggunakan uji autokorelasi Durbin-
Watson. Metode uji Durbin-Watson ini dapat diukur yang digunakan untuk
menyatakan ada atau tidaknya autokorelasi, yaitu nilai statistik Durbin-
Watson berada di antara angka 2 atau mendekati 2 maka data pengamatan
tidak memiliki autokorelasi.

Berikut ini beberapa langkah yang dilakukan dalam penelitian
menggunakan uji autokorelasi Durbin-Watson:

a. Mencari nilai-nilai residu dengan OLS (Ordinary Least Square) dari
persamaan yang akan diuji dan dihitung statistik dengan menggunakan
rumus:

Zg (ue — up — 1)?
Xiouf

d=
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b. Menentukan ukuran sampel dengan jumlah variabel bebas, kemudian
didasarkan pada tabel statistik Durbin-Watson untuk mendapatkan
nilai-nilai Kkritis d yaitu nilai Durbin Wtason Upper (d,) dan nilai
Durbin-Watson (d;).

c. Dapat ditarik kesimpulan dengan cara membandingkan nilai D-W
dengan nilai dari ketentuan Durbin-Watson sebagai berikut:

1) Jika D-W < D; atau D-W > 4-Dq, dapat ditarik kesimpulan pada
data bahwa terdapat autokorelasi.

2) Jika Dy< D-W < 4-Dy, dapat ditarik kesimpulan pada data bahwa
tidak terdapat autokorelasi.

3) Jika D;< D-W < Dy atau 4-Dy< D-W < 4-D;, maka tidak dapat

ditarik kesimpulan pada data.

4. Uji Heteroskedastisitas
Pengujian heteroskedastisitas merupakan salah satu bentuk uji asumsi
klasik yang dilakukan untuk mengetahui apakah varians residual absolut
sama atau tidak antara satu pengamatan ke pengamatan yang lain
(Rusman, 2019). Dalam penelitian ini, untuk mengetahui gejala
heteroskedastisitas pada model regresi akan menggunakan koefisien
korelasi Rank Spearman.Koefisien korelasi Rank Spearman digunakan
untuk menentukan tingkat hubungan atau untuk menguji signifikansi
hipotesis asosiatif ketika setiap variabel yang terkait dengan data
bersifat ordinal dan sumber data antar variabel belum tentu sama.
Korelasi Rank Spearman diwakili dalam hal ini dengan rs, yang terkadang

juga ditulis sebagai p (rho), dengan rumus sebagai berikut.
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_ Yd}
I T
Keterangan :
rs =Koefisien korelasi Spearman
di =Perbedaan dalam rank yang diberikan kepada dua karakteristik

yang berbeda dari individu atau fenomena ke-i

N = Banyaknya individu fenomena yang diberi rank.

Adapun rumusan hipotesis :
Ho : Tidak ada hubungan yang sistematik antara variabel yang
menjelaskan dan nilai mutlak dari residual.
H; : Ada hubungan yang sistematik antara variabel yang
menjelaskan dan nilai mutlak dari residiualnya.
Kriteria pengujian heteroskedastisitas adalah yaitu:
a. Jika nilai koefisien signifikansi (Sig.) > 0,05, maka tidak terjadi gejala
heteroskedastisitas.
b. Jika nilai koefisien signifikansi (Sig.) < 0,05, maka terjadi gejala

heteroskedastisitas.

5. Pengujian Hipotesis
1. Uji Regresi Linear Sederhana
Uji regresi linear sederhana dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui
apakah hubungan antara variabel independen dan variabel dependen positif
atau negatif, serta digunakan untuk meramalkan nilai variabel dependen
jika nilai variabel independen meningkat atau menurun. Analisis regresi
linier sederhana adalah hubungan yang terjalin antara satu variabel bebas
(X) dengan satu variabel terikat (Y).Uji regresi linear sederhana dilakukan
atas dasar hubungan fungsional ataupun kausal(Sugiyono, 2019: 277).

Rumus uji regresi linear sederhana sebagai berikut:
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~

Y=a+bX

Untuk mengetahui nilai a dan b dicari dengan rumus:
0= XY) X)) - EX)(EXY)
- nyX; — (XXi)?

b= nyX\Y; — X))
T nXX - (TX)?

Keterangan:

Y = nilai yang diprediksi

a = konstanta, besar nilai Y jika X =0

b = koefisien arah regresi

X = nilai tertentu pada variabel independen

Dengan mengetahui taraf signifikansi digunakan uji t dengan rumus

sebagai berikut.

el
sb
Keterangan:
to = Nilai teoritis observasi
b = Koefisien arah regresi
sb = Standar deviasi b

Adapun Kriteria pengujian regresi linear sederhana yaitu:
a. Jika thiuung™> twber dengan taraf signifikansi 0,05 dan dk = n - 2, maka
tolak Hp dengan alternatif H; diterima.
b. Jika thiung™ tavel dengan taraf signifikansi 0,05 dan dk = n - 2, maka

terima Hy dengan alternatif H; ditolak.

. Uji Regresi Linear Berganda

Uji regresi linear berganda atau dikenal juga analisis regresi multiple
merupakan bentuk pengujian yang dilakukan untuk mengetahui pengaruh
secara keseluruhan variabel independen terhadap variabel dependen.
Analisis regresi multiple digunakan saat peneliti ingin meramalkan

keadaan variabel dependen bila variabel independen dimanipulasi dengan
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pesyaratan minimal memiliki dua variabel independen (Sugiyono, 2019:
275).

Pengujian regresi linear berganda pada penelitian ini digunakan untuk
menguji kelayakan model atau untuk mengetahui pengaruh variabel bebas
secara bersama - sama (simultan) terhadap variabel terikat dengan
persamaan sebagai berikut:

~

Y =a-+ b1X1 + bzXz + b3X3

a= Y= b Xy — bX; — b3Xs

(2 x%) (Z X13’) - (Z X1X2) (Z XZV)

TR me 9-0 un)

b, = (Z XZZ)(Z le)_ (Z X1X2)(2 XZV)
2 T BE B)-C oK)

b. = (Z XZZ)(Z le)_ (Z X1X2)(2 XZV)
’ E ®E B)-C nx)
Keterangan:

Y = Nilai yang diprediksi untuk variabel
a = Konstanta Y, bila X=0

b = Koefisien arah regresi
X

= Variabel bebas

Kemudian, akan dilakukan uji F untuk mengetahui apakah variabel bebas
(X1, Xz, dan X3) berpengaruh signifikan secara simultan terhadap variabel
terikat (Y). Untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh Xi,X3,X3

terhadap Y, maka dapat menggunakan rumus berikut:

RZ
_ k
)
n—k—-1)
Keterangan:
R? = koefisien dterminasi
k = jumlah variabel bebas

n = jumlah anggota data atau kasus



60

Berikut kriteria pengambilan keputusan pada pengujian regresi linear
berganda (simultan) dengan tingkat signifikansi o = 0,05, dk pembilang =
k dan dk penyebut = n-k-1, yaitu:
a. Apabila nilai signifikan uji F > a, maka hasil model regresi tidak layak
digunakan pada analisis selanjutnya atau Hy diterima.
b. Apabila nilai signifikan uji F < a, maka model regresi ini layak

digunakan pada analisis selanjutnya atau tolak Ho.



V. SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis yang dilakukan

mengenai pengaruh diskon, gratis ongkos kirim dan customer rating terhadap

keputusan pembelian konsumen shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang ,

maka dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut.

1.

4.

Ada pengaruh positif dan signifiikan antara variabel bebas diskon (X3)
dengan variabel terikat keputusan pembelian (Y) pada Shopeefood
Seblak Jebreed A’ Dadang sehingga apabila diskon yang diberikan
tinggi maka keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen pula
akan meningkat.

Ada pengaruh positif dan signifiikan antara variabel bebas gratis
ongkos kirim (X;) dengan variabel terikat keputusan pembelian (YY)
pada Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang sehingga gratis ongkos
kirim yang diberikan akan memengaruhi tingkat keputusan pembelian
yang dilakukan konsumen.

Ada pengaruh positif dan signifiikan antara variabel bebas customer
rating (Xs3) dengan variabel terikat keputusan pembelian (Y) pada
Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang. Maka dari itu hal — hal yang
memengaruhi customer rating seperti kualitas pelayanan sangat
berperan penting terhadap keputusan pembelian yang akan dilakukan
oleh konsumen.

Ada pengaruh positif dan signifiikan antara variabel bebas diskon (X3),
gratis ongkir (X), dan customer rating (X3) dengan variabel terikat
keputusan pembelian () pada Shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.
Dapat disimpulkan bahwa diskon, gratis ongkos kirim dan customer
rating berpengaruh terhadap keputusan pembelian yang akan dilakukan

oleh konsumen shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.
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B. Saran

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis yang dilakukan
mengenai pengaruh diskon, gratis ongkos kirim dan customer rating terhadap
keputusan pembelian konsumen shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang ,
maka saran yang diberikan peneliti sebagai berikut.

1. Seblak Jebreed A’ Dadang diharapkan memberikan penwaran diskon
yang lebih sering di event — event tertentu untuk membantu
meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Diskon yang besar
diberikan akan membantu meningkatkan keinginan konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian.

2. Dalam wupaya peningkatan keputusan pembelian yang dilakukan
konsumen, Seblak Jebreed A’ Dadang dapat memberikan diskon gratis
ongkos kirim. Dengan memanfaatkan program — program yang diberikan
shopeefood, dengan demikian keputusan pembelian yang dilakukan
konsumen juga tentu akan meningkat.

3. Customer rating merupakan salah satu yang sangat diperhatikan
konsumen ketika melakukan keputusan pembelian melalui aplikasi online
maka sebuah toko online didorong untuk memiliki rating yang tinggi.
Diharapkan Seblak Jebreed A’ Dadang memberikan kualitas pelayanan
yang lebih baik lagi serta memberikan evaluasi kepada karyawan agar
menjaga mutu dan kualitas produk agar rating yang diberikan oleh
konsumen tinggi karena merasa puas dengan produk serta pelayanan
shopeefood Seblak Jebreed A’ Dadang.

4. Keputusan pembelian yang dilakukan konsumen merupakan hal yang
sangat diinginkan oleh setiap pedagang. Sehingga perlu dilakukan
peningkatan — peningkatan seperti pemberian diskon dan gratis ongkos
kirim serta meningkatkan kualitas pelayanan sehingga para konsumen

yang ingin melakukan keputusan pembelian tidak ragu.
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