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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui mengetahui pengaruh daya tarik iklan terhadap minat beli pada aplikasi
Shopee, mengetahui pengaruh potongan harga terhadap minat beli pada aplikasi Shopee, dan mengeetahui pengaruh Minat
beli terhadap Keputusan Pembelian pada aplikasi Shopee. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode studi empiris dengan pendekatan penelitian Asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Shopee
pada angkatan 2017 jurusan manajemen Fakltas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Sam Ratulangi Manado 441 mahasiswa
terdiri dari 159 laki-laki dan 282 perempuan. teknik pengumpulan data Kuisioner dengan jumlah responden yang diperoleh
adalah 123 responden. Pengujian intrumen pada studi ini dilakukan berdasarkan analisis regresi berganda. Hasil pada
penelitian ini menunjukkan Daya tarik iklan berpengaruh positif signifikan terhadap minat belanja (beli) konsumen pada
aplikasi belanja Shopee.Potongan harga (discount) berpengaruh positif signifikan terhadap minat belanja (beli) konsumen
pada aplikasi belanja Shopee.Minat belanja (beli) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan belanja (beli) konsumen
pada aplikasi belanja Shopee.

Kata Kunci: Daya Tarik Iklan, Potongan Harga, Minat beli, Keputusan Pembelian

Abstract: This study aims to determine the effect of advertising attractiveness on purchase intention in the Shopee application,
to determine the effect of price discounts on purchase intention in the Shopee application, and to determine the effect of
purchase intention on Purchase Decision on the Shopee application. The research method used in this research is an
empirical study method with an associative research approach. The population in this study were all Shopee consumers in
class 2017, majoring in management at the Faculty of Economics and Business, Sam Ratulangi University Manado, 441
students consisting of 159 men and 282 women. Questionnaire data collection techniques with the number of respondents
obtained were 123 respondents. Instrument testing in this study was carried out based on multiple regression analysis. The
results of this study indicate that advertising attractiveness has a significant positive effect on consumer shopping interest
(buying) in the Shopee shopping application. Price cuts (discounts) have a significant positive effect on consumer shopping
interest (purchase) in the Shopee shopping application. Shopping interest (buying) has a positive effect significant towards
consumer shopping decisions (buying) on the Shopee shopping application.
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Seiring Perkembangan teknologi yang semakin maju membuat pertumbuhan online market place semakin
banyak pilihan. Dengan berbagai ragam aplikasi marketplace yang ada menawarkan banyak ragam produk
kebutuhan yang di tawarkan. Di Indonesia saat ini mulai banyak bermunculan marketplace. Marketplace
merupakan portal bisnis dalam e-commerce yang menawarkan berbagai macam jenis produk kebutuhan sehari-
hari seperti elektronik, perlengkapan rumah tangga, produk kecantikan, pakaian, perlengkapan olahraga, buku,
dan lain-lain (Daulay dan Handayani, 2021). Dari semua kemudahan belanja online yang diperoleh konsumen,
faktor yang menentukan keberhasilan penerapan bisnis khusunya penjualan secara online adalah minat konsumen
untuk belanja online yang dimulai dari pencarian informasi, membandingkan alternatif yang ada dan pada
akhirnya pengambilan keputusan. Pada tahun 2020 dengan adanya kebijakan pemerintah mengenai
penanggulangan COVID-19. Akibat kebijakan tersebut berbelanja online menjadi salah satu cara untuk memenuhi
kebutuhan tanpa harus keluar dari rumah. Berbelanja online yang dapat di akses dari manapun tanpa harus
berpergian karena penjual dan pembeli tidak bertemu secara langsung menjadi pilihan di masa Pandemi COVID-
19.

Shopee merupakan situs jual beli atau online market place yang khusus menyediakan transaksi jual beli.
Iklannya sering muncul di media sosial internet atau online. Begitu pula dengan masyarakat, ketika melihat iklan
Shopee di media online banyak konsumen yang tertarik dan melakukan transaksi jual beli.

Ketika konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk pada dasranya konsumen memiliki alasan-
alasan tertentu dalam memilih sebuah produk, misalnya merasa puas dengan kualitas dan pelayanan yang
ditawarkan produk tersebut. Ada pula konsumen yang membeli barang berdasarkan kebutuhan akan suatu barang
dan tidak sedikit konsumen yang membeli suatu produk secara langsung, dengan artian konsumen membeli suatu
produk tanpa ada rencana untuk membeli sebelumnya atau tanpa adanya pertimbangan-pertimbangan khusus
ketika memutuskan untuk membeli (Musay, 2013).

Daya tarik iklan menjadi salah satu faktor yang dapat meningkatkan minat beli konsumen. Kekuatan dalam
mengiklankan produk melalui media audio visual membuat pengiklan semakin kreatif dan inovatif dalam
merancang sebuah iklan yang akan ditayangkan melalui media yang telah ada seperti Televisi maupun iklan
online. Dengan situasi Pandemi COVID-19 online marketplace memiliki tantangan untuk membuat para
konsumen memiliki daya tarik untuk berbelanja pada aplikasi mereka. Shopee melakukan banyak iklan dengan
menggandeng artis lokal dan mancanegara pada aplikasi mereka dengan tujuan untuk menarik konsumen. Iklan
yang menarik dan juga potongan harga memungkinkan konsumen untuk memiliki rasa ingin berbelanja pada
aplikasi Shopee di masa Pandemi COVID-109.

Selain adanya daya tarik iklan, potongan harga juga mempengaruhi minat beli, serta pengaruhnya terhadap
keputusan pembelian pada aplikasi Shopee. Potongan harga atau diskon merupakan potongan harga pada setiap
barang yang dijual oleh para penjual agar produknya diminati oleh publik. Diskon yang diberikan oleh penjual
juga beragam macamnya mengikuti situasi yang sedang terjadi. Seperti pada kondisi Pandemi COVID-19 ini
berbagai aplikasi belanja online pun melakukan beragam diskon baik itu di produk atau dalam ongkos kirimya.
Potongan harga yang ada juga dapat membuat orang yang sebelumnya tidak memiliki niatan untuk berbelanja
sebelumnya menjadi berbelanja.

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh:

1 Daya tarik iklan terhadap minat belanja (beli) konsumen pada aplikasi belanja Shopee.

2 Potongan harga (discount) terhadap minat belanja (beli) konsumen pada aplikasi belanja Shopee.
3 Minat beli terhadap keputusan belanja (beli) konsumen pada aplikasi belanja Shopee.

TINJAUAN PUSTAKA
Daya Tarik Iklan
Iklan adalah segala bentuk penyajian dan promosi ide, barang atau jasa secara nonpersonal oleh suatu
sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran (Kotler dan Armstong, 2012:454). Periklanan merupakan
berbagai kegiatan yang dilakukan antar perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan untuk
meyakinkan konsumen sasaran agar membelinya (Kotler, 2014:444)
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Potongan Harga

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas
aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual (Tjiptono, 2007:166). Diskon yaitu pengurangan
harga yang diberikan kepada konsumen untuk pembayaran cepat atau atas promosi yang dilakukan oleh provider
itu sendiri (Kotler dan Amstrong, 2012:9)

Minat Beli

Minat membeli merupakan suatu prilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan untuk
membeli atau memilih suatu produk, didasarkan dari pengalaman dalam memilih, menggunakan dan
mengkonsumsi atau bahkan dalam menginginkan suatu produk. sebuah pengambilan keputusan untuk membeli
suatu merek diantara berbagai merek lainnya (Kotler, 2014:11). Minat beli konsumen adalah seberapa besar
kemungkinan konsumen untuk membeli suatu merek atau berpindah dari satu merek ke merek lainnya (Kotler
dan Keller, 2012:137).

Keputusan Pembelian

Keputusan membeli merupakan tahapan yang dila-kukan oleh konsumen sebelum melakukan keputusan
pembelian suatu produk. Keputusan pembelian merupakan rangkaian proses pembelian yang spesifik yang terdiri
dari pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca
pembelian (Kotler, 2009:178). Terdapat beberapa indikator keputusan pembelian, yaitu kemantapan pada sebuah
produk, kebiasaan dalam membeli produk, melakukan pembelian ulang (Kotler, 1995:70)

Penelitian Terdahulu

Alkatiri et al (2017) dalam penelitian yang berjudul Pengaruh Daya Tarik Iklan Dan Potongan Harga
Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Matahari Departement Store Manado Town Square. Bertujuan untuk
mengetahui pengaruh daya tarik iklan dan potongan harga terhadap minat beli konsumen pada Matahari
Departement Store Manado Town Square. Hasil penelitian menunjukkan bahwa daya tarik iklan dan potongan
harga ditemukan berpengaruh baik secara simultan maupun secara parsial terhadap minat beli konsumen pada
Matahari Departement Store.

Muhammad Zufaldi et.al (2019) dalam penelitian yang berjudul Pengaruh Daya Tarik Iklan, Harga dan
Electronic Word of Mouth (eWOM) Terhadap Minat Pengguna Jasa Transportasi Online Grab di Kota Padang.
Bertujuan untuk untuk mengetahui untuk mengetahui pengaruh daya tarik iklan, harga, dan elektronik promosi
dari mulut ke mulut tentang minat pengguna layanan transportasi online Grab di kota Padang. Hasil penelitian
memperlihatkan bahwa variabel daya tarikiklan dan elektronik word of mouth berpengaruh signifikan dan positif
terhadap minat pengguna, sedangkan variabel harga tidak berpengaruh signifikan dan positif minat Grab secara
onlinepengguna jasa transportasi di Kota Padang.

Christian Tanjung et.al (2018) dalam penelitian yang berjudul Analysis of Price Perception, Promotion,
and Trust toward Decision Purchase on Online Site Tokopedia. Bertujuan untuk untuk menganalisis pengaruh
Harga Persepsi, promosi dan kepercayaan atas keputusan pembelian konsumen pada Aplikasi Tokopedia. Hasil
dari penelitian ini menunjukan Persepsi Harga, Promosi dan Kepercayaan memiliki pengaruh tertentu pada
Keputusan Pembelian konsumen di pasar online Tokopedia.

Kerangka Konseptual

Daya Tarik
Iklan (X1)

Keputusan
Belanja (Y2)

Minat
Belanja (Y1)

Potongan
Harga (X2)

Gambar 1. Kerangka Konseptual
Sumber: Data Olahan, 2021
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Hipotesa:

H: . Daya tarik iklan berpengaruh signifikan terhadap minat belanja (beli).

H, . Potongan harga (discount) berpengaruh signifikan terhdap minat belanja(beli).
Hs . Minat beli berpengaruh signifikan terhadap keputusan belanja (beli).

MODEL PENELITIAN

Pendekatan Penelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode studi empiris dengan pendekatan
penelitian Asosiatif. Di mana pengertian penelitian asosiatif adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui
pengaruh ataupun juga hubungan antara dua variabel atau lebih (Sugiyono, 2014:44).

Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiwa aktif angkatan 2017 jurusan manajemen Fakltas
Ekonomi Dan Bisnis Universitas Sam Ratulangi Manado 441(pengguna aplikasi belanja online) mahasiswa terdiri
dari 159 laki-laki dan 282 perempuan.

Data dan Sumber Data

Penelitian ini menggunakan jenis data yaitu data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari
dokumentasi dan daftar pertanyaan (kuisioner). Untuk memperoleh data mengenai variabel yang diteliti maka
dilakukan pengumpulan data dengan menggunakan Kuesioner. Data sekunder bersumber dari studi pustaka
melalui artikel majalah pemasaran maupun yang diambil dari internet untuk mendapatkan data-data dalam
penelitian ini.

Teknik Pengumpulan Data

Guna memperoleh data mengenai Daya Tarik Iklan, Potongan Harga dan Minat Beli Konsumen dilakukan
pengumpulan data dengan cara kuisioner menggunakan metode Skala Likert yang akan mengukur sikap,
persepsi dan pendapat seseorang ataupun kelompok orang tentang fenomena sosial. Penyebaran kuisioner dalam
penelitian ini dilakukan secara online.

Uji Validitas
Uji validitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan corelation pearson. Ukuran data di
anggap valid apabila korelasi hitung lebih besar dari angka kritis nilai r (table product moment).

Uji Reabilitas

Reliabilitas instrument adalah tingkat konsistensi hasil yang dicapai oleh kuesioner meskipun digunakan
secara berulang-ulang. Pendekatan yang digunakan adalah dengan cara menghitung Cronbach Alpha masing-
masing variabel yang terlibat.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel pengganggu atau residual
memiliki distribusi normal.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar
variabel independen. Multikolonieritas dapat dideteksi dengan nilai yang menunjukkan nilai tolerance > 0,1 atau
sama dengan nilai VIF < 10 (Ghozali, 2018:105).

Uji Heterokedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance
dari residual satu pengamatan ke pengamatan lainnya.
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Pengujian Hipotesis
Analisa Jalur

Analisis jalur adalah bagian dari model regresi yang dapat digunakan untuk menganalisi hubungan sebab
akibat atar satu variabel dengan variabel lainnya. Analisis jalur digunakan dengan menggunakan korelasi, regresi
dan jalur sehingga dapat diketahui untuk sampai pada variabel intervening (Sugiyono, 2014:70).

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian
Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Item Nilai r Signifikansi Keterangan
Daya Tarik Iklan (X1) X1.1 0.609 0.000 Valid
X1.2 0.506 0.000 Valid
X1.3 0.676 0.000 Valid
X1.4 0.688 0.000 Valid
X1.5 0.732 0.000 Valid
X1.6 0.602 0.000 Valid
Potongan Harga (X2) X2.1 0.650 0.000 Valid
X2.2 0.683 0.000 Valid
X2.3 0.706 0.000 Valid
X2.4 0.451 0.000 Valid
X2.5 0.639 0.000 Valid
X2.6 0.619 0.000 Valid
Minat Belanja (Y1) Y1.1 0.740 0.000 Valid
Y1.2 0.742 0.000 Valid
Y1.3 0.751 0.000 Valid
Y1.4 0.670 0.000 Valid
Y1.5 0.688 0.000 Valid
Y1.6 0.704 0.000 Valid
Keputusan Belanja (Y2) Y2.1 0.768 0.000 Valid
Y2.2 0.546 0.000 Valid
Y2.3 0.804 0.000 Valid
Y2.4 0.844 0.000 Valid
Y25 0.860 0.000 Valid
Y2.6 0.836 0.000 Valid

Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

Diperoleh hasil bahwa semua item instrument penelitian memiliki nilai signifikansi di bawah 0,05 atau
5%, sehingga seluruh item adalah valid. Hasil ini menyatakan bahwa semua item dapat digunakan sebagai

kuesioner untuk penelitian.

Uji Reabilitas
Tabel 2. Hasil Uji Reabilitas
Variabel/ltem Nilai Alpha Keterangan
Cronbach
Daya Tarik Iklan (X1) 0,705 Reliabel
Potongan Harga (X2) 0,684 Reliabel
Minat Belanja (Y1) 0,806 Reliabel
Keputusan Belanja (Y2) 0,866 Reliabel

Sumber: Data Hasil Olahan, 2021
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Dari tabel 2 diperoleh hasil bahwa seluruh item variabel adalah reliabel karena memiliki nilai Alpha
Cronbach di atas 0.6. Hasil ini menyatakan bahwa semua item dapat digunakan sebagai kuesioner untuk
penelitian.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KEPUTUSAN BELANJA
1

Expected Cum Prob

0.2

0

] 08
Observed Cum Prob

Gambar 2. Uji Normalitas
Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

Gambar 2 di atas menunjukkan titik-titik berada disekitar garis diagonal. Hal ini diinterpretasikan bahwa
model regresi memiliki data yang terdistribusi normal.

Uji Multikolinieritas
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas

Variabel bebas VIF Keterangan

Daya Tarik Iklan (X1) 1.384 Non-Multikolinieritas
Potongan Harga (X2) 1.418 Non-Multikolinieritas
Minat Belanja (Y1) 1.793 Non-Multikolinieritas

Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

Tabel 3 di atas menunjukkan bahwa model regresi tidak terdeteksi adanya multikolinieritas (antar
variabel bebas dalam model berkorelasi kuat) karena nilai VIF (Variance Inflating Factor) < 5.

Uji Heterokedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN BELANJA

entized Residual

d

Regressi

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 3. Uji Heterokedastisitas
Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

Hasil pengujian pada Gambar 3 menunjukkan tidak terdapat gejala heterokesdastisitas oleh karena titik titik
menyebar secara acak dan tidak menunjukkan pola tertentu.

Hasil Uji Analisa Jalur
Pengujian Sub Struktur 1: Pengaruh Variabel Daya Tarik Iklan (X1) dan Potongan Harga (X2) terhadap
Minat Belanja (Y1).
Pertama: Persamaan Struktural untuk Sub struktur 1:
Yl(Minat Belanja) = Plelxl(Daya Tarik Iklan) + Py1><2 XZ (Potongan Harga) + Pyl € 1,
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Kedua: Model sub Struktur 1 :

Py1x2X2

Gambar 4. Model Sub Struktur 1 (X: dan X; terhadap Y1)
Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

Ketiga: Menghitung Koefisien jalur (Beta) untuk setiap pengaruh antar variabel beserta signifikansi pengaruh
yang dihasilkan.
Tabel 4. Hasil Uji analisa Jalur Sub-Struktur 1

Variabel Y Variabel Koefisien Beta t hitung Prob Ket
(Signifikansi)

Y1 Daya Tarik Iklan (X1) ~ 0,402 5,630 0,000 Signifikan

(Minat Belanja)  Potongan Harga (X2) 0,425 5,956 0,000 Signifikan

Determinasi Simultan (Rsquare) = 0,442
F hitung = 47,555

Korelasi Simultan (R) = 0,665
Probabilitas F (Sig) = 0,000

Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

1. Pengujian Secara Simultan
Dasar untuk melakukan pengujian adalah dengan melihat nilai probabilitas (sig) F dimana nilai probabilitas
(sig) harus < dari 0,05 untuk dapat dikatakan bahwa variabel bebas (X) berkontribusi simultan terhadap
variabel terikat ().
Dari hasil pengujian diperoleh nilai F untuk sub-struktur 1 sebesar 47,555 dengan nilai probabilitas (sig) = 0,
000. Oleh karena nilai probabilitas (sig) < dari 0,05 maka variabel Daya Tarik Iklan (X1) dan Variabel
Potongan Harga (X2 ) berkontribusi secara simultan signifikan terhadap variabel Minat Belanja (Y1). Dengan
demikian pengujian secara individual (parsial) dapat dilanjutkan.
2. Kontribusi Simultan
Nilai R menunjukkan angka 0.665. Hal ini berarti bahwa dalam penelitian ini variabel Daya Tarik Iklan (X1)
dan Variabel Potongan Harga (X2) secara keseluruhan memberikan kontribusi terhadap variabel Minat Belanja
(Y1) sebesar 66,5%, sementara 33,5% dikontribusi oleh variabel yang lain yang tidak diikutsertakan dalam
model sub struktur 1 di atas.
3. Persamaan struktural
Persamaan sub-struktur 1 menjadi Y1 = 0,402X1 + 0,425X2 + €1.
Persamaan di atas menunjukkan bahwa koefisien jalur yang dihasilkan oleh variabel Daya Tarik Iklan (X1)
adalah 0,402 sementara Variabel Potongan Harga (X2 ) adalah 0,425.
4. Pengujian Secara Individual ( Uji Parsial)
a. Pengaruh Variabel Daya Tarik Iklan (X1) terhadap Variabel Minat Belanja (Y1)
Dasar untuk melakukan pengujian adalah dengan melihat nilai probabilitas (sig) dimana nilai probabilitas
(sig) harus < dari 0,05 untuk dapat dikatakan bahwa variabel bebas (X) berpengaruh signifikan terhadap
variabel terikat ().
Berdasarkan hasil analisis diperoleh hasil bahwa koefisien Jalur (Beta) pada tabel Coeficients sebesar 0,402
dengan signifikansi 0,000. Oleh karena nilai signifikansi < dari 0,05 (0,000 < 0.05) maka hal ini dapat
dimaknai bahwa variabel Daya Tarik Iklan (X1) memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel Minat
Belanja (Y1). Dengan demikian hipotesa yang menyatakan terdapat pengaruh signifikan variabel Daya
Tarik Iklan (X1) terhadap Minat Belanja (Y1) diterima.
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b. Pengaruh Variabel Potongan Harga (X2) terhadap Minat Belanja (Y1)

Dasar untuk melakukan pengujian adalah dengan melihat nilai probabilitas (sig) dimana nilai probabilitas
(sig) harus < dari 0,05 untuk dapat dikatakan bahwa variabel bebas (X) berpengaruh signifikan terhadap
variabel terikat ().

Berdasarkan analisis diperoleh hasil bahwa koefisien Jalur (Beta) pada tabel Coeficients sebesar 0,425
dengan signifikansi 0,000. Oleh karena nilai signifikansi < dari 0,05 (0.000 < 0.05) hal ini dapat dimaknai
bahwa variabel Potongan Harga (X2) memiliki pengaruh positif signifikan terhadap variabel Minat Belanja
(Y1). Dengan demikian hipotesa yang menyatakan terdapat pengaruh positif signifikan Potongan Harga
(X2) terhadap Minat Belanja (Y1) diterima.

Pengujian Sub-Struktur 2 Variabel Minat Belanja (Y1) terhadap Keputusan Belanja (Y2)
Pertama: Persamaan Struktural untuk Sub struktur 2 adalah :

Y2 =PyoviY1 + &,

Kedua: Model sub struktur 2:

€2

(Y1) Py2v1Y1

(Y2)

Gambar 5. Model Sub Struktur 2 (Y1 terhadap Y2)
Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

Ketiga: Menghitung Koefisien jalur (Beta) untuk setiap pengaruh antar variabel beserta signifikansi pengaruh
yang dihasilkan
Tabel 5. Hasil Uji analisa Jalur Sub-Struktur 2

Variabel Y Variabel Koefisien Beta  t hitung Prob. Ket
Y2 = Keputusan Minat Belanja (Y3) 0,729 11,701 0.000  Signifikan
Belanja

Determinasi Simultan (Rsquare)= 0,531
F hitung = 136,916

Korelasi Simultan (R) = 0,729
Probabilitas F (Sig) = 0.000

Sumber: Data Hasil Olahan, 2021

1.

Kontribusi Simultan

Nilai R menunjukkan angka 0,729. Hal ini berarti bahwa dalam penelitian ini variabel Minat Belanja (Y1)
secara keseluruhan memberikan kontribusi terhadap variabel Keputusan Belanja (Y2) sebesar 72,9 %.
Sementara 27,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diikutsertakan dalam model sub struktur 2 di atas.

. Persamaan Struktural

Persamaan sub-struktur 2 menjadi Y2 = 0,729Y1 + €2.
Persamaan di atas menunjukkan bahwa koefisien jalur yang dihasilkan oleh variabel Minat Belanja (Y1) adalah
0,729.

. Pengujian Secara Individual

Pengaruh Minat Belanja (Y1) terhadap Keputusan Belanja (Y2)

Berdasarkan hasil analisis diperoleh hasil bahwa koefisien Jalur (Beta) pada tabel Coeficients sebesar = 0,729
dengan signifikansi 0.000. Oleh karena nilai signifikansi < dari 0,05 maka hal ini dapat dimaknai bahwa
variabel Minat Belanja (Y1) memiliki pengaruh positif signifikan terhadap variabel Keputusan Belanja. (Y2).
Dengan demikian hipotesa yang menyatakan Minat Belanja diduga mempunyai pengaruh positif signifikan
terhadap Keputusan Belanja diterima.
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Pembahasan
Pengaruh Daya Tarik Iklan Terhadap Minat Belanja

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa daya tarik iklan berpengaruh positif signifikan terhadap minat
belanja (beli) konsumen pada aplikasi belanja Shopee. Hal ini berarti semakin menarik iklan yang disampaikan
kepada konsumen, maka semakin meningkat minat beli konsumen pada aplikasi belanja Shopee. Hasil penelitian
ini sesuai dengan teori yang di nyatakan oleh Peter dan Olson (2014) yang menyatakan iklan yang disenangi
konsumen terlihat menciptakan sikap merek yang positif dan keinginan untuk membeli yang lebih ketimbang
iklan yang tidak diketahui. Hasil penelitian ini sesuai juga dengan penelitian dari Alkatiri, Tumbel dan Roring
(2017) juga menunjukkan bahwa daya tarik iklan berpengaruh secara parsial terhadap minat belanja konsumen.
Hasil penelitian ini juga mendukung hasil sudi terdahulu Nune dan Ismail (2018) bahwa variabel daya tarik iklan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Minat beli konsumen.

Pengaruh Potongan Harga Terhadap Minat Belanja

Hasil penelitian ini menunjukkan potongan harga (discount) berpengaruh positif signifikan terhadap
minat belanja (beli) konsumen pada aplikasi belanja Shopee. Hal ini berarti semakin menarik potongan harga
(discount) yang ditawarkan kepada konsumen, maka semakin meningkat minat beli konsumen pada aplikasi
belanja Shopee. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian dari Sudrajat, Putri dan Putri (2017) yang
menyatakan bahwa variable potongan harga berpengaruh signifikan terhadap minat belanja. Serta hasil penelitian
ini juga sejalan dengan hasil studi terdahulu Sundalangi, Mandey dan Jorie (2014) juga menyatakan bahwa
potongan harga berpengaruh terhadap Minat beanja konsumen. Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian
Alkatiri, Tumbel dan Roring (2017) menunjukkan bahwa potongan harga berpengaruh secara parsial terhadap
minat belanja konsumen.

Pengaruh Minat Belanja Terhadap Keputusan Belanja

Hasil penelitian ini menunjukkan minat belanja (beli) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
belanja (beli) konsumen pada aplikasi belanja Shopee. Hal ini berarti semakin meningkat minat beli, maka
semakin meningkat pula keputusan konsumen untuk berbelanja pada aplikasi belanja Shopee. Penelitian ini sesuai
dengan hasil studi terdahulu Sriyanto dan Kuncoro (2019) menyatakan bahwa minat beli berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian namun tidak sama dengan hasil penelitian dari Rosdiana, Suharno dan
Kulsum (2020) yang menemukan bahwa minat beli tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian dikarenakan kurangnya pemanfaatan fitur mengakibatkan menurunnya minat beli konsumen
melakukan pembelian.

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian maka kesimpulan penelitian:

1. Daya tarik iklan berpengaruh positif signifikan terhadap minat belanja (beli) konsumen pada aplikasi belanja
Shopee. Hal ini berarti semakin menarik iklan yang disampaikan kepada konsumen, maka semakin meningkat
minat beli konsumen pada aplikasi belanja Shopee.

2. Potongan harga (discount) berpengaruh positif signifikan terhadap minat belanja (beli) konsumen pada aplikasi
belanja Shopee. Hal ini berarti semakin menarik potongan harga (discount) yang ditawarkan kepada konsumen,
maka semakin meningkat minat beli konsumen pada aplikasi belanja Shopee.

3. Minat belanja (beli) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan belanja (beli) konsumen pada aplikasi
belanja Shopee. Hal ini berarti semakin meningkat minat beli, maka semakin meningkat pula keputusan
konsumen untuk berbelanja pada aplikasi belanja Shopee.

Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran penelitian sebagai berikut:

1. Sebagai bahan masukan bagi perusahaan e-commerce Shopee untuk selalu membangun kepercayaan
konsumen dengan memperhatikan kualitas pelayanan elektroniknya (e-service quality). Kualitas pelayanan
elektronik yang baik dapat menentukan peluang untuk mendapatkan feedback positif dari konsumen.
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2. Bagi konsumen, tidak perlu khawatir untuk berbelanja melalui e-commerce. Konsumen dapat
mempertimbangkan memilih toko online dari perusahaan yang sudah memiliki nama besar serta reputasi yang
baik.

3. Bagi peneliti selanjutnya hendaknya melakukan penelitian lanjutan dengan menggunakan faktor-faktor lain
dari minat beli konsumen yang belum ada pada penelitian ini, seperti online customer review, customer rating,
celebrity endoser, dan lain-lain.

4. Dalam minat beli terdapat proses yang dilalui oleh konsumen, sehingga sampai kepada tahap untuk melakukan
keputusan pembelian. Sesuai hasil penelitian ini, maka dengan pemahaman lebih baik atas dimensi-dimensi e-
service quality serta pengaplikasian program diskon yang tepat akan dapat meningkatkan minat beli konsumen
hingga melakukan keputusan pembelian.
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