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ABSTRAK 

 

Adham Putra Pramana SKRIPSI. 2025: Judul “Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan 

dan e-Promotion terhadap Minat Beli Konsumen Shopee” 

Pembimbing : Agus Widarko, SE., MM & Mohammad Rizal, SE., ME 

KataKunci : Harga, Kualitas Pelayanan, e-Promotion, Minat Beli Konsumen. 

 

   Penelitian ini difokuskan pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis (FEB) di 

Universitas Islam Malang. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

pendekatan kuantitatif. Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk menganalisis 

pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan e-Promotion terhadap Minat Beli 

Konsumen. Variabel independen dalam penelitian ini meliputi Harga, Kualitas 

Pelayanan, dan e-Promotion, sedangkan Minat Beli Konsumen berfungsi sebagai 

variabel dependen. 

   Sampel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 90 responden, yang 

merupakan konsumen berusia antara 19 hingga 24 tahun, khususnya mahasiswa 

FEB Universitas Islam Malang yang telah melakukan pembelian sebelumnya. Data 

dikumpulkan melalui kuesioner. Untuk menganalisis data, digunakan program 

komputer SPSS, dengan metode analisis regresi linier berganda, serta uji asumsi 

klasik, uji determinasi, uji F, dan uji t. 

   Hasil penelitian menunjukkan bahwa penetapan harga memiliki pengaruh 

signifikan terhadap Minat Beli Konsumen. Selain itu, Kualitas Pelayanan dan e-

Promotion juga menunjukkan dampak yang cukup besar terhadap Minat Beli 

Konsumen. Secara keseluruhan, Harga, Kualitas Pelayanan, dan Minat Beli 

Konsumen dipengaruhi oleh e-Promotion secara simultan. 
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ABSTRACT 

 

Adham Putra Pramana THESIS. 2025: Title "The Effect of Price, Service Quality 

and e-Promotion on Consumer Purchase Interest at Shopee" 

Supervisor: Agus Widarko, SE., MM & Mohammad Rizal, SE., ME 

Keywords: Price, Service Quality, e-Promotion, Consumer Purchase Interest. 

         This research focused on students of the Faculty of Economics and Business 

(FEB) at the Islamic University of Malang. A quantitative approach was used. The 

primary objective of this study was to analyze the influence of Price, Service 

Quality, and e-Promotion on Consumer Purchase Intention. The independent 

variables in this study were Price, Service Quality, and e-Promotion, while 

Consumer Purchase Intention served as the dependent variable. 

 

        The sample used in this study consisted of 90 respondents, who were 

consumers aged 19 to 24, specifically FEB students at the Islamic University of 

Malang who had made previous purchases. Data were collected through a 

questionnaire. The SPSS computer program was used to analyze the data, using 

multiple linear regression analysis methods, as well as classical assumption tests, 

determination tests, F-tests, and t-tests. 

The results showed that pricing significantly influenced Consumer 

Purchase Intention. Furthermore, Service Quality and e-Promotion also showed a 

significant impact on Consumer Purchase Intention. Overall, Price, Service 

Quality, and Consumer Purchase Intention were simultaneously influenced by e-

Promotion. 



 
 

1 
 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan zaman yang sangat cepat dan semakin modern saat ini telah 

mendorong berbagai perubahan dalam sistem, baik secara langsung maupun tidak 

langsung. Contohnya, perubahan terlihat dalam sistem perdagangan, metode 

transaksi, dan strategi pemasaran. Di masa lalu, ketika seseorang ingin membeli 

produk atau barang, mereka harus bertemu langsung dengan penjual. Interaksi 

antara penjual dan pembeli biasanya dilakukan secara tatap muka hingga tercapai 

kesepakatan, yang sering disebut sebagai transaksi. 

Dengan kata lain, jangkauan antara penjual dan pembeli pada waktu itu sangat 

terbatas. Namun, seiring dengan kemajuan teknologi, terutama di bidang internet, 

berbagai keterbatasan terkait jarak, waktu, dan biaya kini dapat diatasi dengan lebih 

mudah. Salah satu implementasi dari perkembangan teknologi internet dalam 

meningkatkan bisnis adalah melalui penggunaan media sosial. Saat ini, potensi 

internet semakin banyak dibicarakan, terutama oleh para pengusaha yang ingin 

memasarkan produk mereka agar lebih mudah dijangkau oleh masyarakat. Oleh 

karena itu, masyarakat kini mulai mengadopsi gaya hidup modern, mulai dari 

kebutuhan sehari-hari hingga fashion, untuk tampil menarik dan modis. 
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Dengan maraknya penggunaan smartphone yang dilengkapi dengan akses 

internet dan fitur media sosial, semakin banyak masyarakat dari kalangan 

menengah yang memahami dan teredukasi tentang perdagangan melalui internet. 

Hal ini memberikan peluang besar bagi perusahaan e-commerce untuk berkembang 

pesat di Indonesia. Banyak program bisnis online yang muncul, seperti OLX, 

Berniaga.com, Zalora, Elevania, Tokopedia, Bukalapak.com, Blibli.com, 

Blanja.com, Lazada, dan baru-baru ini, Shopee, yang dikenal dengan strategi 

pengiriman gratis ke seluruh Indonesia. 

 

Gambar 1.1 Platform e-commerce di Indonesia (Sumber: Selular.id) 

Shopee merupakan aplikasi yang memudahkan proses jual beli melalui ponsel 

dengan cepat dan efisien. Aplikasi ini menawarkan berbagai macam produk, mulai 

dari fashion hingga kebutuhan sehari-hari. Dengan hadirnya aplikasi mobile, 

Shopee memungkinkan pengguna untuk berbelanja online tanpa perlu mengakses 

website melalui komputer. Shopee hadir di Indonesia untuk memberikan 
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pengalaman berbelanja yang baru. Aplikasi ini memfasilitasi penjual untuk 

berjualan dengan mudah dan menyediakan proses pembayaran yang aman serta 

pengaturan logistik yang terintegrasi bagi pembeli..  

Konsumen cenderung memilih untuk berbelanja di Shopee karena mereka 

merasa harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan dengan platform lain. 

Penetapan harga yang tepat menjadi faktor kunci bagi perusahaan dalam menarik 

minat konsumen untuk melakukan pembelian, yang pada gilirannya dapat 

meningkatkan volume penjualan produk (Dirwan et al., 2021). 

Kualitas Pelayanan mempunyai pengaruh terhadap minat beli konsumen, 

karena dalam prosesnya terdapat evaluasi dan pengambilan keputusan  sebelum 

melakukan pembelian. Misalnya apabila kualitas pelayanan kurang baik maka 

pelanggan akan menjatuhkan pilihannya membeli ke pesaing. Sebaliknya apabila 

kualitas pelayanan baik maka pelanggan akan merasa senang  dan akan membeli 

lagi produk/jasa dari penjual serta tidak menjatukan pilihannya ke pesaing. Dalam 

hal ini, para konsumen cenderung memilih perusahaan yang dapat memberikan 

kualitas baik dalam hal pelayanan, Menurut Sudarso dalam jurnal (Rozi & 

Khuzaini, 2021). 

Promosi digunakan sebagai bagian dari strategi pemasaran untuk 

memperkenalkan dan memperluas jangkauan fitur terbaru perusahaan kepada 

masyarakat. Shopee menyediakan voucher yang menawarkan promosi atau diskon 

besar yang didistribusikan melalui internet, media sosial, dan berbagai saluran 

lainnya. Penawaran pengiriman gratis terbukti berpengaruh terhadap keputusan 
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pembelian; semakin besar diskon untuk pengiriman, semakin tinggi kemungkinan 

konsumen untuk melakukan pembelian. Promo pengiriman gratis merupakan salah 

satu bentuk promosi yang mendorong konsumen untuk berbelanja (Istiqomah & 

Marlena, 2020). 

Menurut Rosdiana (2019), minat beli dipengaruhi oleh ketertarikan konsumen 

terhadap suatu produk, baik barang maupun jasa, serta persepsi eksternal dan 

internal yang dimiliki. Promosi penjualan yang efektif dapat memotivasi pelanggan 

untuk terlibat dalam aktivitas nyata, seperti melakukan pembelian, dan mengadopsi 

pola pikir yang mendukung. Promosi penjualan dapat didefinisikan sebagai 

tindakan atau tawaran yang berfungsi sebagai dorongan untuk membeli produk 

dengan memberikan nilai tambah kepada distributor, penjual, atau konsumen 

(Burnett, John J., 2005). 

Perusahaan yang menawarkan layanan pemasaran seharusnya berupaya 

semaksimal mungkin untuk merancang strategi pemasaran yang dapat 

meningkatkan minat beli di kalangan pelanggan potensial. 

Berdasarkan analisis dan uraian yang telah dijelaskan di atas, maka dapat 

disimpulkan bahwa peneliti akan melakukan penelitian skripsi dengan judul 

“Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, Dan E-Promotion Terhadap Minat Beli 

Pengguna Aplikasi Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa FEB Universitas 

Islam Malang)” 
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1.2 Rumusan Masalah 

1. Bagaimana Pengaruh secara simultan Harga, Kualitas Pelayanan, Dan E-

Promotion terhadap Minat Beli pengguna aplikasi Shopee 

2. Bagaimana Pengaruh Harga terhadap Minat Beli pengguna aplikasi Shopee? 

3. Bagaimana Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli pengguna aplikasi 

Shopee? 

4. Bagaimana Pengaruh E-Promotion terhadap Minat Beli pengguna aplikasi 

Shopee? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui bagaimana Pengaruh secara simultan Harga, Kualitas 

Pelayanan, Dan E-Promotion secara simultan terhadap Minat Beli 

pengguna aplikasi Shopee 

2. Untuk mengetahui Pengaruh Harga terhadap Minat Beli pengguna 

aplikasi Shopee 

3. Untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli 

pengguna  aplikasi Shopee 

4. Untuk mengetahui Pengaruh E-Promotion terhadap Minat Beli pengguna 

aplikasi Shopee 
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1.3.2 Manfaat Penelitian 

Berdasarkan dari tujuan penelitian, maka dapat diperoleh manfaat dari 

 hasil  penelitian ini adalah: 

 

1. Untuk Akademisi dan Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih dalam 

mengenai penerapan pengetahuan atau teori yang diperoleh selama proses 

pendidikan, sehingga dapat dimanfaatkan secara efektif untuk kepentingan 

masyarakat luas. 

2. Untuk Pemilik Usaha 

Temuan dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi pertimbangan bagi 

para pengusaha pemula, agar mereka dapat meningkatkan kualitas 

pelayanan dan inovasi, serta mengembangkan bisnis mereka dengan lebih 

luas. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan pada bab 

sebelumnya mengenai Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan E-Promotion 

terhadap Minat Beli Konsumen Shopee (Studi Kasus pada Mahasiswa FEB 

Universitas Islam Malang), maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Bahwa Harga, Kualitas Pelayanan dan E-Promotion secara simultan berpengaruh 

terhadap variabel Minat Beli Konsumen 

2. Bahwa Harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap Minat Beli Konsumen  

3. Bahwa Kualitas Pelayanan tidak mempunyai pengaruh  signifikan terhadap  Minat 

Beli Konsumen 

4. Bahwa E-promotion tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap Minat Beli 

Konsumen 

 

     Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menegaskan bahwa harga masih menjadi 

pertimbangan utama dalam keputusan pembelian di kalangan konsumen muda, seperti 

mahasiswa, sedangkan kualitas pelayanan dan promosi digital perlu ditingkatkan 

efektivitasnya agar mampu memberikan pengaruh yang lebih besar terhadap minat beli 

konsumen di masa mendatang. 
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 5.3 Saran  

      Penelitian ini memiliki sejumlah keterbatasan yang dapat memengaruhi 

generalisasi temuan, sehingga perlu menjadi bahan evaluasi untuk studi 

selanjutnya. Berdasarkan hasil yang diperoleh, berikut adalah beberapa 

saran: 

1. Bagi Perusahaan 

Menghadapi persaingan yang semakin kompetitif, Shopee 

disarankan untuk terus melakukan optimalisasi strategi, khususnya 

dalam aspek penetapan harga, peningkatan kualitas layanan aplikasi, 

serta mutu produk yang ditawarkan, guna memperkuat minat beli 

konsumen. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

a. Disarankan untuk memperluas cakupan subjek penelitian, tidak 

terbatas pada mahasiswa aktif saja, agar hasil studi dapat 

merepresentasikan populasi yang lebih beragam. 

b. Penelitian selanjutnya dapat mempertimbangkan penambahan 

variabel lain yang relevan dalam memengaruhi minat beli, 

berdasarkan kajian sebelumnya. Selain itu, hambatan yang dihadapi 

dalam proses penelitian juga sebaiknya ditelaah lebih lanjut sebagai 

referensi untuk pengembangan studi berikutnya. 
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