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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Saat ini dengan perkembangan teknologi yang semakin canggih dan 

menjadi peran utama misalnya internet khususnya dalam bisnis online yaitu : 

pemasaran, penjualan dan pelayanan pelanggan, internet merangkup semua 

yang diperlukan. Dari tahun ke tahun peningkatan jumlah pengguna internet di 

Indonesia semakin meningkat.  

 

Gambar 1.1  Pengguna Internet di Indonesia sumber : Zonadata.com 

Menurut data dari Kementerian Komunikasi dan Infomratika, setiap tahun 

pengguna internet meningkat sebanyak 10,2% atau 27Juta jiwa. Pada tahun 

2019 tercatat sebanyak 171 juta pengguna internet aktif di Indonesia. Sebanyak 

14% menggunakan internet untuk belanja online. 

 

Perubahan transaksi jual/beli yang berawal dari transaksi secara langsung, 

kini telah berubah bahkan menjadi suatu kegemaran baru yakni transaksi 

belanja online atau yang dikenal dengan online shoping. Online shoping adalah 

suatu proses transaksi yang dilakukan lewat perantara berupa situs-situs 

jual/beli online yang menyediakan barang yang diperjual belikan. Shopee 



merupakan salah satu platform online shoping di Indonesia yang sampai saat 

ini digemari masyarakat. Shopee memiliki beberapa kelebihan di bandingkan 

platform online shoping lainnya.  

Salah satu brand market riset di Asia Tenggara yakni E-CommerceIQ 

(Eiq). Dalam laporannya pada tahun 2018 yang berjudul “Uncovering the 

Value of Indonesia’s Top Online Platforms” dengan didasarkan pada tingkat 

frekuensi kunjungan dan peringkat aplikasi di  Play Store berikut 6 platform 

teratas : 

1. Blibli 

2. Bukalapak 

3. JD.Id 

4. Lazada Indonesia 

5. Shopee 

6. Tokopedia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.2  Top E-Commerce sumber : Iprice 

Pada tahun 2019, iprice.co.id merilis sebuah Map E-Commerce yang 

menegaskan bahwa Shopee berhasil mempertahankan posisinya sebagai top e-

commerce selama sepuluh kuartal berturut-turut berdasarkan ranking di 

Playstore. 

Online shoping  telah menjadi sebuah kebiasaan di kalangan masyarakat 

karena kemudahan yang diberikan. Dengan segala kemudahan yang diberikan, 



saat ini pertumbuhan platform online shoping  kian menjamur. Hal tersebut 

memunculkan persaingan bagi para pebisnis online untuk merebut hati para 

konsumen. Kosumen merupakan aset terpenting bagi suatu perusahaan.  

Shopee sebagai salah satu platform jual beli online di Indonesia yang 

menyediakan berbagai produk yang menunjang aktivitas sehari-hari yang 

seperti perlengkapan rumah, perlengkapan olahraga, minuman, makanan 

hingga voucher belanja.  

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi minat beli adalah promosi. 

(Agung,2004:33). Perusahaan-perusahaan kerap sekali menggunakan promosi 

untuk mengenalkan atau mempromosikan produknya. Diskon, pemberian 

hadiah, pemotongan harga merupakan bebrapa cara untuk membuat promosi 

menjadi lebih unik dan menarik. Namun efektif dan efisien strategi ini masih 

belum pasti karena banyak perusahaan yang kurang tepat menentukan startegi 

promosi sehingga tidak dapat menarik minat beli masyarakat.  

Adanya promosi, dapat menstimulasi pelanggan untuk beralih dengan 

cepat hingga akhirnya memilih produk yang baru dipasarkan. Namun ketika 

kegiatan promosi tetap dilakukan dan minat beli konsumen tidak ada, maka 

dapat dikatakan promosi yang dilakukan gagal. Hal ini menjelaskan bahwa 

promosi dapat mempengaruhi minat beli. 

Promosi merupakan alat yang paling efektif untuk menarik perhatian serta 

mampu mempertahankan penggunanya. Tujuan promosi yang dilakukan oleh 

Shopee untuk menarik perhatian masyarakat agar menggunakan platform 

Shopee untuk transaksi jual beli online. Selain itu, promosi itu juga bertujuan 

untuk mengingatkan pengguna akan platform Shopee serta mempengaruhi 

pengguna untuk melakukan pembelian. Hal itu dapat meningkatkan citra 

Shopee dimata masyarakat serta penggunanya. 



Shopee yang sebelumnya memiliki strategi andalannya “Shopee Gratis 

Ongkir”, strategi tersebut berhasil menarik para penggunanya. Selain strategi 

itu, kini Shopee menghadirkan promosi terbarunya dengan menggunakan 

tanggal-tanggal unik. 

Gambar 3.3  Promosi Shopee dengan menggunakan tanggal unik 

Dalam jurnal yang berjudul “Analisi Pengaruh Kualitas, Promosi dan 

Keunikan Produk Terhadap Keputusan Pembelian Souvenir Amanda 

Collection” menjelaskan suatu keunikan pada produk membuat ciri khas 

suatu barang atau jasa yang memunculkan suatu persepsi seseorang terhadap 

barang atau jasa . Keunikan sangat berkaitan dengan perilaku konsumen.  

Menurut Cooper (2000) Faktor Keunikan merupakan salah satu 

pertimbangan konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian.  

Keunikan produk pada dasarnya berasal dari riset untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan yang memadukan inovasi serta teknologi yang tinggi. 

Keunikan merupakan sesuatu yang penting karena keunikan membuat 

produk jadi berbeda dari produk kebanyakan. 

Promosi terbaru Shopee menggunakan tanggal unik yang ada disetiap 

bulannya tersebut telah menjadi andalan Shopee, sehingga memungkinkan 

dapat meningkatkan minat penggunanya. Dan dapat menjadikan Shopee 

bertahan sebagai platform jual beli online terbesar di Indonesia. Promosi ini 



sangat menarik minat masyarakat khusunya para penggunanya, sehingga 

banyak sekali pengguna Shopee ini berminat untuk membeli dan juga 

berjualan di Shopee. 

Menurut Kottler (2003: 22).Perusahaan biasanya menggunakan iklan, 

promosi penjualan  dengan tujuan untuk dapat menarik perhatian dan minat 

masyarakat . Menurut Kotler (2009:165)  model perilaku konsumen yang 

menerangkan bahwa keputusan konsumen dalam pembelian selain dipengaruhi 

oleh karakteristik konsumen, dapat dipengaruhi oleh stimulus dari perusahaan 

yang mencakup 4P dari bauran pemasaran. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.4  Data usia pengguna E-Commerce sumber : ZonaData.co.id 

Berdasarkan data survei ZonaData.co.id sebanyak 42% yang melakukan 

transaksi E-Commerce berumur  21-30 tahun. Kelompok usia ini merupakan 

usia yang terbesar dibandingkan kelompok lainnya. 

Dan berdasarkan hasil riset data diatas, Penulis mengambil populasi 

Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi, karena 

usia Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi 

merupakan usia yang paling banyak melakukan transaksi E-Commerce salah 

satunya termasuk Shopee. 

1.2 Rumusan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan di atas, maka rumusan 

dalam masalah ini adalah, “Seberapa Besar Pengaruh Promosi Shopee 



dengan Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ?” 

1.3 Identifikasi Masalah Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka dapat indikator terpilih yang 

diukur dan dijadikan identifikasi masalah dibawah ini : 

1. Seberapa besar pengaruh Promosi Shopee dengan menggunakan 

tanggal unik dalam aspek product terhadap minat beli Mahasiswa 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 

2. Seberapa besar pengaruh Promosi Shopee dengan menggunakan 

tanggal unik dalam aspek  price terhadap minat beli Mahasiswa 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 

3. Seberapa besar pengaruh Promosi Shopee dengan menggunakan 

tanggal unik dalam aspek promotion terhadap minat beli Mahasiswa 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 

4. Seberapa Besar pengaruh Promosi Shopee dengan Menggunakan 

Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 

 

1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah ditetapkan maka tujuan dari 

penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Promosi Shopee dengan 

menggunakan tanggal unik dalam aspek product terhadap minat beli 

Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 

2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Promosi Shopee dengan 

menggunakan tanggal unik dalam aspek  price terhadap minat beli 

Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Promosi Shopee dengan 

menggunakan tanggal unik dalam aspek promotion terhadap minat beli 

Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 



4. Untuk mengetahui seberapa Besar pengaruh Promosi Shopee dengan 

Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi ? 

 

1.5 Kegunaan Penelitian 

1.5.1 Kegunaan Teoritis 

1. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan untuk 

pengembangan ilmu komunikasi khususnya dalam komunikasi 

pemasaran. 

2. Penelitian ini dapat memberi informasi dan literatur penunjang bagi 

sivitas akademik dalam penelitian-penelitian sejenis lainnya.. 

 

1.5.2 Kegunaan Praktis 

a) Bagi Sivitas Akademik 

Dapat digunakan sebagai bahan pijakan dan referensi untuk 

penelitian selanjutnya dan dapat menjadi bahan kajian lebih lanjut. 

b) Bagi Perusahaan Shopee  

Dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam membuat dan 

mengembangkan strategi promosi perusahaan. 

c) Bagi Masyarakat 

Penelitian ini dapat memberi informasi terkait dengan promosi 

yang digunakan oleh Perusahaan Shopee yang terus berkembang 

sesuai dengan kebutuhan dan keinginan masyarakat. 

 

 



BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

1.1 Penelitian Terdahulu 

Didalam penelitian ini, peneliti mencantumkan penelitian terdahulu 

sebagai bahan acuan atau referensi untuk mempermudah peneliti dalam 

menyusun penelitian dan untuk menghindari adanya bentuk penjiplakan. 

Beberapa hasil penelitian terdahulu yang peneliti jadikan sebagai bahan 

referensi adalah sebagai berikut: 

 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No Judul Tahun Penyusun Metode Hasil Perbedaan 

1. Pengaruh 

Promosi 

Penjualan 

Terhadap 

Minat Beli 

Produk 

Fashion 

Dengan Gaya 

Hidup Sebagai 

Variabel 

2018 Anggit 

Yoebrilianti 

(Universitas 

Serang Raya) 

Metode 

Kuantitatif 

Hasil dalam 

penelitin tersebut 

menunjukan bahwa 

promosi penjualan 

berpengaruh positif 

terhadap minat beli 

konsumen.  

Penelitian ini sama-sama 

membahas bagaimana  

promosi penjualan 

berpengaruh positif 

terhadap minat beli. 

Tetapi dalam penelitian 

ini berfokus pada media 

yang digunakan dalam 

promosi, sedangkan 

penelitian yang penulis 

lakukan berfokus pada 

bentuk promosi 

penjualan yang dilakukan 

oleh objek penelitian 

penulis. 

2. Pengaruh 

Promosi 

Terhadap 

Minat Beli 

2016 Eka Putra 

Pratama 

(Universitas 

Widyatama) 

Metode 

Kuantitatif 

Hasil penelitian ini 

bahwa promosi yang 

dilakukan oleh Pos 

Express berpengaruh 

Penelitian ini tidak 

berfokus pada satu 

bentuk promosi yang 

dilakukan oleh Pos 



Konsumen Pos 

Express Di 

Kantor Pos 

Bandung 

positif terhadap 

minat beli 

konsumen. 

Express, sedangkan 

penelitian penulis hanya 

berfokus pada salah satu 

bentuk promosi yang 

dilakukan oleh objek 

penelitian penulis. 

3. Pengaruh 

Promotion Mix 

Terhadap 

Minat Beli 

Konsumen 

Pada Restoran 

Lesehan Hijau 

Di Pringsewu 

2017 Imam Yuffi 

Hasan 

(Universitas 

Negeri 

Lampung) 

Metode 

Kuantitatif 

Hasil dari penelitian 

ini bahwa Promotion 

Mix berpengaruh 

signifikan terhadap 

Minat Beli 

Konsumen pada 

Restoran Lesehan 

Hijau di Pringsewu, 

Penelitian ini 

menggunakan teori yang 

melibatkan banyak unsur 

dari  Promotion Mix . 

Sedangkan penulis hanya 

berfokus pada satu 

bentuk Promotion Mix 

yaitu Promosi. 

 

1.2 Kerangka Teori 

1.2.1 Bauran Pemasaran 

Definisi bauran pemasaran meruupakan perangkat alat pemasaran  

yang dapat dikendalikan. Produk, harga, tempat dan promosi merupakan 

bagian yang dipergunakan oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan 

yang sesuai dengan tujuan perusahaan. Bauran pemasaran terdiri dari 4 

kelompok yaitu : 

a. Product  

Product meliputi merk, kemasan, service. 

b. Price 

Price meliputi list harga, diskon. 

c. Place 

Place meliputi saluran, distribusi dan logistik 

d. Promotion 

Promotion meliputi periklanan, publisitas, penjualan. 

 



Produk (Product)  

Menurut Tjiptono (2008), Keunggulan suatu produk merupakan 

penentu salah satu faktor kesuksesan suatu produk baru. Dengan diukur melalu 

jumlah penjualan produk.  

Harga (Price)  

Menurut Engel dan Blackwell  (2004) Harga ialah sejumlah uang yang 

dibutuhkan untuk memperoleh suatu produk serta pelayanannya. Tujuannya 

untuk memperoleh peningkatan promosi penjualan, menstabilkan market share, 

menstabilkan harga, dan mencapai keuntungan yang maksimal. 

Tempat (Place) 

Menurut Tjiptono (1996) perusahaan harus benar-benar 

mempertimbangkan dan menyeleksi lokasi yang responsif terhadap situasi 

ekonomi, demografi, budaya, dan persaingan di masa mendatang. Karena 

penetapan lokasi bersangkutan dengan komitmen jangka panjang. 

Promosi (Promotion) 

Menurut Tjitono (2007:209-210) Promosi merupakan salah satu cara 

komunikasi pemasaran untuk memberi informasi, mempengaruhi untuk 

mengingatkan sasaran tentang perusahaan dan produknya agar dapat 

menerima, membeli, dan setia pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 

bersangkutan. 

Dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran akan menentukan tingkat 

keberhasilan pemasaran. Semua itu dilakukan untuk mendapatkan tanggapan 

yang diharapkan dari sasaran, bauran pemasaran tersebut terdiri dari produk, 

harga, promosi dan distribusi. (Kotler dan Keller, 2007). 

 



1.2.2 Theory of Reasoned Action (Teori Tindakan Alasan) 

Theory of Reasoned Action (TRA) digunakan untuk menganalisis 

perilaku manusia. niat perilaku seseorang terhadap perilaku tertentu 

merupakan faktor penentu iya atau tidaknya seseorang melakukan suatu 

tindakan tersebut, hal itu terdapat pada penelitian psikolog sosial.(Fishbein 

dan Ajzen,1975) 

Theory of Reasoned Action menegaskan bahwa keyakinan bisa 

mempengaruhi sikap dan dapat merubah bentuk keinginan berperilaku,  

dipandu ataupun terjadi begitu saja terhadap sebuah perilaku individu. Theory 

of Reasoned Action memiliki dua konstruk utama yakni: 

(1) Attitude toward behavior dengan sikap kepada perilaku. 

(2) Subjective norm berasosiasi dengan perilaku tersebut. 

Berdasarkan teori ini, komunikasi persuasi berawal dari kepercayaan 

seseorang individu terhadap suatu objek persuasi berubah. Perubahan 

kepercayaan diiringi oleh perubahan sikap, kemudian terbentuknya niat yang 

sesuai dengan kepercayaan dan berakhir dengan perubahan perilaku (behavior). 

Niat berperilaku (behavioral intention) ialah motivasi seseorang untuk 

melakukan suatu perilaku yang berhubungan dengan sikap dan opininya 

terhadap suatu objek. Tingkat kekuatan suatu niat sama dengan tingkat 

kemungkinan bahwa seseorang akan melaksanakan  perilaku yang terikat 

dengan niat tersebut. 

Menurut penjelasan diatas, teori ini membantu komunikator dan 

pemasar untuk memahami perilaku apa yang mendorong orang-orang 

memusatkan keputusan mereka untuk melakukan pembelian. Khusunya dalam 

3P dalam bauran pemasaran, apakah yang mendorong mereka product, price, 

dan promotion dari promosi Shopee tanggal unik. 

1.3 Kerangka Konsep 

1.3.1 Komunikasi 

Komunikasi  dapat  dipahami  sebagai suatu penyampaian  pesan  dari  

seseorang  (atau  organisasi)  kepada  seseorang  (sekelompok orang)  lain,  

baik  secara  langsung  (bertatap  muka)  maupun  melalui  media,  seperti  

surat (selebaran),  koran,  majalah,  radio,  atau  televisi (Mulyana,2005:61-69). 



Menurut Carl I Hovland, ilmu komunikasi merupakan upaya dalam 

penyampaian informasi atau pesan yang sistematis untuk merumuskan secara 

tegas asas-asas dalam pembentukan pendapat dan sikap. Definisi Hovland 

diatas menunjukkan bahwa yang menjadi objek ilmu komunikasi bukan 

penyampaian informasi saja, namun dalam pembentukan pendapat umum 

(public opinion), sikap publik (public attitude) yang di dalam kehidupan sosial 

serta kehidupan politik memainkan peranan yang sangat penting (Effendy, 

2011:10). 

Tetapi jika dalam pengertiannya secara khusus tentang pengertian 

komunikasi itu sendiri, Hovland menyatakan bahwa komunikasi merupakan 

proses mengubah perilaku orang lain (comunications is the process to modify 

the behavior of ther individuals) (Effendy, 2011:10). 

Berdasarkan penjelasan diatas peneliti dapat menarik kesimpulan dari 

definisi komunikasi, yaitu komunikasi merupakan aktivitas yang secara sengaja 

dilakukan seseorang untuk menyampaikan informasi atau pesan dalam bentuk 

rangsangan dengan tujuan untuk mengubah perilaku orang lain.  

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan kontek komunikasi 

pemasaran. Karena dengan menggunakan komunikasi pemasaran, perusahaan 

dapat dengan mudah menyampaikan pesan atau informasi kepada masyarakat. 

1.3.2 Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi pemasaran akan berhasil jika dipadukan dengan 

komunikasi yang efektif dan efisien. Bukan sesuatu yang mudah untuk 

membuat khalayak menjadi aware, menarik perhatian mereka hingga kenal dan 

mau membeli suatu produk atau jasa. (Prisgunanto,2006:7) 

Dalam buku Manajemen Pemasaran, mengungkapkan komunikasi 

pemasaran merupakan kegiatan yang berusaha memberikan informasi, 

mempengaruhi dan membujuk atau mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, loyal pada 

produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. (Djasmin Saladin, 

2003:123) 

Menurut Kotler (2002:408) bauran promosi (promotion mix) sebuah 

perusahaan disebut pula bauran komunikasi pemasaran (marketing 



communication mix) yang terdiri dari campuran spesifik iklan, public relation, 

personal selling, promosi penjualan dan alat-alat direct marketing yang 

digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara 

persuasif dan dapat menciptakan hubungan dengan pelanggan. 

Berdasarkan definisi komunikasi pemasaran yang sudah dijelaskan, 

dapat ditarik kesimpulan bahwa komunikasi pemasaran memegang peranan 

yang sangat penting, karena dapat memperkenalkan produk pelayanan kepada 

masyarakat sehingga mereka tertarik dengan sesuatu yang ditawarkan. 

1.3.3 Promosi 

Menurut Evans dan Berman, promosi adalah segala bentuk komunikasi 

yang digunakan untuk menginformasikan (to inform), membujuk (to persuade), 

atau mengingatkan orang-orang tentang produk yang dihasilkan organisasi, 

individu maupun rumah tangga (Simamora,2003:285). 

Perusahaan biasanya menggunakan iklan, promosi penjualan, 

pengerahan tenaga tenaga penjualan, dan public relations sebagai alat 

penyampaian pesan-pesan tersebut dengan tujuan untuk dapat menarik 

perhatian dan minat masyarakat (Kotler,2003:22). 

Tujuan promosi secara sederhana (Kotler, 2003:29) terbagi menjadi 

tiga jenis yaitu : 

1. Menciptakan kebutuhan dengan memberikan informasi tentang 

produk kepada pelanggan dan membuat fitur baru. 

2. Mempengaruhi pelanggan untuk membeli merek. 

3. Mengingatkan pelanggan tentang merek yang termasuk 

memperkuat penetapan ancangan merek. 

Berdasarkan pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa promosi 

merupakan salah satu pilihan perusahaan untuk melakukan komunikasi melalui 

pesan-pesan yang didesain untuk menstimulasi terjadinya kesadaran, 

ketertarikan dan berakhir dengan tindakan pembelian. 

1.3.4 Unik 

Keunikan produk adalah nilai tambah yang membuat produk tampil 

lebih beda dibandingkan dengan pesaing lain. Menurut Salim Kartono 



(2010:97), keunikan produk adalah suplier yang memproduksi produk yang 

sangat spesifik agar perusahaan memiliki posisi tawar yang lebih tinggi 

dibandingkan dengan perusahaan yang produknya merupakan produk 

komoditas.. 

Menurut Cooper (2000:31), keunikan produk pada dasarnya berasal 

dari riset untuk memenuhi kebutuhan pelangganyang melibatkan inovasi serta 

teknologi yang tinggi.keunikan dianggap penting karena keunikan membuat 

produk jadi berbeda dari produk kebanyakan. 

Penulis dapat menyimpulkan bahwa, keunikan akan memberikan 

suatu keunggulan tersendiri terhadap suatu produk. Promosi Shopee dalam 

penelitian ini berfokus pada penggunaan tanggal unik. Promosi denga 

menggunakan tanggal unik dilakukan agar promosi yang dilakukan Shopee 

berbeda dengan promosi perusahaan lain. 

1.3.5 Minat Beli 

Menurut Rizky & Yasin (2014:17) minat yang timbul dalam diri 

pembeli seringkali berlawanan dengan kondisi keuangan yang dimiliki.minat 

beli konsumen merupakan keinginan tersembunyi dalam benak konsumen. 

Konsumen yang telah memiliki sikap positif terhadap suatu produk 

atau merek, akan menimbulkan minat pembelian terhadap produk atau merek 

tersebut. (Nulufi & Murwatiningsih,2015:470-471) 

Berikut Indikator minat beli seorang konsumen adalah sebagai berikut: 

1. Ketertarikan mencari informasi yang lebih tentang produk. 

2. Mempertimbangan untuk membeli. 

3. Keinginan untuk mengetahui produk. 

4. Tertarikan untuk mencoba produk. 

5. Keinginan untuk memiliki produk. 

(Schiffman dan Kanuk,2004:470-471) 

Dari berbagai definisi minat beli diatas, dapat disimpulkan bahwa 

minat merupakan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian terhadap 

produk tersebut. Berkaitan dengan penelitian ini membuktikan bahwa minat 

beli dipengaruhi salah satunya dengan ketertarikan konsumen dengan suatu 

produk. 



1.3.6 Hubungan Promosi unik dengan Minat Beli 

Untuk meningkat citra perusahaan ataupun penjulan, promosi 

merupakan salah satu caranya. Keunikan produk adalah sesuatu yang 

mengidentikkan barang atau jasa tertentu yang dapat menimbulkan suatu 

persepsi seseorang terhadap barang atau jasa tersebut. (Rosnani,2009:9) 

Keunikan sangat berkaitan dengan perilaku konsumen. Salah satu 

pertimbangan konsumen sebelum melakukan tindakan pembelian adalah faktor 

keunikan. Dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya, konsumen 

cenderung membeli produk unik yang mereka sukai atau sudah terkenal, tidak 

terkecuali di dalam mereka memenuhi kebutuhan sehari-hari. 

Sedangkan menurut Agung (2004:33), adapun salah satu faktor yang 

dapat mempengaruhi minat beli adalah promosi. Hal ini dikarenakan promosi 

merupakan kegiatan jangka pendek yang dilakukan perusahaan dengan tujuan 

untuk meningkatkan awareness, trial, dan penjualan. Ada beberapa cara untuk 

membuat promosi menjadi lebih unik dan menarik, antara lain: pemberian 

hadiah secara langsung, pemberian diskon, pemotongan harga dengan 

pembelian jumlah tertentu, dan lain sebagainya. 

Dalam kaitannya dengan masalah penelitian ini, maka peneliti 

menyimpulkan  bahwa dengan adanya sebuah promosi, maka masyarakat akan 

tertarik terhadap promosi yang dilakukan oleh  Shopee. Dengan menggunakan 

tanggal unik promosi yang dilakukan Shopee lebih dilirik oleh masyarakat 

karena dengan sesuatu yang unik dapat mendapatkan ketertarikan sendiri dari 

masayarakat, karena dianggap beda dengan promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan lainnya. Dengan demikian minat beli dalam penelitian ini dapat 

diartikan sebagai ketertarikan konsumen terhadap promosi yang dilakukan oleh 

Shopee dengan menggunakan tangal unik. 

1.4 Kerangka Pemikiran 

Kini, transaksi jual beli dapat dilakukan dimana saja dan kapan saja 

melalui komunikasi massa dengan menggunakan gadget atau laptop yang 

tersambung dengan internet, sehingga masyarakat dapat melakukan transaksi 

jual beli secara online melalui berbagai platform belanja online, salah satunya 

melalui Shopee. 



Dengan berkembangnya teknologi informasi bisnis online yang mengubah 

perilaku masyarakat dengan melakukan transaksi jual beli secara online. 

Perusahaan-perusahaan jual beli online mulai bersaing. Saat ini setiap 

perusahaan jual beli online diharapkan lebih kreatif untuk menarik perhatian 

masyarakat. Salah satunya gencar melakukan promosi. 

Promosi biasanya dilakukan oleh banyak perusahaan sebagai alat 

penyampaian pesan atau informasi dengan tujuan dapat menarik perhatian dan 

minat masyarakat. Berkaitan dengan penelitian ini, Shopee ingin menarik 

perhatian dan minat masyarakat dengan melakukan promosi menggunakan 

tanggal unik. Promosi tanggal unik dinilai dapat menarik perhatian dan minat 

masyarakat karena promosi ini berbeda dengan promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan sejenis lainnya. 

Berdasarkan uraian diatas, maka kerangka penelitian penulis seperti 

berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bagan 2.1 Kerangka Pemikiran 

Dengan demikian dari kerangka berpikir diatas, peneliti akan meneliti 

tentang hubungan promosi Shopee menggunakan tanggal unik terhadap minat 

beli Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

1.5 Hipotesis 

Dari kerangka pemikiran diatas, rumusan hipotesis penelitian adalah 

sebagai berikut : 

PROMOSI SHOPEE 

MENGGUNAKAN 

TANGGAL UNIK 

Theory of Reasoned 

(Teori Tindakan Alasan) 

Action 

MINAT BELI 

MAHASISWA 

Promosi Shopee 

Marketing Mix 

- Price 

- Product 

- Promotion 



Hₐ : Terdapat pengaruh antara Promosi Shopee dengan Menggunakan 

Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas Bhayangkara 

Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Hₒ : Tidak terdapat pengaruh antara Promosi Shopee dengan 

Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Hipotesis Minor dari penelitian ini adalah : 

Hₐ : Terdapat pengaruh Aspek product dalam Promosi Shopee dengan 

Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Hₒ : Tidak terdapat pengaruh Aspek product dalam Promosi Shopee 

dengan Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Hₐ : Terdapat pengaruh Aspek price dalam Promosi Shopee dengan 

Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Hₒ : Tidak terdapat pengaruh Aspek price dalam Promosi Shopee dengan 

Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Hₐ : Terdapat pengaruh Aspek promotion dalam Promosi Shopee dengan 

Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Hₒ : Tidak terdapat pengaruh Aspek promotion dalam Promosi Shopee 

dengan Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli Mahasiswa 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

 

 

 



BAB III 

METODELOGI PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif 

dengan pendekatan survei. Metode ini merupakan salah satu jenis penelitian yang 

spesifikasinya adalah sistematis, terencana dan terstruktur dengan jelas sejak awal hingga 

pembuatan desain penelitiannya. 

Metode penelitian kuantitaif berlandaskan pada filsafat positivism, digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya 

dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis 

data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan. (Sugiyono,2013:13) 

Pada umumnya, pengertian survey dibatasi pada penelitian yang datanya dikumpulkan 

dari sampel atas populasi untuk mewakili seluruh populasi. Dengan demikian penelitian 

survey adalah  penelitian yang mengambil sampel dari satu populasi dan menggunakan 

kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok. (Singarimbun, 1995:3) 

3.2 Metodelogi Penelitian 

Metode penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan 

survey. Sesuai dengan tujuan penelitian ini ingin meneliti pengaruh promosi Shopee 

menggunakan tanggal unik terhadap minat beli Mahasiswa Universitas Bhayangkara 

Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang 

didasarkan pada filosofi positivisme, digunakan untuk memeriksa populasi atau sampel 

tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data kuantitatif 

atau statistik, dengan tujuan untuk meguji hipotesis yang telah ditentukan sebelumnya 

(Sugiyono, 2016:8). 

 

Menurut Kriyantono (2010:59) berpendapat bahwa metode penelitian survey adalah 

metode penelitian yang menggunakan kuisioner sebagai instrumen untuk pengumpulan 



data, fungsi kuesioner adalah untuk memperoleh infromasi tentang sejumlah responden 

yang dianggap dapat mewakili populasi tertentu. 

Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat menyimpulkan bahwa metode kuantitatif 

merupakan metode yang digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu, 

pengumpulan data bersifat statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan. 

3.3 Populasi dan Sampel 

3.10.1 Populasi 

Populasi adalah area generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang 

memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan kemudian ditarik kesimpulannya. Jadi populasi tidak hanya manusia, tetapi juga obyek 

dan benda-benda alam yang lainnya (Sugiyono, 2016:80). 

Menurut Azwar (2013: 77-78) menjelaskan bahwa dalam penelitian sosial, 

populasi didefinisikan sebagai kelompok subjek yang ingin menjadi sasaran generalisasi 

hasil penelitian. Sebagai populasi, kelompok subjek ini harus memiliki ciri-ciri atau 

karakteristik bersama yang membedakannya dari kelompok subjek lain.  Karakteristik yang 

dimaksud tidak terbatas pada karakteristik lokasi, tetapi dapat terdiri dari karakteristik-

karakteristik individu. 

Berdasarkan definisi diatas, maka peneliti dapat menyimpulkan bahwa populasi 

merupakan kumpulan kelompok yang mempunyai ciri-ciri atau karakteristik tertentu yang 

ditetapkan sesuai dengan kriteria penelitian. Jika dikaitkan dengan penelitian ini, maka 

populasi yang diteliti yaitu Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus 

Bekasi yang menggunakan platform Shopee sebagai sarana belanja online. 

3.10.2 Sampel 

Dalam buku Metode Penelitian (Azwar, 2013:79-80) menjelaskan sampel adalah 

sebagai dari populasi. Karena sampel adalah bagian dari populasi, sampel harus memiliki 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Apakah sampel merupakan representasi populasi 

yang baik tergantung pada sejauhmana karakteristik sampel sama dengan karakteristik 

populasi. Karena analisis penelitian didasarkan pada data sampel, sedangkan 

kesimpulannya nanti akan diterapkan pada populasi, sangat penting untuk mendapatkan 



sampel yang representatif untuk populasi tersebut. Untuk itulah diperlukan pemahaman 

tentang teknik pengambilan sampel (sampling techniques) yang tepat. 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik populasi. Jika populasi besar 

dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada dalam populasi, seperti dana yang 

terbatas, energi dan waktu, peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi 

itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, kesimpulannya bisa diterapkan pada populasi. 

Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus benar-benar representatif (mewakili) 

(Sugiyono, 2016: 81). 

Adapun kriteria-kriteria dalam penelitian ini adalah : 

1. Mahasiswa Aktif Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi. 

2. Berjenis kelamin perempuan dan laki-laki. 

3. Menggunakan platform Shopee untuk belanja online. 

Penentuan jumlah sampel yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah 

menggunakan rumus Slovin : 

 

 

 

Ketentuan dalam rumus Slovin sebagai berikut : 

Nilai e = 0,1 (10%) untuk 

populasi jumlah besar 

Nilai e = 0,2 (20%) untuk 

populasi jumlah kecil  

Dalam teknik 

Solvin, rentang sampel yang dapat diambil antara 10-20 % dari populasi penelitian. Dalam 

penelitian ini jumlah populasinya adalah sebagai berikut : 



Tabel 3.1 Jumlah Mahasiswa Semester Genap 2019/2020 

NO PRODI JUMLAH MAHASISWA AKTIF 

1 Teknik Kimia 111 

2 Teknik Lingkungan 74 

3 Teknik Industri 1098 

4 Teknik Perminyakan 86 

5 Teknik Informatika 1272 

6 Magister Manajemen 41 

7 Manajemen 1398 

8 Akuntansi 640 

9 Ilmu Komunikasi 1198 

10 Psikologi 795 

11 Magister Hukum 73 

12 Ilmu Hukum 971 

13 Pendidikan Kepelatihan Olahraga 49 

14 Pendidikan Guru Sekolah Dasar 189 

Total Mahasiswa Aktif Gabungan 

Semua Prodi per Semester GENAP 

2019/2020 

7995 

 

Jumlah populasi penelitian ini sebanyak 7995 Mahasiswa aktif, sehingga 

presentase kelonggaran yang digunakan adalah 10% dan hasil perhitungan dapat dibulatkan 

untuk mencapai kesesuaian. Maka untuk mengetahui sampel penelitian, dengan 

perhitungan sebagai berikut: 

𝑛 =  
7995

1 + 7995 (0,1)2
= 100  



Berdasarkan perhitungan diatas sampel yang mejadi responden dalam penelitian ini di 

sesuaikan menjadi sebanyak 100 orang dari seluruh total Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi 

3.4 Teknik Sampling 

Teknik pengambilan sampel atau teknik penarikan sampel adalah cara mengambil 

sampel populasi yang representatif. Pengambilan sampel ini harus dilakukan sedemikian 

rupa sehingga sampel dapat benar-benar mewakili dan dapat menggambarkan kondisi 

populasi yang sebenarnya. Ada dua jenis teknik pengambilan sampel dalam penelitian 

umum dilakukan yaitu: 

1. Probability sampling dengan cara seperti: simple random sampling, 

proportionate stratified random sampling, disproportionate stratified 

random sampling, area sampling. 

2. Nonprobability sampling seperti: sampling kuota, sampling jenuh, sampling 

sistematis, sampling aksidental, purposive sampling, sampling sistematis, 

sampling kouta dan snowball sampling (Riduan,2007:57)  

Dalam penelitian ini menggunakan teknik probability sampilng; simple random 

sampling, dimana peneliti memberikan peluang yang sama bagi setiap anggota pupulasi 

(Mahasiswa) untuk dipilih menjadi sampel yang dilakukan secara acak tanpa 

memperhatikan Fakultas dalam populasi Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya 

Kampus Bekasi. 

3.5 Operasional Variabel 

Operasional variabel adalah resolusi dari variabel yang dirumuskan berdasarkan 

karakteristik-karakteristik variabel yang dapat diamati. Hasilnya berupa variabel beserta 

indikator-indikator pengukurannya. (Azwar, 2013:74). 

Menurut buku Metode Penelitian kuantitatif Teori dan Aplikasi, menjelaskan variabel 

penelitian kuantitatif dapat dibedakan menjadi dua yaitu: 

a. Variabel Bebas (Independent variable)  

Variabel bebas adalah suatu variabel yang ada atau terjadi mendului variabel terikat. 

Terjadinya fokus atau topik penelitian karena keberadaan variabel ini dalam penelitian 

kuantitatif. Dalam hal ini Independent Variable atau Variabel X adalah Bauran promosi. 

b.  Variabel Terikat (Dependent variable)  



Variabel yang diakibatkan atau dipengaruhi oleh variabel bebas atau menjadi akibat 

karena adanya variabel bebas. Dalam fokus/topik penelitian keberadaan variabel ini sebagai 

variabel yang dijelaskan. Dalam hal ini dependent variable atau variabel Y adalah Minat 

Beli. 

Operasionalisasi variabel yang lebih rinci dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel 

berikut : 

 

Tabel 3.2 Operasional Variabel 

Variabl

e 
Dimensi Indikator Alat Ukur Skala 

Variable 

X 

Bauran 

Promosi 

Product 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- Kualitas  

 

 

 

 

 

- Desain  

 

 

 

 

 

- Ragam 

 

 

- Harga 

 

- Kesesuaian product 

dengan kebutuhan 

konsumen serta yang 

diharapkan konsumen. 

 

 

- Sebuah kerangka 

bentuk, rancangan, 

motif, pola dan corak.  

 

 

 

- Suatu variasi 

 

 

- Nilai yang ditetapkan 

untuk mendapatkan 

sejumlah barangs erta 

Skala Interval 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Price 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- Diskon  

 

 

 

 

- Periode 

Pembay

aran  

 

 

 

- Iklan  

 

 

 

 

pelayannya. 

 

 

 

- Pengurangan harga 

yang telah ditetapkan 

 

 

- Waktu untuk 

melakukan 

pembayaran 

 

 

 

- Bentuk penyajian dari 

promosi suatu produk, 

barang, jasa, dan ide 

 

 

 

- Mendorong keinginan 

dan untuk mencoba 

atau membeli suatu 

produk/jasa. Dapat 

berupa sampel atau 



 

Promotio

n 

 

 

 

- Promosi 

Penjuala

n  

barang gratis 

 

Variable 

Y 

Minat 

Beli 

Minat 

Transaksi

onal 

 

 

Minat 

Referensi

al 

 

 

Minat 

Preferensi

al 

 

 

Minat 

Eksplorat

 - Kecenderungan 

konsumen untuk 

selalu melakukan 

pembelian ulang. 

 

- Kesediaan konsumen 

untuk 

merekomendasikan 

produk/brand yang 

telah dikonsumsinya 

kepada orang lain. 

 

 

- Perilaku konsumen 

yang menjadikan 

suatu produk/brand 

sebagai pilihan utama. 

 

- Keinginan konsumen 

untuk selalu mencari 

informasi mengenai 

produk/brand yang 

diminatinya. 

Skala Interval 



if 

 

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data adalah metode atau cara yang peneliti dapat gunakan untuk 

mengumpulkan data (Kriyantono, 2010:95). Dalam teknik pengumpulan data pada 

penelitian ini, penulis mengumpulkan data primer dan data sekunder untuk menjawab 

masalah dari penelitian ini. 

Menurut Sugiyono (2016: 137) data primer adalah sumber data yang secara langsung 

memberikan data kepada pengumpul data, sedangkan menurut Azwar (2013: 36) 

menjelaskan bahwa data primer diperoleh dari sumber pertama melalui prosedur dan teknik 

pengumpulan data yang dapat dalam bentuk wawancara, observasi dan penggunaan 

instrumen pengukuran yang dirancang khusus sesuai tujuannya. Pada penelitian ini Teknik 

pengumpulan data primer sebagai berikut : 

1. Kuisioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan untuk 

memberikan beberapa pernyataan atau pertanyaan tertulis, untuk dijawab oleh 

responden. Kuisioner adalah teknik pengumpulan data yang efisien jika peneliti tahu 

apa yang bisa diharapkan dari responden dan tahu dengan pasti variabel yang akan 

diukur (Sugiyono, 2016:137- 142). Dalam penelitian ini penulis melakukan teknik 

pengumpulan data melalui kuisioner online dengan menggunakan Gform. 

2. Wawancara atau interview digunakan sebagai teknik pengumpulan data jika peneliti 

ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan masalah yang harus dipelajari 

dan juga jika peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang komprehensif 

dan jumlah respondennya terbatas. Wawancara yang dilakukan dalam penelitian ini, 

yaitu dengan wawancara tidak terstruktur yang maksudnya adalah wawancara yang 

bebas, peneliti tidak menggunakan arahan wawancara yang telah disusun secara 

sistematis dan lengkap untuk pengumpulan datanya. Panduan wawancara yang 

digunakan hanya berupa garis besar permasalahan yang akan ditanyakan. Pada 

penelitian ini penulis melakukan wawancara kepada Pihak Shopee melalui platform 

Whatsapp. 



3.  Studi kepustakaan dilakukan untuk mengumpulkan informasi yang relevan dengan 

topik atau masalah yang menjadi obyek penelitian. Pada  studi kepustakaan ini, 

peneliti akan memanfaatkan semua informasi dan pemikiran-pemikiran yang relevan 

dengan penelitiannya. Penjelasan tersebut dapat diperoleh melalui buku-buku, karya 

ilmiah, tesis, disertasi, ensiklopedia, internet, dan sumber-sumber lain.  

Data sekunder adalah sumber yang tidak secara langsung menyediakan data kepada 

pengumpul data, misalnya melalui orang atau dokumen lain (Sugiyono, 2016:137). 

Sedangkan menurut Azwar (2013: 91) data sekunder atau data tangan kedua adalah data 

yang diperoleh melalui pihak lain, tidak secara langsung diperoleh oleh peneliti dari subjek 

penelitian. Data sekunder biasanya berupa data dokumentasi atau data laporan yang 

tersedia.  

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan data primer sebagai acuan 

dalam pengumpulan data, data primer dalam penelitian ini yaitu Mahasiswa Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus Bekasi yang diperoleh melalui kuesioner atau angket. 

Sedangkan data sekunder pada penelitian ini sebagai pelengkap dalam pengumpulan data, 

peneliti dalam mengumpulkan data sekunder mencari dari beberapa sumber yaitu literatur 

yang berkaitan dengan penelitian ini seperti buku, jurnal, skripsi dan beberapa sumber lain. 

 

3.7 Validitas dan Reabilitas 

3.10.1 Validitas 

Menurut Sugiyono (2016: 121), uji validitas berguna untuk mengetahui apakah 

suatu indikator berada dalam variabel yang benar. Hasil penelitian ini valid bila jika ada 

kesamaan antara data yang dikumpulkan dan data yang benar-benar terjadi pada objek yang 

akan diteliti.  

Uji validitas untuk mengukur tinggi dan rendah dari instrumen yang menunjukkan 

sejauhmana data yang dikumpulkan dan tidak menyimpang dari gambar tentang variabel 

yang dimaksud (Kriyantono, 2010: 175). 

fxy =
n ∑ xy − (∑ x)(∑ y)

√(n ∑ x2 − (∑ x)2(n ∑ y2 − ∑ y)2)
 

 

Keterangan : 



fxy : korelasi X dan Y 

∑ 𝑥: jumlah skor dalam sebaran x 

∑ 𝑦: jumlah skor dalam sebaran y 

∑ 𝑥𝑦: jumlah hasil kali skor X dengan skor Y yang berpasangan 

∑ 𝑥2: jumlah skor yang dikuadratkan dari x 

∑ 𝑦2: jumlah skor yang dikuadratkan dari y 

N : banyaknya subyek skor X dan skor Y berpasangan 

X : variabel bebas 

Y : variabel terikat 

Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat menyimpulkan bahwa validitas 

berfungsi untuk mengetahui serta mengukur tinggi rendahnya item-item dalam kuesioner 

sudah tepat atau belum.  

3.10.2 Reabilitas 

Instrumen yang reliable adalah instrument yang, jika digunakan beberapa kali 

untuk mengukur obyek yang sama, maka akan menghasilkan data yang sama. Reliabilitas 

instrument adalah persyaratan untuk menguji validitas instrumen. Oleh karena itu, 

meskipun instumen yang valid umumnya dapat realibel, tetapi menguji reliabilitas 

instrument perlu dilakukan (Sugiyono, 2016: 121). 

Menurut Arikunto (2013:221) reliabilitas mengacu pada pemahaman bahwa 

sesuatu instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpulan data, 

karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang baik tidak ada bersifat tendensius 

mengarahkan responden untuk memilih jawaban-jawaban tertentu.  

Instrumen yang bisa dipercaya, yang reliabel akan benar sesuai dengan kenyataa, 

lalu berapa kali akan diambil, tetap akan sama. Reliabilitas mengacu pada tingkat 

keandalan sesuatu. Reliabel artinya dapat dipercaya, jadi dapat diandalkan.  

Menurut (Noor, 2011: 165) untuk menguji reliabilitas instrumen digunakan rumus 

cronbach alpha dengan rumus sebagai berikut: 



Untuk menginterpretasikan koefisien reliabilitas dapat ditentukan berdasarkan 

kriteria sebagai berikut:  

Tabel 3.3 Acuan Interpretasi Koefisien Korelasi 

 

3.8 Hasil Uji Validitas & Reliabilitas 

Berikut hasil uji validitas dn uji reabilitas yang dilakukan kepada  25 orang responden 

Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi untuk dijadikan 

sampel dalam mengukur keakuratan kuesioner penelitian ini. Dalam penelitian ini 

menggunakan taraf signifikansi 5% sehingga syarat minimum suatu instrument di anggap 

valid adalah jika tingkat signifikansinya r hitung < 0,05 atau r hitung > r table, maka 

kuesioner dikatakan reliable. Berdasarkan hasil analisis data di program SPSS versi 24 

diperoleh data sebagai berikut: 

Tabel 3.5 Uji Validitas Variabel X 

Butir 

Pertanyaan 
Person Correlation 

Keterangan 

1. 0,356 
Valid 

Interval Koefisien Tingkat Hubungan 

0,00 – 0,199 
Sangat rendah atau tidak ada 

hubungan 

0,20 –0,399 Rendah 

0,40 –0,599 Sedang 

0,60 –0,799 Kuat 

0,80 - 1000 Sangat Kuat 



2. 0,397 
Valid 

3. 0407 
Valid 

4. 0,533 
Valid 

5. 0,400 
Valid 

6. 0,431 
Valid 

7. 0,467 
Valid 

8. 0,537 
Valid 

9. 0,592 
Valid 

10. 0,567 
Valid 

11. 0,407 
Valid 

12. 0,407 
Valid 

13. 0,487 
Valid 

 

Berdasarkan tabel 3.4 Maka diperoleh hasil dari 13 pernyataan variable X yang 

memiliki tingkat validitas > 0,3 sebanyak 13 pernyataan. Maka tidak terdapat item pernyataan 

yang dihilangkan. Sedangkan untuk hasil uji validitas variable X diperoleh data sebagai 

berikut: 

 

Tabel 3.5 Uji Validitas Variabel Y  

 

Butir 

Pertanyaan 
Person Correlation 

Keterangan 

1. 0,637 
Valid 



2. 0,639 
Valid 

3. 0,600 
Valid 

4. 0,597 
Valid 

5. 0,597 
Valid 

6. 0,700 
Valid 

7. 0,507 
Valid 

8. 0,559 
Valid 

9. 0,407 
Valid 

10. 0,647 
Valid 

 

Berdasarkan tabel 3.4 maka diperoleh hasil dari 4 pernyataan variable Y yang 

memiliki tingkat validitas > 0,3 sebanyak 4 pernyataan. Maka tidak terdapat item 

pernyataan yang dihilangkan. 

Reliability 

Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 25 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 25 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Tabel 3.6 Hasil Uji Pretest Reabilitas Variabel X 

Reliability Statistics 



Cronbach's 

Alpha N of Items 

.677 13 

 

 

Tabel 3.7 Hasil Uji Pretest Reabilitas Variabel Y 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.782 10 

 

Dapat diketahui dari tabel 3.6 dan 3.7 dalam penelitian ini teknik pengujian reabilitas 

dengan menggunakan nilai koefisien reliabilitas alpha. Kriteria pengambilan keputusannya 

yaitu apabila nilai dari koefisiensi reliabilitas alpha lebih dari 0,6. 

Tabel 3.8 Hasil Uji Korelasi 

Correlations 

 Marketing Mix Minat Beli 

Marketing Mix Pearson Correlation 1 .656** 

Sig. (1-tailed)  .000 

N 25 99 

Minat Beli Pearson Correlation .656** 1 

Sig. (1-tailed) .000  

N 25 99 

 

 Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa koefisien korelasi antara Pengaruh 

Promosi Shopee Tanggal Unik Terhadap Minat Beli diperoleh hasil 0,656. Hasil analisis 

inimmembuktikan bahwa terdapat pengaruh pada Promosi Shopee Tanggal Unik(X) Terhadap 

Minat Beli(Y). 

3.9 Teknis Analisis Data 

Analisis data merupakan bagian yang amat penting dalam metode penelitian ilmiah, 

karena dengan analisis tersebut dapat diberi arti dan makna yang berguna dalam memecahkan 

masalah penelitian data. Dan analisis data merupakan proses penyederhanaan data kedalam 



bentuk yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan. Proses pengolahan data dan analisis 

data memiliki maksa untuk menjawab masalah dan berguna untuk menguji hiootesis (Nazir, 

2013: 304-315): 

a. Pengolahan menyiapkan 

Analisis merupakan mengelompokkan, seperti membuat suatu urutan atau 

menyingkatkan data sehingga lebih mudah untuk dibaca. Sebagai langkah 

pertama dapat membagi data dua kelompok atau kategori-kategori. Tentunya harus 

sesuai dengan masalah penelitian sehingga kategori tersebut dapat mencapai suatu 

tujuan penelitian dalam memecahkan masalah. 

b. Editing 

Sebelum data ini dioleh, data ini melalui proses editing terlebih dahulu. 

Dengan kata lain, data atau keterangan yang telah dikumpulkan di dalam 

record book atau daftar pertanyaan. Sehingga perlu dibaca sekali lagi dan 

diperbaiki lagi apabila disana sini masih terdapat hal-hal yang salah atau 

mungkin masih meragukan. 

c. Mengkode data 

Data yang sudah dikumpulkan akan berupa angka, kalimat pendek atau 

panjang ataupun hanya jawaban “ya” atau “tidak”. Agar memudahkan 

analisis, maka jawaban-jawaban tersebut perlu diberikan kode. Pemberian 

kode pada jawaban sangat penting artinya jika pengolahan data dilakukan 

dengan computer. Mengkode jawaban adalah menaruh angka pada setiap 

jawaban. 

d. Tabulasi 

Membuat tabulasi termasuk dalam kerja menyusun data. Membuat tabulasi 

tidak lain yaitu memasukkan data ke dalam tabel-tabel dan mengaturangkaangka 

sehingga dapat dihitung kembali jumlah kasus dalam berbagai kategori. 

 

3.10 Lokasi dan Waktu Penelitian 

Peneliti memilih lokasi penelitian di Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II  

Bekasi. Waktu pelaksanaan penelitian dimulai sejak tanggal 3 Juni 2020. 



 

 

 



BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil Penelitian 

4.1.1 Gambaran Umum Universitas Bhayangkara Jakarta Raya 

   Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi yang terletak di Jl. Perjuangan 

No.81, RT.001/RW.002, Marga Mulya, Kec. Bekasi Utara, Kota Bks, Jawa Barat 17143. 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi, merupakan salah satu perguruan 

tinggi swasta di Bekasi yang berada dibawah Pembinaan Yayasan Brata Bhakti. Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi saat ini memiliki ribuan mahasiswa, yang 

setiap tahunnya terus bertambah. 

 Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi, memiliki 14 Program Studi 

yang terbagi dalam 6 Fakultas. Berikut gambarannya : 

1. Fakultas Hukum  :- Ilmu Hukum (S1) 

                                      - Magister Hukum (S2) 

2. Fakultas Ekonomi  :- Manajemen (S1) 

                                     - Akuntansi (S1) 

                                      - Magister Manajemen (S2) 

3. Fakultas Teknik  :- Teknik Perminyakan (S1) 

                                      - Teknik Informatika (S1) 

                                      - Teknik Industri (S1) 

                                      - Teknik Kimia (S1) 

                                      - Teknik Lingkungan (S1) 

4. Fakultas Ilmu Komunikasi :- Ilmu Komunikas (S1) 

5. Fakultas Psikologi  :- Psikologi (S1) 

6. Fakultas Ilmu Pendidikan :- Pendidikan Kepelatihan Olahraga (S1) 

      - Pendidikan Guru Sekolah Dasar (S1) 

4.1.2 Visi & Misi Universitas Bhayangkara Jakarta 

 Visi Ubhara Jaya : 

Terwujudnya Universitas Bhayangkara Jakarta Raya sebagai universitas unggulan di 

tingkat nasional yang berwawasan kebangsaan dan berbasis sekuriti guna menghasilkan 

sumber daya manusia yang mampu bersaing dan berperilaku baik. 



Misi Ubhara Jaya : 

1. Menghasilkan lulusan yang berkualitas dalam peningkatan mutu sumber daya 

manusia. 

2. Melakukan proses pembelajaran sesuai dengan kurikulum perguruan tinggi yang 

adaptif terhadap perkembangan ilmu pengetahuan, teknologi dan seni. 

3. Melakukan penelitian dalam rangka pengembangan ilmu dan teknologi, baik pada 

bidang keilmuan dasar maupun aplikatif. 

4. Melakukan pengabdian kepada masyarakat melalui penerapan ilmu pengetahuan dna 

teknologi untuk meningkatkan kualitas hidup masyarakat. 

5. Berkontribusi aktif dan bekerja sama dalam kegiatan ilmiah khususnya yang 

menyangkut tugas kepolisian, mengenai masalah sosial dan penanganannya dalam 

rangka upaya mewujudkan ketertiban, keamanan, keadilan, dan kesejahteraan 

masyarakat. 

4.1.3 Uji Instrumen Penelitian 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan dari 100 orang responden Mahasiswa 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya Kampus II Bekasi, maka dapat di identifikasikan 

menjadi beberapa kategori yaitu Fakultas dan menggunakan aplikasi Shopee. Berdasarkan 

Fakultas maka responden dalam penelitian ini diklasifikasikan sebagai berikut:   

Bagan 4.1 Klasifikasi Responden Berdasarkan Fakultas 

 

 Berdasarkan bagan 4.1 diatas dapat diketahui bahwa sebagian besar responden Fakultas 

Hukum 6,7% , Fakultas Ilmu Pendidikan 7,3%, Fakultas Teknik 12,2% , Fakultas Hukum 

12,2%, Fakultas Ekonomi 13,8% dan terakhir Fakultas Ilmu Komunikasi sejumlah 48% . 

Bagan 4.2 

Klasifikasi 

Responden 

Berdasarka

n Pengguna 



 

 

 

 

 

 Berdasarkan bagan 4.2 diatas 

menunjukan bahwa sebagian besar 

responden dalam penelitian ini 

menggunakan Aplikasi Shopee sebegai 

Platform Jual/Beli Online. 

Tabel 4.1 Jawaban responden mengenai 

product brand import maupun lokal yang ada pada tanggal unik. (Ragam) 

P1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 2 2.0 2.0 3.0 

Netral 7 7.1 7.1 10.1 

Setuju 57 57.6 57.6 67.7 

Sangat Setuju 32 32.3 32.3 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.1 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

promosi Shopee Tanggal Unik terdapat product brand maupun lokal yang ada pada promosi 

Tanggan Unik Shopee menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 32 orang 

responden. Sebanyak 57 orang responden menjawab sangat setuju ,7 orang responden 

menyatakan netral, 2 orang responden menyatakan tidak setuju dan 1 orang responden 

menyatakan sangat tidak setuju. 

 

Tabel 4.2 Jawaban responden mengenai product promosi Shopee tanggal unik menawarkan 

berbagai jenis produk dengan kualitas yang berbeda-beda. (Kualitas) 



P2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 4 4.0 4.0 4.0 

Setuju 51 51.5 51.5 55.6 

Sangat Setuju 44 44.4 44.4 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

  Berdasarkan tabel 4.2 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

promosi Shopee Tanggal Unik terdapat product promosi Shopee tanggal unik menawarkan 

berbagai jenis produk dengan kualitas yang berbeda-beda menjawab sangat setuju dengan 

perolehan pesan sebanyak 44 orang responden. Sebanyak 51 orang responden menjawab 

setuju , 4 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.3 Jawaban responden mengenai tampilan product  dalam promosi Shopee tanggal 

unik mudah diingat dan menarik perhatian anda. (Desain) 

P3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 2 2.0 2.0 2.0 

Setuju 56 56.6 56.6 58.6 

Sangat Setuju 41 41.4 41.4 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.3 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

promosi Shopee Tanggal Unik terdapat product promosi Shopee tanggal unik menawarkan 

berbagai jenis produk dengan kualitas yang berbeda-beda menjawab sangat setuju dengan 

perolehan pesan sebanyak 41 orang responden. Sebanyak 56 orang responden menjawab 

setuju ,2 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.4 Jawaban responden mengenai Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan berbagai 

jenis produk (Contohnya seperti kebutuhan sandang, pangan, papan dan elektronik). (Ragam) 

P4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 



Netral 11 11.1 11.1 12.1 

Setuju 50 50.5 50.5 62.6 

Sangat Setuju 37 37.4 37.4 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.4 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

promosi Shopee Tanggal Unik menawarkan berbagai jenis produk (Contohnya seperti 

kebutuhan sandang, pangan, papan dan elektronik) menjawab sangat setuju dengan perolehan 

pesan sebanyak 37 orang responden. Sebanyak 50 orang responden menjawab setuju , 11 

orang responden menyatakan netral, 1 orang responden menyatakan tidak setuju. 

Tabel 4.5 Jawaban responden mengenai Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan harga 

yang terjangkau (Price) 

P5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 2 2.0 2.0 2.0 

Setuju 56 56.6 56.6 58.6 

Sangat Setuju 40 40.4 40.4 99.0 

6 1 1.0 1.0 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.5 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

promosi Shopee Tanggal Unik terdapat berbagai jenis produk (Contohnya seperti kebutuhan 

sandang, pangan, papan dan elektronik)  menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan 

sebanyak 40 orang responden. Sebanyak 56 orang responden menjawab setuju ,2 orang 

responden menyatakan netral, 1 orang responden menyatakan tidak setuju. 

Tabel 4.6 Jawaban responden mengenai Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan harga 

yang ditawarkan dalam promosi Shopee tanggal unik relatif murah dibandingkan dengan 

promosi yang dilakukan platform jual beli online lainnya. (Price) 

P6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 4 4.0 4.0 4.0 

Setuju 55 55.6 55.6 59.6 



Sangat Setuju 40 40.4 40.4 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.6 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan menawarkan harga yang ditawarkan unik relatif 

murah dibandingkan dengan promosi yang dilakukan platform jual beli online lainnya 

menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 40 orang responden. Sebanyak 55 

orang responden menjawab setuju ,4 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.7 Jawaban responden mengenai Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan Diskon 

atau potongan harga yang ditawarkan relatif lebih besar dibandingkan dengan platform jual 

beli online lainnya. (Potongan Harga) 

P7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 9 9.1 9.1 9.1 

Setuju 56 56.6 56.6 65.7 

Sangat Setuju 34 34.3 34.3 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.7 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan harga yang ditawarkan dalam promosi Shopee 

tanggal unik relatif murah dibandingkan dengan promosi yang dilakukan platform jual beli 

online lainnya menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 34 orang responden. 

Sebanyak 56 orang responden menjawab setuju ,9 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.8 Jawaban responden mengenai Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan Diskon 

yang diberikan oleh Shopee dalam promosi tanggal unik sangat beragam. (Diskon) 

P8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Netral 12 12.1 12.1 13.1 

Setuju 68 68.7 68.7 81.8 

Sangat Setuju 18 18.2 18.2 100.0 

Total 99 100.0 100.0  



 

 Berdasarkan tabel 4.8 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

Promosi Tanggal Unik Shopee menawarkan menawarkan Diskon yang diberikan oleh Shopee 

dalam promosi tanggal unik sangat beragam menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan 

sebanyak 18 orang responden. Sebanyak 68 orang responden menjawab setuju ,12 orang 

responden menyatakan netral, 1 orang responden menyatakan tidak setuju. 

Tabel 4.9 Jawaban responden mengenai Penggunaan tanggal unik dalam promosi Shopee 

Tanggal Unik tiap bulannya mudah diingat (Iklan) 

P9 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 7 7.1 7.1 7.1 

Setuju 68 68.7 68.7 75.8 

Sangat Setuju 24 24.2 24.2 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.9 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa pada saat 

Promosi Tanggal Unik Shopee penggunaan tanggal unik dalam promosi Shopee Tanggal Unik 

tiap bulannya mudah diingat menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 24 

orang responden. Sebanyak 68 orang responden menjawab setuju ,7 orang responden 

menyatakan netral. 

 

Tabel 4.10 Jawaban responden mengenai iklan Shopee Tanggal Unik melibatkan brand 

ambassador dari berbagai kalangan seperti (Pemain sepak bola, penyanyi dangdut, Girlband 

luar negeri dll) dalam promosi di Tanggal unik. (Iklan) 

P10 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 3 3.0 3.0 3.0 

Setuju 34 34.3 34.3 37.4 

Sangat Setuju 62 62.6 62.6 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 



 Berdasarkan tabel 4.10 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa 

melibatkan brand ambassador dari berbagai kalangan seperti (Pemain sepak bola, penyanyi 

dangdut, Girlband luar negeri dll) dalam promosi di Tanggal unik menjawab sangat setuju 

dengan perolehan pesan sebanyak 62 orang responden. Sebanyak 34 orang responden 

menjawab setuju ,3 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.11 Jawaban responden mengenai Promosi Shopee Tanggal Unik menawarkan pula 

gratis ongkir setiap pembelanjaan online. (Promosi Penjualan) 

P11 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 2 2.0 2.0 2.0 

Setuju 36 36.4 36.4 38.4 

Sangat Setuju 61 61.6 61.6 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.11 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa Shopee 

Tanggal Unik menawarkan pula gratis ongkir setiap pembelanjaan online menjawab sangat 

setuju dengan perolehan pesan sebanyak 61 orang responden. Sebanyak 36 orang responden 

menjawab setuju ,2 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.12 Jawaban responden mengenai iklan Shopee Tanggal Unik menawarkan pula gratis 

ongkir setiap pembelanjaan online (Promosi Penjualan) 

P12 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 2 2.0 2.0 2.0 

Setuju 60 60.6 60.6 62.6 

Sangat Setuju 37 37.4 37.4 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.12 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa iklan 

Shopee Tanggal Unik menawarkan pula gratis ongkir setiap pembelanjaan online menjawab 

sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 37 orang responden. Sebanyak 60 orang 

responden menjawab setuju ,2 orang responden menyatakan netral. 



Tabel 4.13 Jawaban responden mengenai Semua fitur pada aplikasi Shopee seperti Shopee 

Live dan Shopee Flash Sale dapat dimanfaatkan oleh pengguna untuk belanja online saat 

promosi tanggal unik berlangsung. (Promosi Penjualan) 

P13 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 8 8.1 8.1 8.1 

Setuju 63 63.6 63.6 71.7 

Sangat Setuju 28 28.3 28.3 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.13 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa Semua 

fitur pada aplikasi Shopee seperti Shopee Live dan Shopee Flash Sale dapat dimanfaatkan 

oleh pengguna untuk belanja online saat promosi tanggal unik berlangsung menjawab sangat 

setuju dengan perolehan pesan sebanyak 28 orang responden. Sebanyak 63 orang responden 

menjawab setuju ,8 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.14 Jawaban responden mengenai Birthday Sale Shopee pada tanggal 12.12 

merupakan puncak promosi Shopee tanggal unik yang disiarkan melalui media televisi. 

(Promosi Penjualan) 

P14 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 2 2.0 2.0 2.0 

Setuju 74 74.7 74.7 76.8 

Sangat Setuju 23 23.2 23.2 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.14 diatas diperoleh bahwa responden mengetahui bahwa Semua 

fitur pada aplikasi Shopee seperti Shopee Live dan Shopee FlashSale dapat dimanfaatkan oleh 

pengguna untuk belanja online saat promosi tanggal unik berlangsung menjawab sangat setuju 

dengan perolehan pesan sebanyak 23 orang responden. Sebanyak 74 orang responden 

menjawab setuju ,2 orang responden menyatakan netral. 

Tabel 4.15 Jawaban responden mengenai Apakah responden tertarik untuk belanja online 

pada saat promosi Shopee tanggal unik. (Minat Beli Transaksional) 



P15 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 1 1.0 1.0 1.0 

Setuju 70 70.7 70.7 71.7 

Sangat Setuju 28 28.3 28.3 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.15 diatas diperoleh bahwa  responden tertarik untuk belanja online 

pada saat promosi Shopee tanggal unik menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan 

sebanyak 28 orang responden. Sebanyak 70 Orang menjawab setuju, dan 1 orang menjawab 

netral. 

 

Tabel 4.16 Jawaban responden mengenai Apakah responden bersedia untuk belanja online 

pada saat promosi Tanggal Unik dalam waktu dekat (Minat Beli Transaksional) 

P16 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 3 3.0 3.0 3.0 

Setuju 71 71.7 71.7 74.7 

Sangat Setuju 25 25.3 25.3 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.16 diatas diperoleh bahwa responden bersedia untuk belanja online 

pada saat promosi Tanggal Unik dalam waktu dekat menjawab sangat setuju dengan 

perolehan pesan sebanyak  25 orang responden. Sebanyak 71 Orang menjawab setuju, 3 

Orang responden menjawab netral. 

Tabel 4.17 Jawaban responden mengenai Apakah responden bersedia untuk 

merekomendasikan kepada orang lain untuk belanja online di Shopee pada promosi tanggal 

unik. (Minat Beli Referensial) 

P17 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 



Valid Netral 2 2.0 2.0 2.0 

Setuju 41 41.4 41.4 43.4 

Sangat Setuju 56 56.6 56.6 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.17 diatas diperoleh bahwa responden bersedia untuk 

merekomendasikan kepada orang lain untuk belanja online di Shopee pada promosi tanggal 

unik menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 56 orang responden. 

Sebanyak 41 Orang menjawab setuju dan 2 orang responden menjawab netral. 

Tabel 4.18 Jawaban responden mengenai Apakah Promosi Shopee tanggal unik sangat 

menarik perhatian anda. (Minat Beli Preferensial) 

 

P18 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 7 7.1 7.1 7.1 

Setuju 63 63.6 63.6 70.7 

Sangat Setuju 29 29.3 29.3 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.18 diatas diperoleh bahwa apakah Promosi Shopee tanggal unik 

sangat menarik perhatian responden  menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan 

sebanyak 29 orang responden. Sebanyak 63 Orang menjawab setuju dan 7 orang menjawab 

netral. 

Tabel 4.19 Jawaban responden mengenai Apakah anda memilihi Promosi Shopee Tanggal 

Unik dalam memenuhi kebutuhan belanja online.(Minat Beli Eksploratif) 

P19 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 3 3.0 3.0 3.0 

Setuju 61 61.6 61.6 64.6 

Sangat Setuju 35 35.4 35.4 100.0 

Total 99 100.0 100.0  



 

 Berdasarkan tabel 4.19 diatas diperoleh bahwa apakah responden memilihi Promosi 

Shopee Tanggal Unik dalam memenuhi kebutuhan belanja online menjawab sangat setuju 

dengan perolehan pesan sebanyak 35 orang responden. Sebanyak 61 Orang menjawab setuju 

dan 3 orang menyatakan netral. 

Tabel 4.20 Jawaban responden mengenai Apakah anda akan menjadikan Promosi Shopee 

Tanggal Unik sebagai pilihan waktu belanja online anda dibandingkan dengan promosi 

platform jual beli online lainnya. (Minat Beli Eksploratif) 

 

 

P20 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 4 4.0 4.0 4.0 

Netral 20 20.2 20.2 24.2 

Setuju 48 48.5 48.5 72.7 

Sangat Setuju 27 27.3 27.3 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.20 diatas diperoleh bahwa apakah responden akan menjadikan 

Promosi Shopee Tanggal Unik sebagai pilihan waktu belanja online anda dibandingkan 

dengan promosi platform jual beli online lainnya menjawab sangat setuju dengan perolehan 

pesan sebanyak 27 orang responden. Sebanyak 48 Orang menjawab setuju, 20 orang 

menyatakan netral dan 4 orang menyatakan tidak setuju. 

Tabel 4.21 Jawaban responden mengenai Apakah anda mencari infromasi kepada orang yang 

pernah berbelanja online di Shopee pada promosi tanggal unik. (Minat Beli Eksploratif) 

P21 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Netral 12 12.1 12.1 12.1 

Setuju 62 62.6 62.6 74.7 

Sangat Setuju 25 25.3 25.3 100.0 



Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.21 diatas diperoleh bahwa apakah responden akan mencari 

infromasi kepada orang yang pernah berbelanja online di Shopee pada promosi tanggal unik 

menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 25 orang responden. Sebanyak 62 

Orang menjawab setuju, 12 orang menyatakan netral. 

Tabel 4.22 Jawaban responden mengenai Apakah anda mencari informasi mengenai produk-

produk yang dijual pada saat promosi tanggal unik. (Minat Beli Eksploratif) 

 

P22 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Setuju 44 44.4 44.4 44.4 

Sangat Setuju 55 55.6 55.6 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 

 Berdasarkan tabel 4.22 diatas diperoleh bahwa apakah responden mencari informasi 

mengenai produk-produk yang dijual pada saat promosi tanggal unik.  menjawab sangat 

setuju dengan perolehan pesan sebanyak 55 orang responden. Sebanyak 44 Orang menjawab 

setuju. 

Tabel 4.23 Jawaban responden mengenai Apakah anda tertarik untuk belanja online pada saat 

promosi Shopee tanggal unik setelah mendapat infromasi dari teman atau kerabat. (Minat Beli 

Eksploratif) 

P23 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Netral 2 2.0 2.0 4.0 

Setuju 71 71.7 71.7 75.8 

Sangat Setuju 24 24.2 24.2 100.0 

Total 99 100.0 100.0  

 



 Berdasarkan tabel 4.23 diatas diperoleh bahwa apakah responden tertarik untuk belanja 

online pada saat promosi Shopee tanggal unik setelah mendapat infromasi dari teman atau 

kerabat menjawab sangat setuju dengan perolehan pesan sebanyak 24 orang responden. 

Sebanyak 71 Orang menjawab setuju, 2 orang menjawab netral dan 2 orang menyatakan tidak 

setuju. 

1.2 Uji Kualitas Data 

4.2.1 Uji Validitas 

 Pengujian validitas sangat diperlukan dalam suatu penelitian, khususnya yang 

menggunakan kuisioner dalam memperoleh data. Pengujian validitas dimaksudkan untuk 

mengetahui keabsahan menyakngkut pemahaman mengenai keabsahan antara konsep dan 

kenyataan empiris. Uji validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat 

kevalidan dan kesahihan suatu instrumen. Sebuah instrument dikatakan valid apabila mampu 

mengukur apa yang ingin diukur atau dapat mengungkapkan data dari variabel yang diteliti 

secara tepat. Tinggi rendahnya validitas instrument menunjukkan sejauh mana data yang 

terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang variabel yang dimaksud. 

 Pengujian validitas dapat dilakukan dengan cara mengkorelasikan masingmasing faktor 

atau variabel dengan total faktor atau variabel tersebut dengan menggunakan korelasi (r) 

product moment. Kriteria pengujian untuk menerima atau menolak hipotesis adanya 

pernyataan yang valid atau tidak dapat dilakukan dengan: 

Ho : r = 0, tidak terdapat data yang valid pada tingkat kesalahan (α) 5%. 

H1 : r ≠ 0, terdapat data yang valid pada tingkat kesalahan (α) 5%. 

Hipotesa nol (H0) diterima apabila r hitung < r tabel, demikian sebaliknya hipotesa alternatif 

(H1) diterima apabila r hitung > r tabel. Pengujian validitas yang dilakukan dengan melalui 

program SPSS ver. 24.0 dengan mengggunakan korelasi product moment menghasilkan nilai 

masing-masing item pernyataan dengan skor item pertanyaan secara keseluruhan dan untuk 

lebih jelasnya disajikan dalam tabel sebagai berikut: 

Tabel 4.24 Uji Validitas Variabel Marketing Mix (X) 

Butir 

Pernyataan r Hitung Sig. r Tabel Keterangan 

1 0,366 0,000 0,1996 Valid 



2 0,395 0,000 0,1996 Valid 

3 0,470 0,000 0,1996 Valid 

4 0,364 0,000 0,1996 Valid 

5 0,543 0,000 0,1996 Valid 

6 0,400 0,000 0,1996 Valid 

7 0,461 0,000 0,1996 Valid 

8 0,496 0,000 0,1996 Valid 

9 0,530 0,000 0,1996 Valid 

10 0,592 0,000 0,1996 Valid 

11 0,407 0,000 0,1996 Valid 

12 0,467 0,000 0,1996 Valid 

13 0,483 0,000 0,1996 Valid 

 

 Dari tabel 4.24 di atas dapat diketahui bahwa nilai r hitung yang didapatkan oleh masing-

masing pertanyaan variabel memiliki nilai r hitung yang lebih besar daripada r tabel yang mana 

memiliki nilai 0,1996, sehingga dapat disimpulkan bahwa tiga belas butir pernyataan atau 

pertanyaan yang ada pada variabel marketing mix dinyatakan valid. 

 

Tabel 4.25 Uji Validitas Variabel Minat Beli (Y) 

Pernyataan r Hitung Sig r Tabel Keterangan 

14 0,639 0,000 0,1996 Valid 

15 0,637 0,000 0,1996 Valid 

16 0,605 0,000 0,1996 Valid 

17 0,597 0,000 0,1996 Valid 



18. 0,577 0,000 0,1996 Valid 

19. 0,715 0,000 0,1996 Valid 

20. 0,504 0,000 0,1996 Valid 

21. 0,557 0,000 0,1996 Valid 

22. 0,477 0,000 0,1996 Valid 

23. 0,640 0,000 0,1996 Valid 

Sumber : Data Primer diolah 

 Dari tabel 4.25 di atas dapat diketahui bahwa nilai r hitung yang didapatkan oleh 

masing-masing pertanyaan variabel memiliki nilai r hitung yang lebih besar daripada r tabel 

yang mana memiliki nilai 0,1996, sehingga dapat disimpulkan bahwa tiga belas butir 

pernyataan atau pertanyaan yang ada pada variabel minat beli dinyatakan valid. 

 Dari Tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai sig. r indikator pertanyaan lebih kecil dari 

0.05 (α = 0.05) yang berarti tiap-tiap indikator variabel adalah valid, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa indikator-indikator tersebut dapat digunakan untuk mengukur variabel 

penelitian. 

4.2.2 Uji Reliabilitas 

   Uji reliabilitas menunjukkan tingkat ketepatan suatu alat ukur atau uji yang digunakan 

untuk mengetahui sejauhmana pengukuran relatif konsisten apabila dilakukan pengukuran 

ulang. Uji ini digunakan untuk mengetahui sejauh mana jawaban seseorang konsisten atau 

stabil dari waktu ke waktu. Arikunto menjelaskan tentang reliabilitas sebagai berikut : 

 “Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa suatu instrumen cukup dapat 

dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik 

“ (Arikunto, 2013). 

 Teknik pengujian reliabilitas adalah dengan menggunakan nilai koefisien reliabilitas 

alpha. Kriteria pengambilan keputusannya adalah apabila nilai dari koefisien reliabilitas alpha 

lebih besar dari 0,6 maka variabel tersebut sudah reliabel (handal). 

Tabel 4.26 Uji Reliabilitas Variabel 



Nama Variabel 
Alpha 

Cronbach’s 
Kriteria 

Realibilitas 

Marketing Mix 

 

,677 0,600 Realibel 

Minat Beli  ,782 0,600 Realibel 

 

 Dari Tabel 4.26 diketahui bahwa nilai dari alpha cronbach untuk semua variabel lebih 

besar dari 0,6. Dari ketentuan yang telah disebutkan sebelumnya maka semua variabel yang 

digunakan untuk penelitian sudah reliabel. 

4.3 Hasil Uji Hipotesis 

      Dalam penelitian ini penulis melakukan uji hipotesis dengan analisis regresi linier 

sederhana menggunakan Program SPSS Stastistik Versi 24. Berikut hasil uji hipotesis 

penelitian: 

Tabel 4.27 Hasil Uji Hipotesis 

Correlations 

 Marketing Mix Minat Beli 

Marketing Mix Pearson Correlation 1 .667** 

Sig. (1-tailed)  .000 

N 99 99 

Minat Beli Pearson Correlation .667** 1 

Sig. (1-tailed) .000  

N 99 99 

 

 Berdasarkan tabel 4.27 di atas, peneliti menyimpulkan bahwa korelasi antara Marketing 

Mix sebesar 0,667. Setelah diketahui koefisien korelasi, maka hasil analisis tersebut dapat 

dilihat bahwa Promosi Shopee Tanggal Unik (Variabel X) memiliki pengaruh atau hubungan 

yang kuat, yaitu berada di interval 0,600 – 0,799 terhadap Minat Beli (Variabel Y).  

 Analisis data dilakukan untuk melihat ada atau tidaknya pengaruh Promosi Shopee 

Tanggal Unik terhadap Minat Beli. Analisis menggunakan regresi sederhana menggunakan 

program SPSS Versi 24. Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya variabel bebas 

yaitu Marketing Mix 4P Promosi Shioee Tanggal Unik terhadap variabel terikat yaitu Minat 



Beli dengan tingkat signifikansi kesalahan sebesar 10%, artinya pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat dapat di signifikansikan jika nilai sig pada hasil hitung lebih kecil 

daripada sig tabel. 

 

 

 

Tabel 4.28 Variabel Entered 

Variables Entered/Removeda 

Model 

Variables 

Entered 

Variables 

Removed Method 

1 Marketing Mixb . Enter 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. All requested variables entered. 

 

 Berdasarkan hasil tabel 4.28 di atas, peneliti menyimpulkan bahwa metode serta variabel 

penelitian yang digunakan dalam analisis regresi, variabel independent-nya yaitu Marketing Mix 

Promosi Shopee Tanggal Unik sementara variabel dependent-nya adalah Minat Beli. Analisis 

regresi menggunakan metode enter. Tidak ada variabel yang dibuang sehingga pada kolom 

variabels removed tidak ada angkanya atau kosong. 

Tabel 4.29 Model Summary 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .867a .667 .539 4.689 

a. Predictors: (Constant), Marketing Mix 

 

 Berdasarkan hasil uji hipotesis tabel 4.36, dapat diketahui korelasi/hubungan R yaitu sebesar 

0,667. Dari output statistik tersebut diperoleh koefisien determinasi (R Square) sebesar 0,667. 

Nilai R Square 0,667 ini berasal dari pengkuadratan nilai koefisien korelasi (R) yaitu 0,817 x 

0,817 = 0,667. Besarnya angka koefisien determinasi (R Square) adalah 0,667 atau sama dengan 

67,3%. Angka tersebut mengandung arti bahwa variabel Marketing Mix (X) secara simultan 

(bersama-sama) berpengaruh terhadap variabel Minat Beli (Y) sebesar 67,3%. Sedangkan 



sisanya (100% - 67,3% = 33,7%) dipengaruhi oleh variabel lain diluar persamaan regresi ini atau 

variabel yang tidak teliti. 

 

 

 

Tabel 4.30 ANOVA 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 3332.894 1 3332.894 146.036 .000b 

Residual 1701.429 97 17.231   

Total 5034.323 98    

a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. Predictors: (Constant), Marketing Mix 

 

 Berdasarkan tabel 4.30 di atas, peneliti menyimpulkan bahwa apakah terdapat pengaruh yang 

nyata atau signifikan variabel bebas (X) ke variabel terikat (Y), dari output tersebut terlihat 

bahwa F hitung 146.036 dengan nilai signifikansi (Sig.) dalam uji F adalah 0,000. Karena Sig. 

0,000 < 0,05, maka sebagaimana dasar pengambilan keputusan dalam uji F bahwa Promosi 

Shopee Tanggal Unik (X) secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadapa Minat Beli 

(Y) atau berarti signifikan. 

Tabel 4.31 Koefisien Analisis Regresi Sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 18.522 4.450  2.814 .006 

Marketing Mix .636 .079 .567 6.785 .000 

 

 Diketahui nilai pada kolom b constant (a) adalah 18.522, sedangkan nilai Iklan Ades 

(b/koefisien regresi) sebesar 0,636. Menyatakan bahwa setiap penambahan 1% Marketing Mix 

pada Promosi Shopee Tanggal Unik, maka nilai minat beli bertambah sebesar 0,636. Koefisien 

regresi tersebut bernilai positif. Sehingga dapat dikatakan bahwa arah variabel pengaruh variabel 



X terhadap Y adalah positif. Dikatakan positif karena 0,636 bukanlah bilangan negatif (-). 

Sehingga persamaan regresinya dapat ditulis :\ 

  

 Y = a + bx = 18.522 +  0,635x 

 

4.4 Pembahasan 

     Pada penelitian ini, peneliti melakukan penyebaran kuesioner kepada 100 responden yakni 

Mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya.. Berdasarkan hasil penelitian maka 

peneliti menganalisa data-data terkait dan dapat dikemukakan bahwa Promosi Tanggal Unik 

berppengaruh terhadap Minat Beli.  

    Besar pengaruh indikator iklan bahwa responden mengetahui Shopee Promosi Tanggal 

Unik melibatkan brand ambassador dari berbagai kalangan seperti (Pemain sepak bola, 

penyanyi dangdut, Girlband luar negeri dll) dalam promosi di Tanggal unik sebanyak 62% 

atau sebesar 62 responden menjawab sangat setuju. Dan sebanyak 3 orang responden 

menyatakan netral yang berarti tidak mengetahui Iklan Promosi Shopee Tanggal Unik 

melibatkan brand ambassador dari berbagai kalangan. 

    Kemudian indikator promosi penjualan mengenai jawaban responden bahwa Shopee 

Tanggal Unik menawarkan pula gratis ongkir setiap pembelanjaan online diperoleh hasil 

sebanyak 61%  atau sebesear 61 responden menjawab sangat setuju. Dan 2 orang responden 

menyatakan netral yang berarti tidak mengetahui bahwa Shopee Tanggal Unik menawarkan 

gratis ongkir setiap pembelanjaan online. 

    Berdasarkan Penilaian Minat Beli terbagi menjadi 4 indikator yaitu (1) Minat 

Transaksional, (2) Minat Referensial, (3) Minat Preferensial, (4) Minat Eksploratif. 

Berdasarkan penilaian Minat Transaksional, responden bersedia untuk belanja online pada 

saat promosi Tanggal Unik dalam waktu dekat menjawab setuju dengan perolehan pesan 

sebanyak  71% atau sebesar  71 orang responden menjawab setuju, 3 Orang responden 

menjawab netral karena tidak bersedia untuk belanja online pada saat promosi Shopee 

Tanggal Unik. 

     Sedangkan berdasarkan penilaian Minat Ekploratif, responden tertarik untuk belanja online 

pada saat promosi Shopee tanggal unik setelah mendapat infromasi dari teman atau kerabat 

dengan perolehan pesan sebanyak 71% atau  sebanyak 71 orang responden menjawab setuju, 

2 orang menjawab netral dan 2 orang menyatakan tidak setuju yang berarti responden tidak 



tertarik untuk belanja online pada saat Promosi Shopee Tanggal Unik setelah mendapat 

infromasi dari teman atau kerabatnya. 

    Berdasarkan seluruh pernyataan responden tersebut, yang mana data penelitian telah diolah 

melalui SPSS Versi 24, dalam uji hipotesis, peneliti menyimpulkan bahwa korelasi antara 

Pengaruh Promosi Shopee Menggunakan Tanggal Unik terhadap Minat Beli adalah sebesar 

0,667, dengan hasil koefisien korelasi bahwa Pengaruh Promosi Shopee Tanggal Unik 

(Variabel X) memiliki pengaruh yang kuat, yaitu berada di interval 0,600 – 0,7999 terhadap 

Minat Beli (Variabel Y). 

    Analisis data dilakukan untuk melihat ada atau tidaknya pengaruh Promosi Shopee Tanggal 

Unik terhadap Minat Beli Peneliti menggunakan metode enter dalam uji analisis regresi yang 

mana telah diketahui korelasi / hubungan R yaitu sebesar 0,867. Dari output statistik tersebut 

diperoleh koefisien determinasi (R Square) sebesar 0,662. Angka tersebut mengandung arti 

bahwa variabel Promosi Shopee Tanggal Unik (X) secara simultan (bersama-sama) 

berpengaruh terhadap variabel Minat Beli (Y) sebesar 67,3%. Pengaruh yang nyata atau 

signifikan variabel bebas (X) ke variabel terikat (Y), dari output tersebut terlihat bahwa F 

hitung 146.036 dengan nilai signifikansi (Sig.) dalam uji F adalah 0,000. Karena Sig. 0,000 < 

0,05, maka sebagaimana dasar pengambilan keputusan dalam uji F bahwa Pengaruh Promosi 

Shopee Tanggal Unik (X) secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap Minat Beli 

(Y) atau berarti signifikan. 

    Hasil uji hipotesis pada penelitian ini ialah Pengaruh Promosi Shopee Tanggal Unik 

(Variabel X) memiliki pengaruh yang kuat, yaitu berada di interval 0,600 – 0,7999 terhadap 

Minat Beli (Variabel Y). 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

1.1 Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui hubungan Marketing 4P terhdapa Minat 

Beli. Dalam penelitian ini variabel bebas yang digunakan adalah variabel Marketing 4P 

(X) sedangkan variabel terikat yang digunakan adalah Minat Beli (Y). 

Berdasarkan pada penghitungan analisis korelasi Pearson Moment, didpatkan nilai 

rxy (koefisien korelasi) sebesar 0,667  menunjukkan bahwa hubungan antara variabel 

bebas yaitu Marketing 4P  (X) dengan Minat Beli (Y) termasuk kedalam kategori kuat, 

karena berada pada selang 0,6 – 0,8. 

Hubungan antara variabel bebas yaitu Marketing 4P (X) dengan Minat Beli (Y)  

bersifat positif yang berarti jika variabel bebas semakin ditingkatkan, maka Minat Beli 

juga akan mengalami peningkatan. 

 

1.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, dapat dikemukakan beberapa saran yang 

diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan maupun bagi pihak-pihak lain. Adapun 

saran yang diberikan, antara lain: 

1. Diharapkan perusahaan dapat mempertahankan serta meningkatkan Marketing 

4P yakni Product, Price, Promotion dengan menghadirkan berbagai macam 

suatu promosi yang unik dan berbeda dengan perusahaan lainnya sehingga dapat 

menarik perhatian khalayak. Karena variabel Marketing 4P mempunyai korelasi 

yang dominan dengan Minat Beli. 

2. Mengingat variabel bebas dalam penelitian ini merupakan hal yang sangat 

penting dan mempunyai sebuah korelasi dengan Minat Beli, diharapkan hasil 

penelitian ini dapat dipakai sebagai acuan bagi peneliti selanjutnya untuk 

mengembangkan penelitian ini dengan mempertimbangkan variabel-variabel 



lain yang merupakan variabel lain diluar variabel yang sudah masuk dalam 

penelitian ini. 
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