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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Promosi dan Kemudahan 

Berbelanja terhadap Minat Beli Konsumen melalui Shopeefood di Daerah 

Yogyakarta secara parsial maupun simultan. Data yang digunakan adalah data 

primer yang dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 110 orang 

responden pengguna Shopeefood. Metode yang digunakan pada penelitian ini 

merupakan metode kuantitatif dan hasil penelitian ini berdasarkan jawaban 

responden dengan menggunakan skala likert. Metode analisa data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah Uji Regresi Linear Berganda, Uji t, Uji F, Uji 

Korelasi, dan Uji Determinasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi (X₁) dan Kemudahan Berbelaja 

(X₂) dalam penelitian ini berpengaruh secara positif, bahwa variabel minat beli 

konsumen (Y) yang dapat dijelaskan oleh variabel promosidan kemudahan 

berbelanja adalah sebesar 64.4%. Sedangkan sisanya sebesar 35.6% dipengaruhi 

variabel lain. 

 

Kata Kunci: Promosi, Kemudahan Berbelanja, Minat Beli Konsumen
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada era digital seperti ini, dunia penjualan dan pembelian secara online 

dengan menggunakan perangkat eloktronik yang dikenal sebagai E-commerce 

sudah sangat maju dan selalu berkembang karena masyarakat lebih menyukai 

hal-hal yang praktis demi memudahkan mereka dalam berbelanja mulai dari 

barang kebutuhan, barang keinginan hingga bahan pangan untuk dikonsumsi. 

Pemanfaatan teknologi berbasis robotics, kecerdasan buatan, serta digitalisasi 

memungkinkan pelanggan untuk memperoleh pelayanan personal serta 

mengoptimalkan proses bisnis perusahaan pada saat bersamaan (Supangat & 

Amna, 2019). Hal praktis ini mampu mengubah perilaku masyarakat, 

termasuk minat beli konsumen. 

Minat beli konsumen menjadi hal penting bagi perusahaan untuk melihat 

tujuan dari konsumen dalam memuaskan kebutuhan atau keinginannya. 

Ashari (2012) menyebutkan minat beli adalah minat konsumen terhadap suatu 

produk (barang/jasa) yang dipengaruhi oleh sikap di luar konsumen dan di 

dalam konsumen itu sendiri. Sehingga banyak perusahaan bersaing dengan 

menunjukkan ide-ide yang kreatif untuk meningkatkan minat beli dengan 

menggunakan berbagai macam cara seperti memunculkan fitur canggih, 

diskon (potongan harga), cashback, gratis ongkos pengiriman, harga istimewa 
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pada tanggal tertentu dan lainnya. Hal ini dilakukan dengan tujuan agar calon 

pembeli tidak mudah bosan dan jatuh hati pada perusahaan. 

Perusahaan diharapkan berusaha semaksimal mungkin dalam menyusun 

strategi pemasaran sehingga tingkat minat beli calon konsumen meningkat, 

misalnya dengan diadakannya promosi penjualan. Pengertian promosi 

penjualan adalah suatu kegiatan atau materi yang berfungsi sebagai ajakan, 

memberikan nilai tambah bagi pembelian produk, kepada para distributor, 

penjual atau konsumen. (John J. Burnett, 2005). Sehingga, promosi yang 

tepatdapat membuat konsumen terlibat dalam aktivitas nyata yaitu berbelanja 

diikuti dengan sikap lainnya. 

Dari sudut pandang konsumen, banyak sekali pertimbangan yang 

dilakukan sebelum pengambilan keputusan. Salah satu dari pertimbangan  

tersebut yaitu sistem delivery (pesan-antar) yang digunakan oleh pelaku 

bisnis. Saat ini, banyak sekali marketplace dan E-commerce yang 

memberikan layanan antar-jemput. Salah satu layanan yang sedang banyak 

dilakukan pengembangannya ialah fitur food delivery. Pendatang baru pada 

bisnis pesan-antar makanan terbukti digandrungi banyak orang karena 

kemudahan dalam pemesanannya dan pembeli tidak harus pergi ke tempat 

penjualannya secara langsung. Salah satu aplikasi yang meluncurkan fitur 

layanan food delivery adalah aplikasi Shopee dengan nama 

Shopeefood.Shopeefood mempunyai banyak saingan sehingga harus selalu 

menawarkan promo menarik agar dapat menarik konsumen dan menjadikan 

Shopeefood sebagai layanan food delivery yang dipilih oleh masyarakat. 
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Dari hasil riset pendahuluan yang peneliti lakukan pada tanggal 7 April 

2022 sampai tanggal 8 April 2022 terhadap 100 orang responden mengenai 

banyaknya penggunaan aplikasi food delivery, didapatkan hasil Shopeefood 

67% pengguna, Gofood 23% pengguna, dan Grabfood 18% pengguna. 

Sedangkan alasan para responden banyak memilih mengunakan Shopeefood 

adalah banyaknya promosi yang didapatkan dan kemudahan dalam 

pemesanannya. Bagi Kotler dan Keller (2016) promosi ialah sesuatu metode 

komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan kepada konsumen ataupun peran 

yang ditargetkan oleh perusahaan dengan tujuan mengantarkan informasi 

mengenai produk/jasa perusahaan supaya mereka membeli. Banyak metode 

untuk melaksanakan promosi ialah promosi penjualan, pemasaran langsung, 

periklanan, penjualan perorangan, serta ikatan warga sangat penting untuk 

memperluas hubungan baik. Promosi ialah salah satu bagian dari rangkaian 

aktivitas pemasaran suatu barang/jasa. Untuk mengandalkan promosi, tiap 

perusahaan wajib memastikan dengan tepat alat promosi manakah yang 

dipergunakan supaya bisa menggapai keberhasilan di dalam industri. 

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian guna meneliti sejauh mana “Pengaruh Promosi dan Kemudahan 

Berbelanja Terhadap Minat Beli Konsumen Melalui Shopeefood.” 
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B. Perumusan Masalah 

Dengan melihat uraian latar belakang masalah di atas, maka perumusan 

masalah penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah promosi Shopeefood berpengaruh terhadap minat beli pengguna 

Shopee? 

2. Apakah kemudahan berbelanja pada Shopeefood berpengaruh terhadap 

minat beli pengguna Shopee? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah, maka tujuan penelitian adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi Shopeefood terhadap minat beli 

pengguna Shopee. 

2. Untuk mengetahui pengaruh kemudahan berbelanja pada Shopeefood 

terhadap minat beli pengguna Shopee. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian ini diharapkan mampu berguna bagi pihak 

terkait, antara lain: 

1. Manfaat Bagi Perusahaan  

Agar dapat mengetahui pengaruh promosi dan kemudahan berbelanja 

terhadap minat beli konsumen, dan agar perusahaan lebih meningkatkan 

pelayanan dan menentukan strategi untuk mempertahankan dari para 

pesaing perusahaan. 
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2. Manfaat Bagi Pembaca 

Dapat digunakan sebagai tambahan infomasi, sumbangan pemikiran yang 

akan mengadakan penelitian di bidang manajemen pemasaran serta bisa 

digunakan sebagai bahan referensi untuk penelitian selanjutnya. 

3. Manfaat Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi peneliti dan 

dapat menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya yang tertarik meneliti 

dengan topik maupun objek yang sama. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Landasan Teori 

1. Minat Beli Konsumen 

a. Pengertian Minat Beli  

Menurut Simamora (2002), minat beli adalah sesuatu yang 

pribadi dan berhubungan dengan sikap individu yang berminat pada 

suatu objek akan mempunyai kekuatan atau dorongan untuk 

melakukan serangkaian tingkah laku untuk mendekati atau mendapat 

objek tersebut. 

Menurut Kotler dan Keller dalam Hidayani (2019), minat beli 

konsumen adalah sebuah perilaku konsumen, dimana konsumen 

mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih suatu poduk 

berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan dan 

mengkonsumsi bahkan menginginkan sesuatu. 

Dari beberapa penjelasan di atas, Hidayani (2019) 

menyimpulkan bahwa minat beli adalah keinginan dari konsumen 

untuk melakukan pembelian terhadap suatu barang dan juga 

merupakan suatu sikap dari konsumen untuk bertindak sebelum  

melakukan pembelian terhadap sebuah produk.  
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b. Faktor yang  Mempengaruhi Minat Beli Konsumen 

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli 

konsumen, yaitu (Kotler, et.al, 2019): 

1) Budaya (culture, sub culture, dan social classes); 

2) Sosial ( kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status); 

3) Pribadi (usia dan tahapan daur hidup, pekerjaan dan keadaan 

ekonomi, kepribadian, dan konsep diri, serta gaya hidup dan 

nilai); 

4) Psikologis (motivasi, persepsi, pembelajaran, emotions, 

memory). 

c. Indikator Minat Beli 

Menurut  Ferdinand (2002), terdapat beberapa indikator minat 

beli yaitu, sebagai berikut: 

1) Minat Transaksional 

Minat transaksional ialah kecenderungan seseorang untuk 

membeli sebuah produk, yang berarti bahwa konsumen 

memiliki minat untuk melakukan pembelian produk tertentu 

yang diinginkan. 

2. Minat Referensial 

Minat referensial ialah kecenderungan seseorang untuk 

mereferensikan produk kepada orang lain. Artinya ketika 

seseorang telah memiliki minat untuk membeli produk 
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tersebut,  maka akan menyarankan orang terdekatnya untuk 

membeli produk yang sama. 

3. Minat Preferensial 

Minat preferensial ialah minat yang menggambarkan perilaku 

seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk 

tersebut. Preferensi ini dapat diganti jika sesuatu dengan 

produk preferensinya. 

4. Minat Eksploratif 

Minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu 

mencari informasi mengenai yang diminatinya dan mencari 

informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk 

tersebut. 

2. Promosi 

a. Pengertian Promosi 

Menurut Kotler (2010), promosi merupakan kegiatan yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk mengkonsumsikan mengenai 

manfaat dari produknya serta untuk meyakinkan konsumen agar 

membeli produknya-produknya. Kegiatan promosi sendiri ditujukan 

untuk menaikkan tingkat permintaan terhadap produk yang 

dipasarkan dengan komunikasi antara produsen dan konsumen. 

Komunikasi pemasaran digunakan untuk memberitahukan produk 

yang akan dipasarkan oleh perusahaan. 



9 
 

 
 

Menurut Swastha dan Irawan (2005), promosi merupakan suatu 

bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan mendorong 

permintaan, yang dapat diartikan komunikasi pemasaran merupakan 

kegiatan yang berupaya untuk menyebarkan informasi, 

mempengaruhi konsumen dan meningkatkan target pasar mengenai 

produk-produknya agar konsumen dapat menerima, membeli, serta 

royal terhadap produk ataupun jasa yang ditawarkan oleh perusahaan 

yang bersangkutan. 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 219) promosi adalah berbagai 

cara untuk menginformasikan, membujuk dan menginginkan 

konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang suatu 

produk atau brand yang dijual. 

b. Kegiatan Promosi 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 51), pada umumnya kegiatan 

promosi harus mendasarkan kepada tujuan sebagai berikut: 

1) Modifikasi tingkah laku 

 Kegiatan promosi yang bertujuan untuk berusaha mengubah 

tingkah laku konsumen dengan menciptakan kesan baik tentang 

produk dan mendorong pembelian produk oleh konsumen, 

sehingga konsumen yang dari tidak menerima suatu produk 

akan menjadi setia terhadap produk. 
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2) Memberitahu 

 Kegiatan promosi yang bersifat memberikan informasi 

mengenai harga, kualitas, syarat pembeli, kegunaan, dan 

keistimewaan sebuah produk kepada pasar yang dituju untuk 

membantu konsumen dalam mengambil keputusan untuk 

membeli. 

3) Membujuk 

 Kegiatan promosi yang bersifat membujuk dan mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian atas produk yang 

ditawarkan. Perusahaan lebih mengutamakan penciptaan kesan 

positif kepada konsumen agar promosi dapat berpengaruh 

terhadap perilaku pembeli dalam waktu yang lama. 

4) Mengingatkan 

 Kegiatan promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan 

untuk mempertahankan merek produk di hati masyarakat, dan 

mempertahankan pembeli yang akan melakukan transaksi 

pembelian secara terus-menerus. 

c. Dimensi Promosi 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 432), dimensi promosi terdiri 

atas 5 (lima) alat-alat promosi, yaitu: 

1) Advertising (periklanan) yaitu “semua bentuk presentasi dan 

promosi nonpersonal yang dibayar oleh sponsor untuk 

mempresentasikan gagasan, barang atau jasa”. Periklanan 
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dianggap sebagai manajemen cipta yang bertujuan menciptakan 

dan memelihara cipta dan makna dalam benak konsumen. 

Bentuk promosi yang digunakan mencakup broadcast, print, 

internet, outdoor dan bentuk lainnya. 

2) Sales Promotion (promosi penjualan), yaitu intensif-intensif 

jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu 

produk atau jasa. Bentuk promosi yang digunakan mencakup 

discount, coupons, displays, demonstrations, contests, 

sweepstakes, dan events. 

3) Personal selling (penjualan perorangan), yaitu presentasi 

personal oleh tenaga penjualan dengan tujuan menghasilkan 

penjualan dan membangun hubungan dengan konsumen. Bentuk 

pomosi yang digunakan mencakup presentations, tradeshow, 

dan incentive programs. 

4) Public relations (hubungan masyarakat), yaitu membangun 

hubungan yang baik dengan berbagai publik perusahaan supaya 

memperoleh publisitas yang menguntungkan, membangun citra 

perusahaan yang bagus, dan menangani atau meluruskan rumor, 

cerita, serta event yang tidak menguntungkan. Bentuk promosi 

yang digunakan mencakup press releases, sponsorships, special 

events, dan web pages. 

5) Direct marketing (penjualan langsung), yaitu hubungan 

langsung dengan sasaran konsumen dengan tujuan untuk 
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memperoleh tanggapan segera dan membina hubungan yang 

abadi dengan konsumen. Bentuk promosi yang digunakan 

mencakup catalogs. 

d. Indikator Promosi 

Menurut Adi Saputro (2010), indikator dari promosi antara lain: 

1) Iklan 

 Iklan yang dilakukan oleh pelaku usaha guna untuk menambah 

customer atau konsumen dengan iklan yang menarik dan 

bervariasi di sosial media. 

2) Pelayanan Konsumen berupa penawaran yang dilakukan oleh 

admin 

 Admin melakukan promosi melalui instastory dengan 

menggambarkan mengenai produk mereka dan menjelaskan 

keunggulan dan spesifikasi produk mereka. 

3) Potongan harga 

 Konsumen akan merasa tertarik apabila suatu produk tersebut 

memberikan potongan harga terhadap produk mereka. 

4) Produk bersama dengan hadiahnya (bonus) 

 Terdapat hadiah lain yang ditawarkan apabila membeli produk 

tersebut, seperti buy one get one free. 
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3. Kemudahan Berbelanja 

a. Pengertian Kemudahan Berbelanja 

Menurut Kotler dalam (Indrajaya, 2016), kemudahan dalam 

pemasaran online yaitu para pelanggan dapat memesan 24 jam sehari 

dimanapun mereka berada. 

Menurut Wardoyo dan Andini (2017), kemudahan merupakan 

hal terpenting yang harus diperhatikan oleh para penyedia atau 

penjual online. Kemudahan ini bisa jadi levelnya beragam, 

tergantung dari pengguna atau pembeli itu sendiri. Tapi, tentu ada 

kemudahan yang levelnya sama di semua pengguna dan  diharapkan 

faktor kemudahan akan berdampak pada perilaku, yaitu semakin 

tinggi persepsi seseorang tentang kemudahan menggunakan sistem, 

semakin tinggi pula tingkat pemanfaatan teknologi tersebut. 

Menurut Hartono (2007: 114), kemudahan merupakan 

pengertian mengenai sejauh mana seseorang percaya bahwasanya 

dalam menggunakan suatu teknologi akan bebas dari usaha. Bebas 

dari usaha tersebut dimaksudkan bahwa seseorang dapat melakukan 

kegiatan tersebut tanpa membutuhkan tenaga, waktu hingga usaha 

yang lebih. 

Menurut Wen et.al dalam (Riska Safitri, 2021), kemudahan 

merupakan keadaan dimana konsumen merasa mudah untuk 

berbelanja dan berinteraksi dengan penjual atau toko yang berbasis 

online yang memberikan penawaran mengenai produk-produknya, 
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konsumen dapat dengan mudah mengetahui semua informasi 

mengenai produk yang diinginkan. 

Sedangkan menurut Davis dalam (Riska Safitri, 2021), 

kemudahan pengguna adalah tingkat kepercayaan konsumen bahwa 

dalam menggunakan teknologi baru, konsumen tidak akan 

mengalami kesulitan bahkan akan bebas dari kesulitan. 

Berdasarkan penjelesan di atas Riska Safitri (2021) 

menyimpulkan bahwasanya kemudahan berbelanja adalah suatu hal 

yang dilakukan oleh konsumen berupa kegiatan transaksi atau 

berbelanja tidak mengalami hambatan dan ketidakpahaman dalam 

mengoperasikan situs berbelanja online. Konsumen dapat melakukan 

kegiatan transaksi baik pemesanan, pembayaran, serta penerimaan 

barang tidak mengalami kesulitan. Tanpa arahan dari pihak manapun 

konsumen dapat dengan mudah melakukan transaksi, tanpa harus 

diajarkan oleh orang lain. Konsumen tidak perlu menunggu ataupun 

kesal dalam melakukan proses transaksi. 

b. Faktor yang Mempengaruhi Kemudahan 

Menurut Riska Safitri (2021) faktor yang mempengaruhi 

kemudahan, antara lain: 

1) Berfokus pada teknologi itu sendiri. 

Berupa pengalaman pengguna atau konsumen terhadap 

penggunaan teknologi yang sejenis. 
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2) Reputasi teknologi tersebut yang diperoleh oleh pengguna. 

Dimana apabila reputasi baik yang didengar oleh konsumen atau 

pengguna maka akan mendorong keyakinan konsumen atau 

pengguna terhadap kemudahan penggunaan teknologi tersebut. 

3) Tersedianya mekanisme pendukung yang handal. 

c.    Indikator Kemudahan 

Menurut Riska Safitri (2021) terdapat empat indikator variabel 

kemudahan, yaitu: 

1) Konsumen dapat dengan mudah mempelajari dan memahami 

proses pembelian. 

Konsumen baru yang belum pernah melakukan pembelian 

dengan menggunakan sistem online akan mudah mengerti 

bagaimana cara pengoperasian dalam pemesanan barang atau 

produk. 

2) Konsumen dapat dengan mudah mengakses pembelian. 

 Konsumen tidak mengalami kesulitan saat melakukan transaksi 

secara online. 

3) Konsumen merasa nyaman dalam proses pembelian produk 

secara online. 

4) Konsumen mendapatkan kemudahan dalam melakukan 

pembayaran. 
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 Dalam melakukan transaksi konsumen dapat melakukannya 

dengan menggunakan alternatif berupa transfer M-Banking, 

dll. 

 

B. Penelitian Terdahulu 

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan Promosi, 

Kemudahan Berbelanja, dan Minat Beli Konsumen sebagai berikut: 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No Judul Penelitian, 

Tahun, Peneliti, 

Sumber 

Kesimpulan 
Variabel yang 

Diteliti 

1 Pengaruh 

Kemudahan 

Pengguna, 

Kesenangan 

Berbelanja, dan 

Promosi terhadap 

Minat Beli 

Konsumen di Situs 

Jual Beli Online 

Shopee (2019), 

Hidayani (NIM: 

90200115138), 

Jurusan Manajemen 

FEB Islam UIN 

Alauddin Makassar 

Kemudahan pengguna, 

kesenangan berbelanja, dan 

promosi berpengaruh 

terhadap minat beli. 

 Kemudahan 

Pengguna 

 Kesenangan 

Berbelanja 

 Promosi 

 Minat Beli 

2 Pengaruh Promo 

Shopeefood terhadap 

Minat Beli Pengguna 

Shopee, Egjis Sowa 

Buana (NBI: 

1211800007), 

(2021), Prodi 

Manajemen Fakultas 

Ekonomi Bisnis 

Universitas 17 

Agustus 1945 

Surabaya 

Promosi berpengaruh 

terhadap minat beli 

konsumen. 

 Promosi 

Shopeefood 

 Minat Beli 

Pengguna 

Shopee 
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3 Pengaruh Persepsi 

Kemudahan 

Berbelanja, Reputasi 

Website, dan 

Kualitas Website 

terhadap Minat Beli 

Online: Kepercayaan 

sebagai Variabel 

Mediasi (2019), 

Wiendy Deborah 

dan Keni Universitas 

Tarumanegara. 

Persepsi kemudahan 

berbelanja, reputasi website, 

dan kualitas website terhadap 

minat beli online berpengaruh 

terhadap minat beli online 

baik secara langsung maupun 

melalui kepercayaan sebagai 

mediasi 

 Kemudahan 

Berbelanja 

 Reputasi 

Website 

 Kualitas 

Website 

 Kepercayaan 

 Minat Beli 

Online 

 

 

C. Keterkaitan antar Variabel dan Hipotesis Penelitian 

1. Keterkaiatan antarVariabel 

Sebuah model yang baik dapat menjelaskan hubungan antar variabel 

penelitian, yakni variabel independen dan variabel dependen yang 

dikemukakan oleh penelitian sebelumnya: 

a. Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli Konsumen 

Promosi adalah berbagai cara untuk menginformasikan, 

membujuk dan menginginkan konsumen secara langsung maupun 

tidak langsung tentang suatu produk atau brand yang dijual (Kotler 

dan Keller, 2016: 219) 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Egjis Sowa Buana 

pada tahun 2021 yang berjudul “Pengaruh Promo Shopeefood 

terhadap Minat Beli Pengguna Shopee”. Dari hasil penelitiannya 

menyatakan bahwa minat beli memiliki hubungan yang tinggi 

dengan promosi Shopeefood, sehingga keterkaitan antara promosi 
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Shopeefood dan niat beli sudah kuat dengan hubungan yang positif 

artinya promosi sangat mempengaruhi minat beli konsumen, dan 

dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh atau pengaruh yang 

signifikan antara variable promosi (X1) terhadap variable minat beli 

pengguna Shopee (Y). 

b. Kemudahan Berbelanja terhadap Minat Beli Konsumen 

Kemudahan berbelanja adalah suatu hal yang dilakukan oleh 

konsumen berupa kegiatan transaksi atau berbelanja tidak 

mengalami hambatan dan ketidakpahaman dalam mengoperasikan 

situs berbelanja online (Riska Safitri, 2021). 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Wiendy Deborah 

dan Keni pada tahun 2019 yang berjudul “Pengaruh Persepsi 

Kemudahan Berbelanja, Reputasi Website, dan Kualitas Website 

terhadap Minat Beli Online: Kepercayaan sebagai Variabel 

Mediasi”. Pada penelitiannya menyatakan bahwa kemudahan 

berbelanja berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli online, 

yang sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Faradilla dan Soesanto 

(2016) serta Lau et al. (2016) yang menyatakan bahwa kemudahan 

pengguna memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

minat beli konsumen. 
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2. Hipotesis Penelitian 

H₁ : Diduga promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap minat 

beli konsumen. 

H₂ : Diduga kemudahan berbelanja memiliki pengaruh signifikan 

terhadap minat beli konsumen Shopeefood. 

H₃ : Diduga promosi dan kemudahan berbelanja memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap minat beli konsumen Shopeefood. 

 

D. Model penelitian 

Model penelitianadalah penjelasan secara sistematis tentang hubungan 

antar variabel penelitian yang dituangkan dalam bentuk bagan atau tabel. 

Model penelitian adalah penjelasan secara sistematis tentang fenomena 

penelitian. 

 

 

  H₁ 

  H₃ 

 H₂ 

 

 

Gambar 2.1 Model penelitian 

  

 

 

Promosi 

(X₁) 

Kemudahan 

Berbelanja 

(X₂) 

Minat Beli 

(Y) 
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Keterangan: 

X₁  : Variabel bebas (Promosi) 

X₂  : Variabel bebas (Kemudahan Berbelanja) 

Y  : Minat Beli Konsumen 

 

 

 

 

 

 



 

21 
 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

   

A. Jenis Penelitian 

Jenis ini termasuk penelitian kuantitatif. Data yang dikumpulkan dalam 

penelitian ini adalah data kuantitatif yaitu data yang diukur dalam suatu skala 

numerik (angka). Penelitian kuantitatif didefenisikan sebagai penelitian yang 

berlandaskan falsafah positivisme, yang digunakan untuk penelitian pada 

populasi dan sampel tertentu. Penelitian kuantitatif digunakan untuk 

meyakinkan sebuah fakta atau juga membuat prediksi akan sebuah teori yang 

dikeluarkan (Sugiyono, 2008). Pengumpulan data menggunakan instrument 

penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk 

menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Data kemudian diolah menggunakan 

alat analisis deskriptif dan kuantitaif menggunakan SPSS 28. 

 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di daerah Yogyakarta dengan penyebaran 

kuesioner secara online dengan menggunakan GoogleForm 

(https://forms.gle/pkso9iFoxzdKKDRP9). Sedangkan waktu penelitiannya 

yaitu pada bulan Juni 2022. 

 

 

 

https://forms.gle/pkso9iFoxzdKKDRP9
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C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Menurut Nawawi (1995), populasi adalah keseluruhan objek yang 

terdiri dari manusia, benda, hewan, dan tumbuh-tumbuhan, gejala, nilai 

atau peristiwa sebagai sumber data yang memiliki karakter tertentu dalam 

suatu penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna 

Shopeefood di Daerah Yogyakarta yang jumlahnya belum diketahui. 

2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut. Bila populasi besar dan peneliti tidak mampu 

mempelajari semua, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang 

diambil dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel ini, 

kesimpulannya akan dapat diberlakukkan untuk populasi (Sugiyono, 

2007: 63). 

Menurut Arikunto (2006: 133), pengambilan sampel ini harus 

dilakukan sedemikian rupa sehingga diperoleh sampel yang benar-benar 

dapat berfungsi menggambarkan keadaan populasi sebenarnya. Dengan 

istilah lain, sampel harus representatif.  

Untuk menetapkan jumlah sampel diakrenakan jumlah populasi tidak 

diketahui secara pasti, maka digunakan cara berikut: 

n 
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Keterangan: 

Z : Nilai baku pada 𝑎 5% yaitu 1,96 

𝑞 : Ragam populasi, dapat diperoleh dari penelitian yang 

sebelumnya yaitu0,25 

𝑑 : Sampling error, di mana riset yang umum menggunakan 5% 

atau 0,05 

N  : Ukuran Sampel 

Kesalahan maksimal yang bisa ditoleransi dalam penelitian ini 

ditetapkan 10%, berdasarkan kesalahan maksimal yang bisa ditoleransi 

untuk pengambilan sampel antara 5% - 15% (Sugiyono, 2007: 57). Maka 

berdasarkan tersebut diperoleh: 

n 
              

    
 

n 
                 

      
 

n 
      

      
 

n 96,04 

Sehingga, sampel yang perlu diambil dari kalkulasi tersebut 

setidaknya sebanyak 96 responden dan pada penelitian ini peneliti 

mengambil 110 responden sebagai sampel. 
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D. Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

Metode Accidental Sampling. Menurut Sugiyono (2016: 124), Sampling 

Insidental atau Accidental Sampling adalah teknik penentuan sampel 

berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja pasien yang secara kebetulan bertemu 

dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang 

kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. 

 

E. Jenis Data 

Jenis data yang ditentukan peneliti dalam penelitian ini merupakan data 

primer dan data sekunder. Uraiannya adalah sebagai berikut: 

1. Data Primer 

 Data primer adalah data yang diperoleh peneliti langsung dari 

objek yang diteliti (Jusuf Soewadji, 2013:147). Data primer dalam 

penelitian ini diperoleh secara langsung dari responden dengan 

menggunakan kuesioner yang berisikan pertanyaan mengenai variabel 

penelitian. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui bahan 

kepustakaan (Jusuf Soewadji, 2013: 147). Data sekunder dalam 

penelitian ini diperoleh dari pihak lain seperti artikel, literatur, buku-

buku, karya tulis lainnya dan termasuk data yang diolah lebih lanjut dan 

disajikan dalam bentuk tabel dan gambar. 
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F. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data penelitian ini menggunakan data primer dan 

data sekuknder. Untuk pengukuran data primer, peneliti menggunakan teknik 

riset online dengan menggunakan kuesioner elektronik berbasis web 

(webbased questionnaire). Kuesioner adalah suatu teknik pengambilan data 

yang efisien bila penliti tahu pasti variabel yang akan diukur dan tahu apa 

yang bisa diharapkan dari responden. 

Skala pengukuran yang akan digunakan adalah skala Likert. Menurut 

Sugiyono (2018), skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, 

dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. 

Variabel yang akan diukur menggunakan skala likert adalah optimisme dan 

kemampuan identifikasi peluang. Skala pengukuran likert ini akan mengukur 

persetujuan dengan skor 1-5. Keterangan mengenai pembagian skor dan 

kategori akan ditunjukkan pada tabel 3.1. 

Tabel 3.1 

Skor dan Kategori Pengukuran Data 

Skor Kategori 

1 Sangat Tidak Setuju 

2 Tidak setuju 

3 Netral 

4 Setuju 

5 Sangat Setuju 

Sumber: Sugiyono (2018) 

Angka 1 (satu) dapat diketahui bahwa responden memberikan tanggapan 

yang menunjukkan negatif (sangat tidak setuju) terhadap pertanyaan-

pertanyaan yang diajukan, sedangkan angka 5 (lima) dapat diketahui 

tanggapan yang menunjukkan positif (sangat setuju). 
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G. Defenisi Operasional 

 Defenisi operasional dimaksudkan untuk menghindari kesalah pemahaman 

dan perbedaan penafsiran yang berkaitan dengan istilah-istilah dalam judul 

skripsi. Sesuai dengan judul penelitian yaitu “Pengaruh Promosi dan 

Kemudahan Berbelanja terhadap Minat Beli Konsumen melalui Shopeefood”, 

maka defenisi operasional yang perlu dijelaskan, yaitu: 

Tabel 3.2 

Defenisi Operasional 

Variabel Defenisi Indikator 

Promosi (X₁) Upaya untuk memberitahukan atau 

menawarkan produk atau jasa 

kepada konsumen untuk membeli 

ataupun mengkonsumsinya 

(Hidayani 2019). 

1. Iklan. 

2. Pelayanan 

konsumen berupa 

penawaran yang 

dilakukan oleh 

admin. 

3. Potongan harga. 

4. Produk bersama 

dengan hadiahnya 

(bonus) (Adi 

Saputro, 2010). 

Kemudahan 

Berbelanja 

(X₂) 

Suatu hal yang dilakukan oleh 

konsumen berupa kegiatan 

transaksi atau berbelanja tidak 

mengalami hambatan dan 

ketidakpahaman dalam 

mengoperasikan situs berbelanja 

online (Riska Safiri, 2021). 

1. Konsumen dapat 

dengan mudah 

mempelajari dan 

memahami proses 

pembelian. 

2. Konsumen dapat 

dengan mudah 

mengakses 

pembelian. 

3. Konsumen 

merasa nyaman 

dalam proses 

pemebelian 

produk secara 

online. 

4. Konsumen 

mendapatkan 

kemudahan 

dalam melakukan 
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pembayaran 

(Riska Safitri, 

2021). 

Minat Beli (Y) Sesuatu yang berhubungan dengan 

sikap atau perilaku konsumen 

yang memiliki keinginan untuk 

membeli atau mendapatkan suatu 

barang atau produk (Hidayani, 

2019). 

 

1. Minat 

transaksional. 

2. Minat referensial. 

3. Minat 

preferensial. 

4. Minat eksploratif 

(Ferdinand, 

2002). 

 

 

H. Uji Kualitas Instrument (Validitas dan Reliabilitas) 

1. Uji Validitas 

Uji validitas adalah pengujian yang digunakan untuk mengukur valid 

atau tidaknya suatu kuesioner. Sebuah kuesioner dikatakan valid jika 

pertanyaan yang ada pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu 

yang akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali, 2005). Uji validitas 

dilakukan dengan cara menguji korelasi antara skor item dengan skor 

total masing-masing variabel. Uji validitas dilakukan dengan 

membandingkan nilai r-hitung dengan nilai r-tabel untuk degree of 

freedom d(f) = n - k dengan alpha 0,05. Untuk mengetahui sebuah 

kuesioner dikatakan valid atau tidak, maka digunakan ketentuan sebagai 

berikut: 

a. Jika r-hitung positif serta r-hitung > r-tabel maka butir atau variabel 

tersebut valid. 

b. Jika r-itung negatif serta r-hitung < r-tabel maka butir atau variabel 

tersebut tidak valid. 
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2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah pengujian yang dilakukan untuk mengetahui 

konsistensi dan stabilitas dari hasil pengukuran dari waktu ke waktu. 

Sebuah kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang 

terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu 

(Ghozali, 2005). Teknik pengujian reliabillitas ini menggunakan teknik 

uji statistik Cronbach Alpha, hasil perhitungan menunjukkan reliabel bila 

koefisien alphanya (𝑎) lebih besar dari 0,60 artinya kuesioner dapat 

dipercaya dan dapat digunakan untuk penelitian. 

 

I. Uji Hipotesis dan Analisa Data 

1. Uji Hipotesis 

a. Uji statistik t (Secara Parsial) 

Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh 

satu variabel independen secara individual dalam menerangkan 

variabel dependen (Ghozali, 2005). Uji ini dilakukan untuk menguji 

apakah variabel independen (promosi dan kemudahan berbelanja) 

berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (minat beli) 

secara satu persatu atau parsial. Penetapan untuk mengetahui hipotesis 

diterima atau ditolak ada dua cara yang dapat dipilih, yaitu: 
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1) Membandingkan t hitung dengan t tabel  

a) Jika t hitung > t tabel maka hipotesis diterima. Artinya ada 

pengaruh signifikan dari variabel independen secara individual 

terhadap variabel dependen. 

b) Jika t hitung < t tabel maka hipotesis ditolak. Artinya tidak ada 

pengaruh signifikan dari variabel independen  secara individual 

terhadap variabel dependen. 

2) Melihat Probabilities Values 

 Berdasarkan nilai probabilitas dengan α = 0,05: 

a) Jika probabilitas > 0,05, maka hipotesis ditolak. 

b) Jika probabilitas < 0,05, maka hipotesis diterima. 

b. Uji Statistik F (Secara Simultan) 

 Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 

independen dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama 

terhadap variabel dependen (Ghozali, 2005). Menentukan kriteria uji 

hipotesis dapat diukur dengan syarat: 

1) Membandingkan F hitung dengan F tabel 

a. Jika F hitung >F tabel maka hipotesis diterima. Artinya 

variabel independen secara bersama-sama mempengaruhi 

variabel dependen. 

b. Jika F hitung < F tabel maka hipotesis ditolak. Artinya 

variabelindependen  secara bersama-sama tidak 

mempengaruhi variabel dependen secara signifikan. 
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2) Melihat Probabilities Values 

Berdasarkan nilai probabilitas dengan α = 0,05: 

a) Jika probabililtas > 0,05, maka hipotesis ditolak. 

b) Jika probabilitas < 0,05, maka hipotesis diterima 

2. Analisa Data 

Data yang dikumpulkan dianalisis secara statistik. Model analisis 

data yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis regresi linier 

berganda,  koefisien korelasi, dan koefisien determinasi. 

a. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analasis regresi linier berganda adalah alat untuk meramalkan 

nilai pengaruh dua variable bebas atau lebih terhadap satu variabel 

terikat (Ghozali, 2005). Analisis ini digunakan untuk membuktikan 

ada atau tidaknya hubungan fungsional atau hubungan kausal antara 

dua atau lebih variabel bebas. Pada penelitian ini, analisis regresi 

linier berganda digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh 

variabel promosi (X₁) dan  kemudahan berbelanja (X₂) terhadap 

variabel minat beli (Y) disitus jual beli online Shopee. Fungsi untuk 

model ini disusun sebagai berikut: 

Y = a + b₁ X₁ + b₂ X₂ + e 

Keterangan: 

Y  : Minat Beli  

a  : Konstanta 

b₁ :  Koefisien Regresi Promosi 
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b₂  :  Koefisien Kemudahan Berbelanja 

X₁  :  Promosi 

x₂ : Kemudahan Berbelanja 

e  : Standar Error 

b. Analisis Koefisien Korelasi (R) 

Analisis koefisien korelasi digunakan untuk mengetahui arah 

dan kuatnya hubungan antar dua variabel atau lebih. Arah 

dinyatakan dalam bentuk hubungan positif dan negatif, sedangkan 

kuat atau lemahnya hubungan dinyatakan dalam besarnya koefisien 

korelasi (Sugiyono, 2018). 

Koefisien korelasi (r) menunjukkan derajat korelasi antara 

variabel independen dan variabel dependen. Nilai koefisien korelasi 

harus terdapat dalam batas-batas -1 hingga +1 (-1< r ≤ +1) yang 

meghasilkan beberapa kemungkinan, antara lain sebagai berikut: 

1) Tanda positif menunjukkan adanya korelasi positif dalam 

variabel-variabel yang diuji, yang berarti setiap kenaikan dan 

penurunan nilai-nilai X akan diakui dengan kenaikan dan 

penurunan  nilai Y dan sebaliknya. Jika r = +1 atau mendekati 1 

maka menunjukkan adanya pengaruh positif antara variabel-

variabel yang diuji sangat kuat. 

2) Tanda negatif menunjukkan adanya korelasi ngatif antara 

variabel-variabel yang diuji, berarti setiap kenaikan nilai-nilai X 

akan diikuti dengan penurunan nilai Y dan sebaliknya. Jika r = -
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1 atau mendekati -1 maka menunjukkan adanya pengaruh 

negatif dan korelasi variabel-variabel yang diuji lemah. 

3) Jika r = 0 atau mendekati 0 maka menunjukkan korelasi yang 

lemah atau tidak ada korelasi sama sekali antara variabel-

variabel yang diteliti dan diuji. 

Tabel 3.3 

Koefisien Korelasi 

Interval Koefisien Koefisien Korelasi 

0,00 – 0,199 Sangat Rendah 

0,20 – 0,399 Rendah 

0,40 – 0,599 Sedang 

0,60 – 0,799 Tinggi 

0,80 – 1,000 Sangat Tinggi 

Sumber: Sugiyono, 2018 

c. Analisis Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi (R²) bertujuan untuk dapat mengetahui 

seberapa besar kemampuan variabel bebas menjelaskan variabel 

terikat ditunjukkan dalam SPSS, koefisien determinasi terletak pada 

Model Summary dan tertulis R Square.Jika nilai R² kecil maka 

kemampuan variabel bebas dalam menjelaskan variasi variabel 

terikat sangat terbatas (Imam Ghozali, 2013). 

 

 

 

 

 

 



 

33 
 

BAB IV 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

 

A. Analisis dan Pembahasan 

1. Analisis Deskriptif Karakteristik Responden 

Penelitian ini mengambil sampel pada pengguna Shopeefood pada 

masyarakat di Daerah Yogyakarta.Kuesioner ini dibagikan kepada 110 

pengguna Shopeefood pada masyarakat Daerah 

Yogyakarta.Pendistribusian kuesioner dalam penelitian ini secara 

lengkap tersaji dalam tabel berikut. Berikut adalah deskripsi mengenai 

jumlah data konsumen dan identitas konsumen yang terdiri dari jenis 

kelamin, usia, status, dan pendapatan pengguna Shopeefood masyarakat 

Yogyakarta. 

a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Sumber: Data Sekunder, 2022 

Gambar 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis 

Kelamin 
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Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

Laki-laki 45 40,9% 

Permpuan 65 59,1% 

Total 110 100% 

Sumber: Data Primer 

 

Dari tabel 4.1 diketahui bahwa kuesioner yang diberikan kepada 

110 pengguna Shopeefood di daerah Yogyakarta terdiri dari 45 

orang laki-laki dan 65 orang perempuan. 

b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

 

  Sumber: Data Sekunder, 2022 

  Gambar 4.2 Karakteristik Responden Berdsarkan Usia 

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia  

Usia Jumlah Persentase 

< 20 tahun 43 55,5% 

20 – 30 tahun 61 39,1% 

> 30 tahun 6 5,5% 

Total 110 100% 

  Sumber: Data Primer 

Dari tabel 4.2 diketahui bahwa kuesioner yang diberikan 

kepada 110 pengguna Shopeefood si Daerah Yogyakarta terdiri 
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dari berbagai usia dan diklarifikasikan menjadi tiga interval. Yaitu 

usia kurang dari 20 tahun 43 responden, usia 20 tahun sampai 30 

tahun 61 responden, dan usia lebih dari 30 tahun 6 responden 

c. Karakteristik Berdasarkan Status 

 

Sumber: Data Sekunder, 2022 

Gambar 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Status 

Tabel 4.3 Karakteristik Berdasarkan Status 

Status Jumlah Persentase 

Pelajar 8 7,3% 

Mahasiswa 53 48,2% 

Pekerja 43 39,1 % 

Ibu Rumah Tangga 3 2,4% 

Freelance 1 1% 

Swasta 1 1% 

Pengangguran 1 1% 

Total 110 100% 

Sumber: Data Primer, 2022 

Dari tabel 4.3 diketahui bahwa kuesioner yang diberikan kepada 

110 pengguna Shopeefood di Daerah Yogyakarta terdiri dari 

berbagai jenis status dan diklarifikasikan menjadi 7 interval. Yaitu 
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pelajar 8 responden, mahasiswa 53 responden, pekerja 43 responden, 

ibu rumah tangga 3 responden, freelance 1 responden, swasta 1 

responden, dan pengangguran 1 responden. 

d. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

 
Sumber: Data Sekunder, 2022 

Gambar 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

Pengahasilan Jumlah Persentase 

˂ Rp. 1.000.000; 62 56,4% 

Rp. 1.000.000; - Rp. 2.000.000; 36 32,7% 

˃ Rp. 2.000.000; 12 10,9% 

Total 110 100% 

Sumber: Data Primer, 2022  

Dari tabel 4.4 diketahui bahwa kuesioner yang diberikan kepada 

110 pengguna Shopeefood di Daerah Yogyakarta yang memiliki 

jumlah pendapatan yang bervariatif dan diklarifikasi menjadi 4 

interval. Yaitu kurang dari Rp 1.000.000; 62 responden, Rp 

1.000.000; sampai Rp 2.000.000; 36 responden, dan lebih dari Rp 

2.000.000; 12 responden. 
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2. Uji Kualitas Instrument 

a. Uji Validitas 

Pengujian validitas data dalam penelitian ini dilakukan secara 

statistik, yaitu dengan uji SPSS. Berdasarkan out put computer 

(lampiran SPSS) seluruh pernyataan dinyatakan valid karena 

memiliki tingkat signifikan di bawah 5%. Sedangkan jika dilakukan 

secara manual maka nilai korelasi yang diperoleh masing-masing 

pernyataan harus dibandingkan dengan nilai kritis korelasi product 

moment dimana hasilnya menunjukkan bahwa semua pernyataan 

mempunyai nillai korelasi di atas nilai kritis 5% yaitu di atas 0,195 

(lihat tabel kritis korelasi r product moment untuk n = 107 pada 

bagian lampiran), sehingga pernyataan-pernyataan tersebut adalah 

signifikan dan memiliki validitas konstrak atau dalam bahasa 

statistik terdapat konsistensi internal (internal consistence) yang 

berarti pernyataan-pernyataan tersebut mengukur aspek yang sama. 

Ini berarti bahwa data yang diperoleh valid dan dapat dipergunakan 

untuk penelitian. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 4.5: 
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Tabel 4.5 Ringkasan Hasil Uji Validitas 

Variabel Pengaruh Promosi  dan 

Kemudahan Berbelanja 

terhadap Minat Beli 

Konsumen melalui 

Shopeefood 

Nilai i 

rtabel 

(n=107) 

Keterangan  

Item rtabel 

Minat Beli 

Konsumen 

Y1 0,816 0,195 Valid 

Y2 0,816 0,195 Valid 

Y3 0,764 0,195 Valid 

Y4 0,835 0,195 Valid 

Promosi  X1.1 0,812 0,195 Valid 

X1.2 0,774 0,195 Valid 

X1.3 0,882 0,195 Valid 

X1.4 0,871 0,195 Valid 

Kemudahan 

Berbelanja 

X2.1 0,791 0,195 Valid 

X2.2 0,847 0,195 Valid 

X2.3 0,853 0,195 Valid 

X2.4 0,788 0,195 Valid 

Sumber: Data Primer, 2022 

Berdasarkan tabel diatas menunjukan, terdapat tiga variabel 

yang menjadi bahan penelitian dan memiliki empat item pertanyaan. 

Dari masing-masing item pertanyaan pada setaip variabel baik 

independen maupun dependen ternyata memiliki nilai rhitung lebih 

besar daripada rtabel maka datanya dinyatakan valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Untuk menilai bahwa suatu kuesioner yang digunakan reliabel 

atau tidaknya, maka dalam penelitian ini menggunakan uji 

reliabilitas berdasarkan Cronbach Alpha yang lazim digunakan 

untuk penelitian. Analisis ini digunakan agar koefisien minimum 

dapat diterima di atas 0,60. Untuk lebih jelasnya besarnya nilai alpha 

pada masing-masing variabel diperlihatkan pada tabel 4.6 sebagai 

berikut: 
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Tabel 4.6 Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Nilai Alpha Cronbach 

Alpha 

Keterangan 

1 Minat Beli 

Konsumen (Y) 

0,822 0,60 Reliabel 

2 Promosi (X₁) 0,855 0,60 Reliabel  

3 Kemudahan 

Berbelanja (X₂) 

0,836 0,60 Reliabel 

Sumber: Data Primer, 2022 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa nilai Cornbach 

Alpha masing-masing variabel yaitu promosi dan kemudahan 

berbelanja terhadap minat beli konsumen pengguna Shopeefood 

menunjukkan nilai Cornbach Alpha di atas 0,60. Dengan demikian 

dapat diartikan bahwa kuesioner yang digunakan dalam penelitian 

ini dinyatakan reliabel. Dengan kata lain kuesioner yang digunakan 

untuk mengumpulkan data berhubungan dengan variabel-variabel 

yang diteliti dinilai sudah menunjukkan ketepatan, keakuratan atau 

konsistensi alat dalam mengungkapkan gejala yang berhubungan 

dengan variabel terkait. 

 

3. Uji Hipotesis dan Analisa Data 

a. Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis linear berganda digunakan untuk mengukur pengaruh 

antara lebih dari satu variabel prediktor (variabel bebas) terhadap 

variabel terikat. Dalam penelitian ini, hasil regresi linear berganda 

ditampilkan pada tabel berikut: 
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Tabel 4.7 Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Primer, 2022 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.7, yang menjelaskan 

pengaruh promosi dan kemudahan berbelanja terhadap minat beli 

konsumen Shopeefood dapat diperlihatkan pada hasil persamaan 

regresi linear berganda tersebut, maka dapat diuraikan sebagai 

berikut:  

Y = - 1,27 + 0,339 X₁ + 0,680 X₂ 

Nilai konstanta sebesar -1.27 artinya jika promosi (X₁) dan 

kemudahan berbelanja (X₂) nilainya adalah 0, maka minat beli 

konsumen (Y) adalah -1.27.  

1) Koefisien regresi promosi (X₁) sebesar 0,339 artinya, jika 

variabel independen lain nilainya tetap dan promosi mengalami 

kenaikan 1%, maka minat beli konsumen (Y) akan mengalami 

kenaikan sebesar 0,339%. Koefisien bernilai positif artinya 

terjadi hubungan positif antara promosi dengan minat beli 

Coefficients 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t 

Sig

. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) -1.278 1.283   -

0.996 

0.3

22 

X1 0.339 0.085 0.319 3.963 0.0

00 

X2 0.680 0.099 0.550 6.834 0.0

00 
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konsumen, semakin naik promosi maka semakin naik minat beli 

konsumen. 

2) Koefisien regresi kemudahan berbelanja (X₂) sebesar 0,680 

artinya, jika variabel independen lain nilainya tetap dan promosi 

mengalami kenaikan 1%, maka minat beli konsumen (Y) akan 

mengalami kenaikan sebesar 0,680%. Koefisien bernilai positif 

artinya terjadi hubungan positif antara promosi dengan minat beli 

konsumen, semakin naik kemudahan berbelanja maka semakin 

naik minat beli konsumen. 

b. Hasil Uji thitung (Uji Parsial) 

Uji t  digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari 

variabel-variabel bebas secara individual (parsial) dapat 

menerangkan variasi variabel dependen. Kriteria yang digunakan 

dalam uji t yaitu jika nilai probability t lebih kecil dari 0,05 maka Ha 

diterima dan menolak H0, sedangkan jika nilai probability t lebih 

besar dari 0,05 maka H0 diterima dan menolak Ha (Ghozali, 2011). 

Hasil uji statistik t dapat dilihat pada tabel 4.8. 
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Tabel 4.8 Hasil Uji Parsial 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Primer, 2022 

1) Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli Konsumen melalui 

Shopeefood 

H₁ : X₂ > 0; terdapat pengaruh promosi terhadap minat beli 

konsumen melalui Shopeefood. Dari tabel koefisien diperoleh 

dengan nilai thitung 3,963 dan ttabel 1,982383. Dengan 

membandingkan antara thitung dan ttabel maka ditemukan thitung > 

ttabel = 3,963 > 1,982383 karena nilai thitung lebih besar dari ttabel, 

maka dapat disimpulkan bahwa koefisien regresi variabel 

promosi signifikan. Hasil yang diperoleh dari perbandingan nilai 

signifikan dengan taraf signifikan sig 𝑎 = 0,000 < 0,05 karena 

sig < 𝑎, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima, 

artinya variabel promosi berpengaruh signifikan secara parsial 

terhadap minat beli konsumen melalui Shopeefood. 

 

 

Coefficients 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) -1.278 1.283   -

0.996 

0.322 

X1 0.339 0.085 0.319 3.963 0.000 

X2 0.680 0.099 0.550 6.834 0.000 
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2) Pengaruh Kemudahan Berbelanja terhadap Minat Beli 

Konsumen melalui Shopeefood 

H₂ : X₂ > 0; terdapat pengaruh kemudahan berbelanja 

terhadap minat beli konsumen melalui Shopeefood. Dari tabel 

koefisien diperoleh dengan nilai thitung 6,834 dan ttabel 1,982383. 

Dengan membandingkan antara thitung dan ttabel maka ditemukan 

thitung  > ttabel =  6,834 > 1,982383, karena nilai thitung lebih besar 

dari ttabel, maka dapat disimpulkan bahwa koefisien regresi 

variabel kemudahan berbelanja signifikan. Hasil yang diperoleh 

dari perbandingan nilai signifikan dengan taraf signifikan sig 𝑎 

= 0,000 < 0,05 karena sig < 𝑎, maka dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis diterima, artinya variabel kemudahan berbelanja 

berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli 

konsumen melalui Shopeefood. 

c. Hasil Uji Fhitung (Uji Simultan) 

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel-variabel 

independen secara simultan berepngaruh signifikan terhadap 

variabel-variabel dependen. Berikut ini hasil uji F: 
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Tabel 4.9 Tabel Uji Simultan 

ANNOVA 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 599.975 2 299.987 99.394 <,001
b
 

Residual 322.944 107 3.018     

Total 922.918 109       

 Sumber: Data Primer, 2022 

Dari tabel 4.8 dapat dilihat bahwa Ha: X₁ X₂ > 0; terdapat 

pengaruh secara simultan antara promosi dan kemudahan berbelanja 

terhadap minat beli konsumen melalui Shopeefood. Berdasarkan 

tabel 4.8, diperoleh Fhitung sebesar 99,394 dengan tingkat signifikan 

sebesar 5% dan df₁ = 2, df₂ = 107, didapat nilai Ftabel = 3,081193. 

Nilai Fhitung (99,394) > nilai Ftabel (3,081193) dan tingkat signifikan 

hitung < 0,05 maka model regresi dapat digunakan untuk 

memprediksi minat beli konsumen melalui Shopeefood di Daerah 

Yogyakarta. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima. Artinya, 

variabel–variabel independen yaitu promosi (X₁) dan kemudahan 

berbelanja (X₂) berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

minat beli konsumen melalui Shopeefood (Y). 

d. Uji Analisis Koefisien Korelasi (R) 

Analisis korelasi dilakukan dengan menggunakan program 

SPSS. Adapun hasil uji SPSS adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4.10 Hasil Uji Analisis Koefisien Korelasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .806
a
 0.650 0.644 1.73729 

Sumber: Data Primer, 2022 

Berdasarkan hasil di atas, terlihat bahwa nilai koefisien korelasi 

(R) sebesar 0.806, artinya promosi dan kemudahan berbelanja 

mempunyai korelasi yang kuat dan positif dengan minat beli. 

Apabila variabel independen (promosi dan kemudahan berbelanja) 

mengalami kenaikan, maka variabel dependen (minat beli 

konsumen) juga megalami kenaikan. Begitu juga sebaliknya, jika 

variabel independen (promosi dan kemudahan berbelanja) 

mengalami penurunan, maka variabel dependen (minat beli 

konsumen) juga megalami penurunan. 

e. Uji Analisis Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan suatu model dalam menerangkan variasi variabel 

dependennya (Ghozali, 2018). Nilai determinasi (R²) yang kecil 

berarti kemampuan variabel independen dlam menjelaskan variabel 

dependen sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-

variabel independen memberikan hampir semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen. 
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Tabel 4.11 Hasil Uji Analisis Koefisien Determinasi (R²) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .806
a
 0.650 0.644 1.73729 

Sumber: Data Primer, 2022 

Tabel 4.11 menunjukkan nilai Adjusted R Square sebesar 0.644 

atau 64.4%, ini menunjukkan bahwa variabel minat beli konsumen 

yang dapat dijelaskan oleh variabel promosi dan kemudahan 

berbelanja adalah sebesar 64.4%. Sedangkan sisanya sebesar 0.356 

atau 35.6% dipengaruhi variabel lain. 

 

B. Interprestasi dan Pembahasan 

1. Pengaruh Promosi (X₁) terhadap Minat Beli Konsumen melalui 

Shopeefood 

Berdasarkan hasil penelitian ini, diketahui bahwa promosi (X₁) yang 

ada pada pengguna Shopeefood di Daerah Yogyakarta berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli konsumen (Y). Hal ini dibuktikan dengan 

thitung > ttabel (3,963 > 1,982383). Pada penelitian ini, juga terdapat adanya 

hubungan yang signifikan antara promosi dengan minat beli konsumen. 

Hal ini dibuktikan dengan nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,806 yang 

menunjukkan hubungan yang kuat dan positif. Apabila variabel 

independen (promosi) mengalami kenaikan, maka variabel dependen 

(minat beli konsumen) juga megalami kenaikan. Begitu juga sebaliknya, 
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apabila variabel independen (promosi) mengalami penurunan, maka 

variabel dependen (minat beli konsumen) juga megalami penurunan. 

Dari semua indikator yang dimiliki promosi yaitu iklan, pelayanan 

konsumen berupa penawaran yang dilakukan oleh admin, potongan 

harga, dan produk bersama dengan hadiah (bonus). Berdasarkan 

penilaian responden, bahwa potongan harga yang diberikan Shopeefood 

kepada pengguna Shopeefood di Daerah Yogyakarta sangat berpengaruh 

terhadap minat beli konsumen.  Hal ini ditunjukkan pada indikator yang 

memiliki skor tertinggi adalah indikator potongan harga dengan skor 489 

dipernyataan nomor 3 (lihat pada bagian lampiran III jawaban dan 

tabulasi kuesioner), diantara indikator seperti iklan, pelayanan konsumen 

berupa penawaran yang dilakukan oleh admin, dan produk bersama 

dengan hadiah (bonus). 

Dalam variabel promosi terdapat indikator terendah yaitu indikator 

produk bersama dengan hadiah (bonus) dengan nilai 465 dipernyataan 

nomor 4 (lihat pada bagian lampiran III jawaban dan tabulasi kuesioner). 

Hal ini menandakan belum sepenuhnya jujur dalam memberikan produk 

bersama dengan hadiah (bonus), dikarenakan masih banyak pelanggan 

yang belum mendapatkan bonus dari pembelian Shopeefood. 

Namun, secara promosi yang diberikan Shopeefood pada pengguna 

Shopeefood di Daerah Yogyakarta tentunya sudah baik melalui indikator 

iklan, pelayanan konsumen berupa penawaran yang dilakukan oleh 

admin, potongan harga, dan produk bersama dengan hadiah (bonus). 
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2. Pengaruh Kemudahan Berbelanja (X₂) terhadap Minat Beli Konsumen 

melalui Shopeefood 

Berdasarkan hasil penelitian ini, diketahui bahwa kemudahan 

berbelanja (X₂) yang ada pada pengguna Shopeefood di Daerah 

Yogyakarta berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen (Y). 

Hal ini dibuktikan dengan thitung > ttabel (6,834 > 1,982383).Pada 

penelitian ini, juga terdapat adanya hubungan yang signifikan antara 

kemudahan berbelanja dengan minat beli konsumen.Hal ini dibuktikan 

dengan nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0.806 yang menunjukkan 

hubungan yang kuat dan positif. Apabila variabel independen 

(kemudahan berbelanja) mengalami kenaikan, maka variabel dependen 

(minat beli konsumen) juga megalami kenaikan. Begitu juga sebaliknya, 

apabila variabel independen (kemudahan berbelanja) mengalami 

penurunan, maka variabel dependen (minat beli konsumen) juga 

megalami penurunan. 

Dari semua indikator yang dimiliki kemudahan berbelanja yaitu 

konsumen dapat dengan mudah mempelajari dan memahami proses 

pembelian, konsumen dapat dengan mudah mengakses pembelian, 

konsumen merasa nyaman dalam proses pembelian produk secara online, 

dan konsumen mendapatkan kemudahan dalam melakukan pembayaran. 

Berdasarkan penilaian responden, bahwa konsumen dapat dengan mudah 

mengakses pembelian yang diberikan Shopeefood pada pengguna 
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Shopeefood di Daerah Yogyakarta sangat berpengaruh terhadap minat 

beli konsumen.  Hal ini ditunjukkan pada indikator yang memiliki skor 

tertinggi adalah indikator konsumen dapat dengan mudah mengakses 

pembelian dengan skor 493 dipernyataan nomor 6 (lihat pada bagian 

lampiran III jawaban dan tabulasi kuesioner), diantara indikator seperti 

konsumen dapat dengan mudah mempelajari dan memahami proses 

pembelian, konsumen merasa nyaman dalam proses pembelian produk 

secara online, dan konsumen mendapatkan kemudahan dalam melakukan 

pembayaran. 

Dalam variabel kemuadahan berbelanja, terdapat indikator terendah 

yaitu indikator konsumen merasa nyaman dalam proses pembelian 

produk secara onlinedengan nilai 482 dipernyataan nomor 7 (lihat pada 

bagian lampiran III jawaban dan tabulasi kuesioner). Hal ini menandakan 

bahwa pengguna Shopeefood Daerah Yoyakarta masih merasa kurang 

nyaman dalam proses pembelian produk secara online. 

Namun, secara kemudahan berbelanja yang diberikan Shopeefood 

pada pengguna Shopeefood di Daerah Yogyakarta tentunya sudah baik 

melalui indikator konsumen dapat dengan mudah mempelajari dan 

memahami proses pembelian, konsumen dapat dengan mudah mengakses 

pembelian, konsumen merasa nyaman dalam proses pembelian produk 

secara online, dan konsumen mendapatkan kemudahan dalam melakukan 

pembayaran. 
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3. Pengaruh Promosi (X₁) dan Kemudahan Berbelanja (X₂) terhadap Minat 

Beli Konsumen melalui Shopeefood (Y) 

Berdasarkan perhitungan dapat disimpulkan bahwa promosi (X₁) dan 

kemudahan berbelanja (X₂) dalam penelitian ini berpengaruh secara 

positif, menunjukkan bahwa variabel minat beli konsumen yang dapat 

dijelaskan oleh variabel promosi dan kemudahan berbelanja adalah 

sebesar 64,4%. Sedangkan sisanya sebesar 0,356 atau 35,6% dipengaruhi 

variabel lain. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan dari data tentang penilaian 

responden tentang Pengaruh Promosi dan Kemudahan Berbelanja terhadap 

Minat Beli Konsumen melalui Shopeefood di Daerah Yogyakarta, maka 

dapat ditarik kesimpulan, yaitu: 

1. Promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen melalui 

Shopeefood di Daerah Yogyakarta. 

2. Kemudahan berbelanja berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen melalui Shopeefood di Daerah Yogyakarta. 

3. Promosi dan kemudahan berbelanja secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli konsumen melalui Shopeefood di Daerah 

Yogyakarta. 

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan di atas, maka ada beberapa 

saran sebagai berikut: 

1. Untuk Perusahaan 

a. Diharapkan untuk perusahaan lebih disarankan untuk lebih gencar 

dalam melakukan promosi. Seperti semakin banyak potongan harga, 
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gratis ongkir, dan promosi lainnya sehingga semakin banyak pula 

pengguna Shopeefood di Daerah Yogyakarta. 

b. Shopeefood harus meningkatkan kemudahan berbelanja yang mudah 

dipahami, mudah dipelajari, mudah digunakan dan fleksibel sehingga 

membuat pengguna Shopeefood di Daerah Yogyakarta tidak 

mengalami kesulitan saat berbelanja. 

2. Untuk Peneliti 

Bagi peneliti selanjutnya, perlu dilakukan pengkajian dengan cara 

memperdalam atau mengembangkan variabel penelitian dengan sampel 

dan populasi yang lebih besar. Pengkajian ini diharapkan dapat 

menemukan hasil temuan baru yang dapat bermanfaat bagi 

pengembangan ilmu pengetahuan. 
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LAMPIRAN 

  



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN I 

KUESIONER PENELITIAN 

 

 

  



 
 

 
 

PENGARUH PROMOSI DAN KEMUDAHAN BERBELANJA 

TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN MELALUI 

SHOPEEFOOD 

Assalamu'alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 

Responden yang terhormat, perkenalkan saya: 

Nama : Sukmayati Putri 

NIM : 19001584 

Prodi : D-3 Manajemen 

Dengan hormat, 

Perkenankanlah saya mahasiswa STIB Kumala Nusa Yogyakarta meminta 

kesediaan Bapak, Ibu, Saudara/i untuk berpartisipasi dalam mengisi dan 

menjawab seluruh pertanyaan yangada dalam kuesioner ini.Penelitian ini 

digunakan untuk menyusun Tugas Akhir dengan judul "Pengaruh Promosi 

dan Kemudahan Berbelanja terhadap Minat Beli Konsumen melalui 

Shopeefood" untuk itu diharapkan para responden dapat memberikan jawaban 

yang sebenar-benarnyademi membantu keberhasilan penelitian ini. Atas 

waktu dan kesediaannya, saya ucapkan terima kasih dan semoga penelitian ini 

bermanfaat bagi kita semua. 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

1. Petunjuk Pengisian 

a. Pengisian dilakukan dengan milih opsi pilihan pada jawaban yang 

menurut Bapak/Ibu/Saudara/i sesuai. 

b. Keterangan Jawaban: 

Skor Kategori 

1 Sangat Tidak Setuju 

2 Tidak setuju 

3 Netral 

4 Setuju 

5 Sangat Setuju 

 

2. Screening 

Apakah anda berdomisili di Yogyakarta dan mengunduh aplikasi 

Shopee? Jika anda memililih opsi "Ya" maka anda bisa 

menjawabpertanyaan-pertanyaan selanjutnya, dan jika anda memilih opsi 

"Tidak" makaanda tidak bisa melanjutkan pengisian kuesioner ini. 

3. Identitas Responden 

a. Nama  : 

b. Jenis Kelamin : 

o Laki-laki 

o Perempuan 

c. Usia  : 

o < 20 tahun 

o 20 - 30 tahun 

o > 30 tahun 

 



 
 

 
 

d. Status 

o Pelajar 

o Mahasiswa 

o Pekerja 

o Lainnya 

e. Penghasilan 

o < Rp. 1.000.000; 

o Rp. 1.000.000; - Rp. 2.000.000 

o > Rp. 2.000.000 

  



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN II 

PERNYATAAN KUESIONER 

 

 

  



 
 

 
 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

 Promosi  

1 Iklan  di media sosial 

Shopeefood sangat berguna 

dalam memberi informasi. 

     

2 Syarat dan ketentuan promosi di 

aplikasi Shopeefood jelas. 

     

3 Promosi yang diberikan 

Shopeefood membuat saya 

tertarik untuk mencoba. 

     

4 Shopeefood menwarkan paket 

bundling dibawah harga normal 

     

Kemudahan Berbelanja 

1 Proses pembelian di aplikasi 

Shopeefood mudah dipahami dan 

dipelajari. 

     

2 Saya dapat dengan mudah 

mengakses pembelian di aplikasi 

Shopeefood. 

     

3 Saya merasa nyaman 

menggunakan aplikasi 

Shopeefood. 

     

4 Saya dapat dengan mudah 

melakukan transaksi pembayaran 

di aplikasi Shopeefood. 

     

 Minat Beli  

1 Saya melakukan pembelian 

makanan atau minuman melalui 

Shopeefood. 

     

2 Saya mereferensikan orang-orang 

terdekat saya melakukan 

pembelian makanan atau 

minuman melalui Shopeefood. 

     

3 Saya akan lebih berminat 

melakukan pembelian makanan 

atau minuman melalui 

Shopeefood, dibandingkan 

aplikasi lainnya. 

     

4 Saya ingin mencoba membeli 

makanan atau minuman di toko 

yang berbeda di aplikasi 

Shopeefood. 

     

  



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN III 

JAWABAN DAN TABULASI KUESIONER 

 

 

  



 
 

 
 

1. Jawaban dan Tabulasi Kuesioner Promosi 

Responden 
Promosi 

Total 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 

1 5 5 5 5 20 

2 3 3 3 3 12 

3 5 5 5 5 20 

4 3 4 3 3 13 

5 5 5 5 4 19 

6 5 5 5 5 20 

7 4 5 4 3 16 

8 5 4 4 5 18 

9 4 4 4 4 16 

10 4 4 4 4 16 

11 4 4 4 3 15 

12 5 5 5 5 20 

13 3 4 4 4 15 

14 3 3 3 3 12 

15 5 4 5 3 17 

16 4 4 4 3 15 

17 5 5 5 5 20 

18 4 4 4 4 16 

19 5 5 5 5 20 

20 5 5 5 5 20 

21 3 2 4 4 13 

22 3 2 5 4 14 

23 2 3 2 2 9 

24 5 5 5 5 20 

25 5 5 5 5 20 

26 3 3 4 3 13 

27 4 5 5 5 19 

28 4 3 4 3 14 

29 3 4 5 4 16 

30 3 4 5 5 17 

31 5 5 5 5 20 

32 5 5 5 5 20 

33 4 4 4 3 15 

34 4 4 5 4 17 

35 5 5 5 5 20 

36 5 5 5 5 20 

37 4 3 5 3 15 

38 3 1 5 4 13 

39 5 5 5 5 20 

40 3 5 4 4 16 

41 4 4 4 3 15 



 
 

 
 

42 4 4 4 4 16 

43 4 4 3 5 16 

44 5 5 5 5 20 

45 2 4 5 3 14 

46 4 4 4 3 15 

47 5 5 5 5 20 

48 5 5 5 5 20 

49 2 4 4 3 13 

50 4 4 5 4 17 

51 4 3 4 3 14 

52 5 5 5 5 20 

53 5 5 4 4 18 

54 5 4 4 3 16 

55 4 5 4 3 16 

56 5 5 5 5 20 

57 5 5 5 5 20 

58 4 4 4 3 15 

59 5 5 4 5 19 

60 5 5 4 5 19 

61 3 2 5 5 15 

62 4 4 3 4 15 

63 2 5 5 4 16 

64 5 4 5 4 18 

65 3 3 4 3 13 

66 5 4 3 4 16 

67 4 3 4 3 14 

68 4 3 3 4 14 

69 5 3 5 4 17 

70 3 4 2 2 11 

71 3 2 2 4 11 

72 3 3 3 3 12 

73 4 5 5 3 17 

74 4 4 4 4 16 

75 4 4 4 4 16 

76 5 5 5 5 20 

77 5 5 5 4 19 

78 5 5 5 5 20 

79 5 4 5 4 18 

80 5 5 5 5 20 

81 5 5 5 5 20 

82 3 4 5 4 16 

83 4 5 5 4 18 

84 5 5 5 5 20 

85 5 5 5 5 20 

86 5 5 5 5 20 



 
 

 
 

87 5 4 4 5 18 

88 4 4 4 4 16 

89 5 5 5 5 20 

90 5 5 5 5 20 

91 5 5 5 5 20 

92 5 5 5 5 20 

93 5 5 5 5 20 

94 5 5 5 5 20 

95 4 4 4 4 16 

96 5 5 5 5 20 

97 5 5 5 5 20 

98 5 5 5 5 20 

99 4 4 3 3 14 

100 4 4 5 5 18 

101 3 4 4 5 16 

102 2 5 5 5 17 

103 5 5 5 5 20 

104 5 5 5 5 20 

105 5 5 5 5 20 

106 5 5 5 4 19 

107 3 4 5 5 17 

108 5 4 4 4 17 

109 5 5 5 5 20 

110 5 5 4 5 19 

Jumlah 467 472 489 465  

 

2. Jawaban dan Tabulasi Kuesioner Kemudahan Berbelanja 

Responden 
Kemudahan Berbelanja 

Total 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 

1 5 5 5 5 20 

2 3 3 3 3 12 

3 5 5 4 5 19 

4 4 4 3 3 14 

5 3 5 5 5 18 

6 5 5 5 5 20 

7 4 5 4 5 18 

8 4 5 5 4 18 

9 4 4 4 4 16 

10 3 4 4 3 14 

11 4 5 5 5 19 

12 5 5 5 5 20 

13 4 4 4 4 16 

14 3 3 4 3 13 



 
 

 
 

15 4 5 4 4 17 

16 3 4 4 4 15 

17 5 5 5 5 20 

18 3 4 4 4 15 

19 5 5 5 5 20 

20 5 5 5 5 20 

21 5 4 5 4 18 

22 5 5 5 5 20 

23 3 4 3 3 13 

24 5 5 5 5 20 

25 5 5 4 4 18 

26 2 4 4 4 14 

27 5 5 5 5 20 

28 4 4 4 4 16 

29 5 5 5 4 19 

30 5 4 5 5 19 

31 4 3 3 4 14 

32 5 5 5 5 20 

33 3 3 4 4 14 

34 5 4 4 5 18 

35 5 5 5 5 20 

36 3 4 3 4 14 

37 4 5 5 5 19 

38 3 5 3 4 15 

39 5 5 5 5 20 

40 5 4 5 5 19 

41 4 4 4 4 16 

42 5 5 4 3 17 

43 5 4 4 3 16 

44 5 5 5 5 20 

45 5 4 5 5 19 

46 4 4 4 4 16 

47 5 5 5 5 20 

48 5 5 5 5 20 

49 4 4 3 3 14 

50 5 4 4 4 17 

51 5 4 3 4 16 

52 5 5 5 5 20 

53 4 4 4 4 16 

54 4 4 4 4 16 

55 5 5 5 5 20 

56 5 5 5 5 20 

57 4 4 4 4 16 

58 4 4 5 5 18 

59 4 4 5 5 18 



 
 

 
 

60 5 4 5 5 19 

61 4 5 3 3 15 

62 4 4 3 3 14 

63 4 4 3 3 14 

64 4 5 4 5 18 

65 4 4 4 4 16 

66 2 5 3 4 14 

67 3 3 3 4 13 

68 4 5 4 5 18 

69 5 5 5 5 20 

70 5 4 3 4 16 

71 4 4 4 3 15 

72 3 3 3 3 12 

73 5 5 4 5 19 

74 4 4 4 4 16 

75 4 4 4 4 16 

76 4 4 3 4 15 

77 5 5 5 4 19 

78 5 5 5 5 20 

79 5 5 4 4 18 

80 5 5 5 5 20 

81 5 5 5 5 20 

82 5 3 5 5 18 

83 4 4 4 5 17 

84 5 5 5 5 20 

85 5 5 5 5 20 

86 5 5 5 5 20 

87 4 3 5 4 16 

88 4 4 4 4 16 

89 5 5 5 5 20 

90 5 5 5 5 20 

91 5 5 5 5 20 

92 5 5 5 5 20 

93 5 5 5 5 20 

94 5 5 5 5 20 

95 4 4 4 4 16 

96 5 5 5 5 20 

97 5 5 5 5 20 

98 5 5 5 5 20 

99 4 4 4 4 16 

100 4 5 5 5 19 

101 4 4 4 4 16 

102 5 5 5 5 20 

103 5 5 5 5 20 

104 5 5 5 5 20 



 
 

 
 

105 5 5 5 5 20 

106 4 5 5 5 19 

107 5 5 5 5 20 

108 5 4 4 5 18 

109 5 5 5 5 20 

110 4 5 5 5 19 

Jumlah 483 493 482 488  

 

3. Jawaban dan Tabulasi Kuesioner Minat Beli Konsumen 

Responden 
Minat Beli Konsumen 

Total 
Y1 Y2 Y3 Y4 

1 5 5 5 5 20 

2 3 3 3 3 12 

3 4 4 5 5 18 

4 3 2 2 3 10 

5 3 5 5 5 18 

6 5 5 5 5 20 

7 4 3 3 4 14 

8 4 4 3 4 15 

9 4 4 3 4 15 

10 3 3 3 3 12 

11 5 3 4 4 16 

12 5 5 5 5 20 

13 5 4 4 4 17 

14 3 3 3 3 12 

15 5 4 5 4 18 

16 4 3 3 3 13 

17 5 5 5 5 20 

18 4 4 3 4 15 

19 5 5 5 5 20 

20 5 5 5 5 20 

21 4 4 3 3 14 

22 5 4 4 3 16 

23 3 3 2 3 11 

24 5 5 5 5 20 

25 5 4 3 4 16 

26 3 4 3 3 13 

27 5 5 5 5 20 

28 4 4 2 5 15 

29 5 4 5 4 18 

30 4 3 4 4 15 

31 4 3 4 5 16 

32 5 5 5 5 20 



 
 

 
 

33 4 4 4 4 16 

34 5 4 4 5 18 

35 5 5 5 5 20 

36 3 2 3 3 11 

37 5 5 5 5 20 

38 5 5 5 5 20 

39 5 5 5 5 20 

40 4 4 4 4 16 

41 4 4 4 4 16 

42 4 4 3 3 14 

43 4 4 4 5 17 

44 5 5 5 5 20 

45 5 3 3 4 15 

46 4 4 4 3 15 

47 5 5 5 5 20 

48 5 5 5 5 20 

49 3 4 3 3 13 

50 4 4 4 4 16 

51 2 3 4 5 14 

52 5 5 5 5 20 

53 4 3 4 4 15 

54 4 4 4 4 16 

55 3 4 4 5 16 

56 5 5 5 5 20 

57 4 4 5 5 18 

58 4 4 4 3 15 

59 4 5 5 4 18 

60 5 4 5 5 19 

61 2 5 4 2 13 

62 2 4 2 4 12 

63 4 4 3 3 14 

64 4 4 4 4 16 

65 3 4 4 3 14 

66 3 2 5 3 13 

67 4 2 2 3 11 

68 4 2 3 1 10 

69 5 4 5 5 19 

70 4 5 3 5 17 

71 3 3 3 3 12 

72 3 3 3 3 12 

73 4 4 4 4 16 

74 4 3 3 3 13 

75 4 4 4 4 16 

76 3 4 5 3 15 

77 4 5 5 1 15 



 
 

 
 

78 5 5 5 5 20 

79 5 4 4 4 17 

80 5 5 5 5 20 

81 5 5 5 5 20 

82 5 4 4 3 16 

83 4 5 5 4 18 

84 5 4 4 4 17 

85 5 5 5 5 20 

86 5 5 5 5 20 

87 4 3 5 4 16 

88 4 4 4 4 16 

89 5 5 5 5 20 

90 5 5 5 5 20 

91 5 5 5 5 20 

92 5 5 5 5 20 

93 5 5 5 5 20 

94 5 5 5 5 20 

95 4 4 4 4 16 

96 5 5 5 5 20 

97 5 5 5 5 20 

98 4 4 3 5 16 

99 4 3 3 3 13 

100 4 3 4 3 14 

101 2 3 3 4 12 

102 5 5 5 5 20 

103 5 5 5 3 18 

104 5 5 5 5 20 

105 5 4 3 3 15 

106 5 5 4 3 17 

107 5 4 5 4 18 

108 4 4 4 4 16 

109 5 5 5 3 18 

110 4 3 4 4 15 

Jumlah 468 452 454 449  

 

 

 

 

 

  



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN IV 

HASIL UJI KUALITAS INSTRUMEN 

 

 

  



 
 

 
 

2. Uji Validitas 

 

Promosi 

  X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 Total 

X1.1 Pearson 

Correlation 

1 .598
**

 .441
**

 .560
**

 .816
**

 

Sig. (2-tailed)   0,000 0,000 0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

X1.2 Pearson 

Correlation 

.598
**

 1 .481
**

 .540
**

 .816
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000   0,000 0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

X1.3 Pearson 

Correlation 

.441
**

 .481
**

 1 .606
**

 .764
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000   0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

X1.4 Pearson 

Correlation 

.560
**

 .540
**

 .606
**

 1 .835
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,000   0,000 

N 110 110 110 110 110 

Total Pearson 

Correlation 

.816
**

 .816
**

 .764
**

 .835
**

 1 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,000 0,000   

N 110 110 110 110 110 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

  



 
 

 
 

Kemudahan Berbelanja 

  X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 Total 

X2.1 Pearson 

Correlation 

1 .506
**

 .609
**

 .561
**

 .812
**

 

Sig. (2-tailed)   0,000 0,000 0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

X2.2 Pearson 

Correlation 

.506
**

 1 .553
**

 .580
**

 .774
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000   0,000 0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

X2.3 Pearson 

Correlation 

.609
**

 .553
**

 1 .770
**

 .882
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000   0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

X2.4 Pearson 

Correlation 

.561
**

 .580
**

 .770
**

 1 .871
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,000   0,000 

N 110 110 110 110 110 

Total Pearson 

Correlation 

.812
**

 .774
**

 .882
**

 .871
**

 1 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,000 0,000   

N 110 110 110 110 110 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

  



 
 

 
 

Minat Beli Konsumen  

  Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Total 

Y.1 Pearson Correlation 1 .565
**

 .583
**

 .480
**

 .791
**

 

Sig. (2-tailed)   0,000 0,000 0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

Y.2 Pearson Correlation .565
**

 1 .678
**

 .545
**

 .847
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000   0,000 0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

Y.3 Pearson Correlation .583
**

 .678
**

 1 .529
**

 .853
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000   0,000 0,000 

N 110 110 110 110 110 

Y.4 Pearson Correlation .480
**

 .545
**

 .529
**

 1 .788
**

 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,000   0,000 

N 110 110 110 110 110 

Total Pearson Correlation .791
**

 .847
**

 .853
**

 .788
**

 1 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,000 0,000   

N 110 110 110 110 110 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

  



 
 

 
 

3. Uji Reliabilitas 

 

 

 

 

 

Kemudahan 

Cronbach's Alpha 

N of 

Items 

0,855 4 

 

 

 

 

 

Minat Beli 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

0,836 4 

  

Promosi 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

0,822 4 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN V 

Hasil Uji Hipotesis dan Analisa Data 

 

  



 
 

 
 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .806
a
 0.650 0.644 1.73729 

 

 

ANNOVA 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 599.975 2 299.987 99.394 <,001
b
 

Residual 322.944 107 3.018     

Total 922.918 109       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Coefficients 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) -1.278 1.283   -0.996 0.322 

X1 0.339 0.085 0.319 3.963 0.000 

X2 0.680 0.099 0.550 6.834 0.000 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN VI 

TABEL NILAI KRITIS KORELASI R DAN TITIK PERSENTASE 

DISTRIBUSI F  

 

 



 
 

 
 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

  

 


