ik ekonomi vang tidak lepas dari
kebutuhan yang ber terh oo s dipenubi. Untuk memenuhi
[ an baik berupa tenaga,

manusia dituntut untuk
{'dil el digital seperti
‘dan informasi bﬂt}ﬁlﬂl
L hisnis semokin

lig “zant. i
pesat, sehingoa melahirkan para

B N8 di berbagai
i tangea, makonan dan
iy . ! dengkapan elektronik, dan
lain-lain. Semua bamng tersebut kini dijual dengan mudah secara onfine
melali website alatpun akun media soma, .

Di sisi lain, dengan adanya kemajuan teknolog komunikasi dan informasi
pelaku bisnis onlime kinl sangat dipermudah dengan adanya website gratis
untuk mendaftar dan berjualar langsung tanpa di pungut bisyn (Herdiana,
2017). Salah satunya adalsh plagform ecommerce marketplace shopee. Shoppe



merupakan salah satu ecommerce yang terus meningkat di Indonesia, shopee
lebih fokus pada plagform mobife sehingga pengguna lebih mudah untuk
mencar, berbelanja, dan berjualan langsung melalui ponsel. Shopee adalah
situs ecommerce vang berkantor pusat di Singapura di bawah noungan SEA
Group (sebelummya dikenal dengan nama Garena). yang didirikan pada 2009

' ik dlﬂmgnpunpachlnhflmlﬂlﬁ

Pukul 09:26 WIB)

Dani table di atas dapat kita Hhat bahwa di Indonesia menurut situs iPrice,
rata-rata pengunjung aplikasi Shopee mencapai 96 juta lebih pengguna. Shopee
menempati tingkal pertama di PloyStore dan AppStore, Shopee dikunjungi



sebanyak 486.100 di Twirrer, 5.9 juta pengunjung di fnstagram, dan |88 juta
pengunjung di Facebook. Disusul dengan nomer urutan ke dua yaitu Tokopedia

dengan rata-rata jumlah pengunjung mencapai 84 juta, tokopedia menempati
nomer urutnn ke dua di dppSire dan ke empat pada PlaySiore, Tokopedia

dan penuh semangnt. M ;
dun menjangkau Shopee dengon penggemar Stray Kids maupun fans K-Pop
yang lebih huas lagi” (Komarudin, 2020)



Gambar 1.2
Stray Kids sebagal Brand Ambassador Shopee Terbarn

I Shnprn:
“e 19
BIG SALE

HEDGAME

AY !

T 10 aE R PR E ]

TLITBIG SALE | 10 OKT - 11 NOY

(Sumber : https:/‘www.iputané.com/lifestyle/read 44001 83/shopee-hig-sale-
FIEEtunjuk-stray-kids-sebagai-brand-ambassador-terbarud diakses pada 04
Desember 2020 Pukul 10.31 WIBY

Selain ftu shopee jugn rutin mengikutl svenr seperti Harbolnas {Hari Beli
Onlime N’ﬁmﬁlr Shopes memberikan promo hebolisaat evenr tarsebut, seperti
bigz tale. flash sale, coshback voucher diskom, grtis ongldr dan lain
sebagninys, Pada tahun 2020 ini shopee mengadakan evens 9.9 Super shopping
day, Shopee menggeiar kampanye puncak Rp 1 bagian dari program bertajuk
Super Shoping Day 9.9 yang diadnkan pads tanggal 9 bulan 9., evenr 1111 Big
sale, Promosi besar-bessran di Shopee 11,11 Big Sale dengan begitu banyak
dan beragamnyn aneka promo yang disdakan pada tanggal 11 bulan 11, dan
pada puncak kmnahndmwtpnﬁldi promo terakhir di akhir tahun
2020 shopee menggelar event 12.12 Birthday sale pada tanggal 12 bulan 12

Big Sale merupakan strategl ecommerce untuk menawarkan berbagai
penawsran super selama 30 hari berturut-turut yang bertujuan untuk memberi-
kan kemudahan dan menaikkan daya beli masyarakat di tengah masa sulit in.

Pengguna dapat menitkmati tiga penawaran utama, antara lain:



I, Pengguna dapat menggunakan metode pembayaran cash on delivery
dan nikmati gratis ongkos kirim tanpa minimum belanja.

2. Mendapatkan diskon hingga 50 persen untuk beragam jenis produk
favorit dari brand dan toko pilihan.

3. Belanja secarn comtoctlesse di  merchant-merchant  pilihan - dari

i ; \ i BELANJA seperti Burger King.
degan Rpl mulai dari 1-11

I L oleh Chiel Exiedi ] n'.'
san 11,17 Big Sale mencerminkah i yang berkelanjutan
ree di wilaysh ini dan besam i
o dan pembeli. Disaat lanskap b
m‘gﬂmﬂhuhﬁhmmrikdmb{mmnfaa men. D
ni, kami juga beruntung dapat membe i

Al Big E&m‘m Kami sangatl ber

1. Balikan p ang p i dalam 11.11 Big Sale
mengalomi peningkatan. 10| fingkan hari biasa, hal ini
dan pelaku UMKM (IndoTelko, Iﬂma} Sﬂbl.gnnnm yang dinyatakan oleh
Direktur Shopee Indonesia Handhika Jahja “UMEKM di Indonesia, secara tidok
fangsung merupakan salah satu bagian penting vang turut mendorong
perputaran roda perckonomian Indonesin. sehinggn kami sangat berterimakasih
telah menjadi pihak yang dipercaya untuk berkolaborasi secara berkelanjutan



dengan berbagai pihak Kementrian dan Instansi Pemenntah selama satu tahun
ke belakang. bergotong rovong menciptakan ekosistem yang berpihak pada

para pelaku bisnis kecil dan menengah. Kami berharap, shopee dapat senantiasa
memberikan perfoma yang optimal :lmpmgrmn—pmgrmu pendukung UMEM
binaan kami agar dapat secara Bfe!d:l merenli

OKE, YES), POS Kilat Khusus, Stan
Ekspress (REG dan HALU), dan Grs

pengirimannya dengin’
€XF) atou dijemput

Mengingat di era digital seperti saat ini sudah banvak ditemui konsumen
yang melakukan pembelian secara online, khususnya melalui marketplace
shopee. Selain hemat waktu konsumen juga dipermudahkan dengan berbagai
fitur yang membuatnys merasa aman dan nyaman dalam berbelanja.



Kenyamanan yang didapatkan ketika berbelanja melalui marketplace shopee
adalah dapat menarik uangnya kembali apabila selfer tidak mengirimkan barang
vang telah dibayar serta dapat memantau barang yang dibeli melalw aplikasi
shopee atau Seller Centre sehingga konsumen dspal mengestimasi kapan
sampainya paket yang akan diterims

LE LA
Wilrna mainh ariinl nRMIm KEeg e

tl bukan hoodis -
| dan Ga wﬂ.ﬂuw oy

[ ]

JE=SEATT 1T ) e M eI

{ Sumber : www.shopee.co.id diakses pada 20 Maret 2021
Pukul 21:11 WIB)



Hal tersebut sejalan dengan ulasan buver yang telah melakukan
pembelian berupa sweater crop hodie lengan panjang New York dengan
memberikan wlasan bahwa “Wama sudah sesuai namun kurang sesuai sama
pesanan, tidak ada tali dan juga bukan sweater crop hodie, semoga kedepannya
lebih teliti lagi dan tidak keliru”.

Sancat momesoewnkan packing e, tdnk paol peagaman b
e lanigaung msukin kmerdus, dan jadl pe ‘
:y?m %M“‘Iﬁh!;;ﬁlmﬂﬂ

. cpendapat dengan ulasan uniiey ganesha yang
telah melakukan pembelian prody T e Susu kaleng Gold White
dengan ulasan produk menyatakan bahwa “Sangat mengecewakan packimgnya,
tidak pakai pengaman bubble warp Cuma kaleng langsung di masukin kardus
dan jadi penyok-penyok kalengnya, jelas untuk sekelas afficial store dan shope
mall ini buruk selali™.



Hal tersebut dapmt diketahui dari penilaian pasca pembelian oleh
konsumen sehingga membuat beberapa calon pembeli di markeiplace shopee
harus memperhatikan penilaian dor produk yang dijual sebelum melakukan
pembelian,

Disisi lain, meningkatm
penting _uritul

‘konsumen vang berbelanja melalui
 yiing diperjualbelikan sangatlah
mbeli tidak dapat melihat dan

.-‘-; il chingga nantinya

terimm. Pembelian omline

2 ke toko yang ingin dituju. Keputusan'pes Halah tindakan dari
n uniuk mou membeli atau tidak terhadap prod erbagal faktor
dikenal olch masyarakat (Riadi, 2020),

nkior perfama yang mempengaruhi cep
potengan harga (diskon), Bagi konsumen dis

memberikan dampak. pesitif_bagi s memberikan diskon dapat
meningkatkan penjualan produk pada toko tersebu

Selain potongan harga (diskon) faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelion adalah kualitas produk. Menurut Tiiptono kualitas produk
merupakan suatu penilaisn  konsumen terhadap suatuw  kelebihun atan
keistimewaan produk (Tjiptono, 2008: 25). Suatu produk dapat dikatakan



berkualitas apabila barang yang diterima dapat berfungsi dengan sebagainuana
mestinya dan produk yang diterima sesuni expetasi konsumen sama seperti apa
vang telah dilibatnya pada deskripsi produk di markeiplace yang digunakan
sebelum dilakukannya pembelian.

Berdasarkan uraian yvang te

keputusan pembellan

1.3.2 Manfaat Penclitian

a. Kegunaan Praktis

Peneliti berharap hasil penelitian ini dopat digunakan sebagai
bahan referensi dalam membuat kebijakan yang berkaitan dengan

10



faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelisn terhadap
markeiplace shopee terutama dalam segi diskon dan kualitas produk
sehingga peneliti berharap dapat membawa perusahaan dan pihak yang
bersangkutan ke arah yang lebih baik lagi.




1.4  Tinjanan Pustaka
1.4.1 State Of the Art

Penelitian terdabmlu digunakan sebagai acuan untuk menemukan

beberapa hal yang dapat dijadikan sebagai dasar dan perbandingan yang

berhubungan dengan teori sistemati

Fitri Nur
Anggraini dan T

anbnhu?mmni‘-

Pengaruh Gaya Hidup
dan Diskon Terhadap

metode angka_t L
teknik analisis data  yang

Jifian ini menjelaskan
E-CETImeree
engaruhi oleh variabel harga,
r sisa sebanyak 36% yang
dipengaruhi dari variabel lainnya di luar
penelitian i, misalnya vanabel kualitas
informasi, persepsi resiko, dan promosi,
Pendekatan  yang  digunakan  dalam
penelitian im  adalah  pendekatan

L 'i:i.ll 1H

12




Sudarwanto

Tahun :
2020

Keputusan Pembelian
Produk McDonald's di
Surabaya

"= | analisis regresi linier berganda.

kuantitatif, teknik pengumpulan data
menggunikon metode angkel kuisoner
sedangkan teknik analisis data yang
digunakan adalah menggunakan teknik

itam penelitian ini membukiikan
imyn nilai signifikansi diskon

Hasil dalam penelitisn ini membukti-
kan bahwa adanya pengaruh Kualitas
Produk (X1) dan Harga (X:2) terhadap

minat beli fash sate. Hal ini ditunjukan

13



dengan hasil wi t untuk variabel
Kualitas Produk (X1) sebesar 2458 dan
untuk variable Harga (Xz) sebesar
3,977, Secara simultan {bersama-sama)
Kualitas Produk dan Harga berpengaruh

. 1 sebasar 37 5%

aniabel lain diluar  model
tiga indikator yang

gunakan  dalam  variabel  diskon,
indikator diskon diluar musim memiliki
grand mean paling tinggi yaitu sebesar
3,B8. Hal ini berarti bahwa indikator
diskon diluar musim memberikan

14




konsumen untuk membeli tiket pesawal
dengan harga diskon.

Eﬁhwadiskﬂnaﬁmhargn upokan peng
Iﬂﬁmlapsnﬂmhnmugalﬂnpmc}uk gan empo vang telsh

sekaligus. Be a kilegui prc ng merusak din sendir
dengan ol RRRRIRRRIOR MR 1, Khusisaya cepat
memberi diskon untuk menutup penjuslan. Tetapi berita akan
menyebar dengan cepat bahwa harga resmi perusahaan bersifat
“lunzk”, dan diskon menjadi sesuatu vang umum. Diskon menurunkan
presepsi nilai sebuah penawaran (Keller, 2009: 92),




b. Faktor yang mempengaruhi diskon
Ads  beberapa fakior yang mempengaruhi  perusahaan
memberikan potongan harga (diskon) kepada produk yang dijuatnya.
Menurut (Alma, 2000: 132) ada beberapa hal yang menyebabkan

Dalam dunia usashn seperti ssat ini. terdapat berbagai macam
diskon yang digunakan perusahaan untuk menarik perhatian konsumen
m@tmgkﬁnﬁmmhﬂimmmmw
segera. Menumt Philip Kotler beranggapan bahwa ada beberapa
macam diskon vaitu :

16



I. Diskon Tunai, merupakan pengurangan harga bagi pembeli
vang membayar tagihan tepat waktu. Contoh umum adalah
“2/10, met 30", yang artinya adalah pembayaran jatuh tempo
dalam waktu 30 hari dan bahwa pembeli bisa mendapatkan
pengurangan harga2%: bila membayar tagihan dalam waktu

iskon Kuantitas, pengurangan harga kepada mereka yang

e hesa _ ! nhnya adalah 570 per wnit

Sl Vet Kocid dagkod 00 W89 per wnit wuntik

00 wnit atau Jebih iskon kuantitas harus

boleh melebili  penghematan penjualan.  Diskon

atay pada sjumlsh unit yang dipesan Sepanjang peri
tertentu.

oleh produsen kepada anggota saluran

Jika mereka
penjualan,
i 1% TN "

( n setiap saluran.

n hatga kepada mercka yang

r musim., Hotel, motel dan

maskapai penerbangan menawarkan diskon musiman dalam

periode penjualan yang lambat.

5, Insentif (allowance), pembayaran ekstra dirancang untuk
khusus. Insentif pertukaran diberikon karena mengembali-
kan produk lama ketika membeli barang barw. Insentif
promosi memben penghargasn kepada penvalur karena telah

17



(Keller, 2000: 93).
. Indikator diskon

Menurut (Sutisna. 2002: 300) potongan harga adalah

18



1.4.3 Kualitas Produk

8. Pengertian Kualitas Produk

Menurut (Amstrong, 2008: 266) produk merupakan segala
sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk dapat memenuhi kebutuhan
vinar ;..__"_ : [Limakrisna, 2001: 10} produk

LT ang 2TSE [YSE K i M HANgKD menurut

) il & ..._“.":_ sepaly 117t yang dﬂpﬂ.l.

n produsen untuk dapat diper aminta, dicari, dibeli,
-Qﬂllkﬂ.ﬂ, A1z dlkﬂﬂ.ﬁ'l:ﬂ:ll[l — Jg

kebutuhan atau km Pﬂﬂf yang b

isi menurut ahli diatas, dupat ditarik k :

MFMWMJM&WE& o

i kebutuhan konsumen ataupun pelanggan

ik dop barang tersebut.
produl :1I'-'|;|:-I| kemampuan
l: keseluruhan durabiliad rel B ketopatan, kemudahan
pengoprasially dam. repafs produk juga amribut produk lainnya.
Kunlﬂaspmdukmempukmhultemmhngynnghmdzperhnﬁkm
oleh setiap perusahasn supaya produk dapat bersming dipasaran.
Konsumen selalu ingin mendapatkan produk yang diingnkan
berkualitas setara dengan nilai apa yang telah dibayarkannya. Oleh
karena itu jika perusahaan dapat memberikan apa yang diinginkan oleh

13



konsumen maka perusahaan tersebut secara tidak langsung dapat
menambah jumlah konsumen.

b. Faktor yang mempengaruhi kualitas produk

Bertambahnya jumlah perssingan di dalam berbagai
bidang seiring dengan fukruasi ekonomi dunia menyebabkan
menurunnya  batas keuntungan. Pada woktu yang sama,
kebutuhan akan otomatisasi dan ketepatan strategi menyebab-
kan pengeluaran biaya dengan jumlah yang besar untuk

20



proses dan perlengkapan yang baru. Penambahan investasi
pabrik yang dibayar dengon naiknya jumlah produktivites
menimbulkan kerugian dalam jumlah yang besar dalam
memproduksi, hal tersebut disebabkan oleh barung perkiraan
dan pmgnlangnn v -=. }mlg sungnt Serius. Keuynlann ini

sampajdlmngmknnmmmmﬁqndlhlﬁanterpmuugchn
keseluruhan produk. Hal ini membuat beban manajemen
puncak semakin kesulitan dalam mengalokasikan tangmung
jawab yang tepat untuk mengevaluasi penyimpangan dari
standar kualitas.



4. Man (Manusia)

Perumbuhan yvang cepar dalam itmu pengetahuan teknis
dan pembuatan seluruh bidang baru seperti elektronika
komputer, menciptakan permintzan dalam jumlah besar akan

Karena biaya produksi dan persvaratan kualitas, para
vang lebih ketat dar yang sebelumnya. Akibatnya spesifikasi



bahan menjadi lebih ketat dan keberagaman bahan menjadi
lebih besar.

7. Machine and Mecanization (Mesin dan Mekanik)

iJﬂmmnﬁlﬂLﬂhﬂﬂ.t,hpﬂlmhudmbﬂﬁfﬂtpﬂlﬂmﬂ]m:g
mendasari keputusan yang mengarahkan pada masa depan
bisni

23



9, Mounting Product Requirement { Persyaratan Proses Produksi)

Kemajuan perancangan produk yang semakin pesat
membutuhkan pengendalian yang lebih ketat dalam seluruh
mmmm:mmmm

produlk. Apnhjlnmlufnatummaugudukm&ahsmudnr
maka fitur perlu ditambahkan untuk menambah kualitas
prosduk.

24



3. Reliability (Kehandalan)

kemungkinan suatu produk mampu bekerja memuaskan atau
tidak sertn keberhasilan menjalankan  fungsinva - selama




1.4.4 Keputusan Pembellan

. Pengertian keputusan pembelian

Keputmnpeﬂbehiumﬂ!plhhhnd:kmpugdlhhﬂmuleh
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Gambar 1.5
Tahap-Tahap Keputusan Pembelian

ENCEALE LS

Jilid | Edisi 12 Philip Kotler dan

pada faktor kekuatan dorongan kebutuhannya. bonyaknya
informasi  yang telah  diketahui, kemudahan dalam
memperoleh  informasi  tambahan, penilaian  terhadap
informasi tambahan dan kepuasan apa saja yang diperoleh

27



dari kegiatan mencari informasi tersebut, Melalui pengumpul-
an informasi, konsumen mampu mempelajari tentang merek
dan fitur dan Pl'ﬂdllk tersebut.

1. Penilaian Alternatif

lif metupakan tahap ketiga dari proses

mnma ealon embeli dapal mengguna-

nformasi untuk menyeleks berbagai merek alternatif
rdapal dalam serangkaian pilihan vang tersedia.

. Keptusan Pembelian

Keputusan pembelian konsumen dipengaru
mercka pilih. Seorang pembeli cenderung ak
ferdug

mampu memasok keyakinan dan evalasi yang memperkuat
pilihan pembeli agar merasa nyaman -
tersebut. Untuk itw tugas pemasar tidak berhenti pada pembeli
saja. Perusshaan harus dapat mengamati kepuasan pasca

28



pembelian, tindakan pasca pembelian. dan penggunaan
produk pasca pembelian. (Amstrong, 2008: 179),

«. Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

hKe]nlrgluhllhmgnmmpemhulﬂnphthanynhg
paling penting di dalam masyarakat, seperti suami, istri,
dan snak-anak.

c. Peran dan status, mempunyai arti bahwa peran terdiri dari
kegiatan yang diharapkan dapat dilakukan seseorang yang



ada di sekitamyn. Setiap peran membawa status vang
menghasilkan  penghargaan  yang  diberikan  oleh
maosyarakat.

3. Faktor Pribadi

;,rmg diww ﬂﬂllm perilakuny.
sehari-hari. Gaya hidup yang dimaksad me,
minat dan ppini.

4. Faktor Psikologi

a. Motivasi adalah kebutuhan dengan tekanan kuat yang

mendorong seseorang untuk dapat mencari kepussan atns
kebutuhan seseorang tersebut.

30



b. Persepsi adalah proses dimana seseorang memilih
mE““’». dﬂ m'mmm!ik“ i“fuﬂﬂﬂﬂ- unl'ui;
membentuk sebush gambaran dunia yang berarti.

c. Pembelajaran, maksudnva adalah ulekin, dabis

ndikator keputusan pembelian

Menurut (Kotler, 1995: 70) mengasum

Komunikasi pemasaran (marketing communication) adalah
sarana di mana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk,
dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung
tentang produk dan merek vang dijual (Firmansyah, 2020: 2). Menurut
(Tjiptono, 1995: 219) marketing communication adalah aktivitas

31



pemasaran yang berusaha menyebarkan nformasi, mempengaruhi/
membujuk, don mengingatkan passr sasaran atas perusshaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan foval pada produk
(Suvanto, 2007: 141) komunikesi pemasaran adalah salah satu dari

4. Promotion (Promosi), berarti aktivitas yang menyampaikan
manfaat produk dan membujuk pelanggan untuk membelinya

(Amstrong, 2008: 62).

32



¢. Model Promosi Pemasaran

Menurut (Amstrong. 2008: 116) terdapat lima model promosi

3. Promosi penjualan { sales promotion)

Merupakan salah satu bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan insentif yang dapat dirancang untuk merangsang

33



meningkatkan jumlah barang yang di beli pelanggan.

4. Hubungan masyarakat (public relation)




1.5 Hipotesls Penclitian

Hipotesis berasal dari kata hupo dan thesis. hupo artinya sementara
kebenaranmya dan thesis artinya pernyataan atau teori. Jadi hipotesis adalah
pemnyataan sementara yang akan J:Iun h-humrmn}u_ Hipotesis nol (Ho)

Ho: Diskon dan kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian di marketplace shopee,

E



1.6 Kerangka Kenseptual dan Definisl Operasional
L6.1 Kerangka Konseptual

Gambar 1.6

B e

Herdasarkan kerangks konseptual diatas maks dapat dijelaskan
bu]m‘nﬂ:lm penelitian ini memiliki dua varabel it | diskon biy
3 = o “ jl'ﬁih.l
n penclition. Penelitian ini
| Secara simultan.

a. Pengaruh diskon big sale 11.11 terhadap keputusan pembelian di

Potongan harga (diskon) menjadi daya tank tersendin bag
konsumen untuk membeli suatu produk di muarketplace shopee
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dikarenakan tawarka jar. Oleh
tlah tidak wajar.
i n sangi
o in calon konsumen
karena itu tidak %
akukan pembel _dilm:emhntﬂmittarhadappmﬂngm
:lgn{diakun];mlgdlberikm.
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L.l Operasional Variabel

Tabel 1.2
Operaslonal Variabel

a0 dalam membet

produk. _
¢, Membenkan rekomendasi

arang Iam.
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b, Sumber data

1. Dhuta Primer

Datlpﬂmermmnpakmdﬁhm:fmgdipa‘nhhdun

subyek vang mem alifae ds arakieris
ditetapkan oleh peneliti uniuk dapaldrpehgm'l dan kemudian ditarik
kesimpulan ( Sugivono, 2013 8().

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas
Ekonomi dan Sosial yang meliputi Program Studi Hmu Komunikasi



Universitas Amikom Yogyakarta yang pemah mengakses ataupun
berbelanja  melalui  marketplace shopee. Populasi ini diambil
berdasarkan alasan bahwa yang akan diuji adalah pengaruh diskon big
sale 1111 dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian di

. A ulasi dalam penelitian ini ditentukan
2017-2019 di Program Studi Tl

adatah populasi yang mempunyai sumber data vang tidak dapat
ditentukan batasannya secara kuantitatif. Oleh sebab itu besar populasi
tak terhingga hanya dapat dijelaskan secara kualitatif. (Bungin, 2009:
29)
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b, Sampel

Sampel yaitu bagian dari populasi (contoh) untuk dijadikan
sebagai bahan penclaahan dengan harapan contoh yang diambil dari
populasi tersebut dapat mewakili (representarif) terhadap populasinya
(Supangat, 2007 4), {Bugiyono, 2013: 81) Sampel adalah
bagian dari fumlahdan kar Bhyung dimiliki oleh populasi

amy 1 penclitian ini diaiBil, berdasarhn kriteria yang
telah ditentukan oleh peneliti yaitd mahasiswa Universitas Amikom
ogynkarh yang pernah mengakses '.'_3'3.3 betbelanja - melalui
¥ mmq‘&ﬂmm am. penelitian ini
'mwmﬁ"wm.,_ S8

saéem]:ukﬂlxs ntmpun goagle form yﬂhgmsumul:hpemﬂu
guna untuk mengetahui tanggapan dari responden. Menurut
{Tskandar, 2008: 77) kuisoner merupakon teknik pengumpulan
data vang paling efektif dan efisien apabila peneliti mengetahui
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variabel yang akan diukur dan mengerti apa yang diharapkan
dari responden,

Penyebaran kuesioner dalam penelition ini dilakukan

secara online dengan menggunakan bantuan google form supays

s alam mengisi jawaban dari beberapa

diberikan oleh peneliti. Alasan

kuesioner dalam penelitian

Setuju (S) Skor 4
Ragu-ragu (R) Skor 3
Tidak Setuju (TS) Skor 2
Sangat Tidak Setuju (STS) Skor |
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b. Metode Observasi {Pengamatan)

Observasi adalah pengamatan dan pencoiatan secam
sistematik terhadap fenomena yang tampak pada suatu objek
penelitian. Menurut (Tanzeh, 2009: 58) Observasi merupakan
metode pengumpulan data. yang menggunakan pengamatan

Tina k an vang. dapat dilaksanakan secam
alaim, penelitian ini penulis

adalah r hiniig hiarus berds di atas 0,05 hal ini dikarenakan jika nilai
pada r hitung lebih kecil dari 0,05 berarti item tersebut memiliki
hubungan yang lebih rendah dengan item-item lainnya dari pada
variabel yang diteliti sehingga item tersebut dapat dinyatakan tidak
valid



b. Uji reliabelitas

Uji religbilitas merupakon uji unuk memastikan apakah suatu
kuisoner penelitian yang dipergunakan untuk mengumpulkan data
reliable. Suatu kuesioner dikatakan reliable atau handal jika jawaban

Uji. heteroskedasites  dilakukan  dengan  tujuan  untuk
menentukan apskah model regresi tegadi ketidaksamaan variansi
dari residual saw observasi ke observasi lainnya. Diazar Analisis ©

a. Jika ada pola tertentu, seperti fitik-titk yang ada
membentuk pola tertentu yang teratur (bergelombang,



melebar, kemudian menyempit) maka mengindikasikan
heteroskedasitas.
b. Jika tidak ada pola vang jelas, serta titik-titik menyebar
diatns dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak
terjadi heteroskedasitas (Ghozali. 2013: 282).

bungan antara dua variable
iunjukkin arah hubungan antar vanable
dependen  dengan  varable independen. Varsble dependen
dinsumsikan ramdom/ stokastik, yang berarti mempunyai distribusi
probabilistic. Variable independen diasumsikan memiliki nilai tetap
{dalam pengambilan sampel yang berulang). Adapun bentuk
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persamaan regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian
ini adalah :

Y=a+hXi+bX:+e

dibutuhkan memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali,
2013:97). Adapun tingkat korelasi dan nilai R sebagai berikut

a7



Tabel 1.5
Tingkatan Korelasl dan Nilal

Uji F merupakon sarana pengujian untuk mengetahui
apakah variabel independen secara bersma-sama (simreltan )
berpengaruh  lerhadsp  varishel independen. Apabila milai
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signifikansi < (05 maka dapat dinyatakan wvanable bebas

berpengaruh secars simultan terhadap variable terikat {Ghozali,
2013; 98). Jika F lotung > F whle, maka Ho ditolak dan Ha
diterima, jika F hitung < F table maka Ho diterima dan Ha ditolak.

1.7.5 Lokasl dan Wakiu Penelitian

Penelition ini ditwjukan untuk pars konsumen ataupun pengguna
marketplace. shopee m‘engn sarana dalam berbelanjo melalui media
online Khususnyn bagi mahasiswa Program studi lmu Komunikasi
Universitas  Amikom Yogyakarta onghatan EhITelul‘:‘. Waktu uniuk
‘mengumpulkan data dalom penelitim mi  dilaksanakan pada bulan

November 2020 s.d Maret 2021,

Rencana Pelaksansan Penelitian

Tﬁp Penapanem-[lhan

g Penoajuan Judul

b!

"

pembimbing
Tahap Pelaksanaan

o Penulisan dan penyusunnn

b. Pengimpulan data

c. Anahsis data

Tahop Penyusunan Skripsi

a. Konsultasi dan Revisi

b. Pengumpulan

Persiapan Sidang
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