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Abstract 

 

This study is aimed at FEB students, Islamic University of Malang. The type of research using a 

quantitative approach is the research used. The purpose of this study is to determine how much 

Price, Service Quality, e-Promotion on Consumer Purchase Interest. The independent variables used 

are Price, Service quality, e-Promotion, Consumer Purchase Interest is the dependent variable. The 

sample of this study consisted of 90 respondents who were consumers aged 19-24 years, FEB 

students, Islamic University of Malang who had or who often made purchases. Using a questionnaire 

as a data collection tool. Instrument test, Using the SPSS computer program, the data were analyzed 

using multiple linear regression analysis, traditional assumption test, determination test, f test, and t 

test. The findings of this study indicate that pricing has a major impact on consumer Purchase 

Interest, Service Quality, and e-promotion all have a significant impact on consumer purchase 

interest. price, service level, and Consumer Purchase Interest are influenced by e-Promotion 

simultaneously. 

 

Keywords: Workload, Work Environment and Employee Turnover Intention. 

 

Pendahuluan Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi internet telah mengubah pola perilaku konsumen dalam berbelanja. 

Shopee sebagai salah satu e-commerce terkemuka di Indonesia menawarkan berbagai kemudahan 

dan promosi, termasuk harga yang kompetitif, layanan yang efisien, dan promosi daring yang agresif. 

Penelitian ini difokuskan pada mahasiswa FEB UNISMA untuk meneliti sejauh mana ketiga faktor 

tersebut mempengaruhi minat beli pengguna. 

 

Tinjauan Teori Dan Pengembangan Hipotesis 

Penelitian Cesariana, dkk (2022) melakukan penelitian yang berjudul “Model Keputusan 

Pembelian Melalui Kepuasan Konsumen Pada Marketplace: Kualitas Produk Dan Kualitas 
 
 

Pelayanan (Literature Review Manajemen Pemasaran)”. Hasil penelitian tersebut yaitu Kualitas 

produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Semakin baik presepsi kualitas produk oleh 

konsumen ini akan berdampak kepada keputusan pembelian suatu produk 

 

Harga 

Menurut Kotler aadan Armstrong (2011), harga suatu produk atau jasa adalah jumlah uang 

yang diperdagangkan untuk itu. Selanjutnya, penetapan harga mengacu pada sejumlah uang yang 

ditukar konsumen atas jumlah manfaat yang mereka terima dari memiliki atau menggunakan produk 

atau layanan. Ketika datang untuk membeli pembelian, pelanggan memperhatikan harga. Harga 

bahkan dikaitkan dengan nilai oleh pelanggan tertentu. 

 

  

mailto:adm_mjnfeb@unisma.ac.id
mailto:21801081467@unisma.ac.id


Vol. 14. No. 01    ISSN : 2302-7061 
e – Jurnal Riset Manajemen  

Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 

website : http://riset.unisma.ac.id/index.php/jrm (email : adm_mjnfeb@unisma.ac.id) 

2106  

Kualitas Pelayanan 

Menurut (Krisnawati, 2016) Kualitas pelayanan merupakan keahlian perusahaan untuk 

penuhi harapan- harapan pelanggan dan juga apabila pelayanan yang diterima ataupun dialami 

sudah sesuai yang diharapkan, sehingga kualitas dipersepsikan baik dan dapat memuaskan 

pelanggan. 

 

E-Promotion 

Menurut Amstrong dan Kotler (2015:74) mendefinisikan e-promotion adalah sisi 

pemasaran dari e-commerce, yang terdiri dari kerja dari suatu perusahaan untuk 

mengkomunikasikan sesuatu, mempromosikan, dan menjual barang dan jasa dari internet. 

 

Lingkungan Kerja 

Menurut Kusdyah (2012) minat beli ulang merupakan salah satu dari perilaku pembelian 

konsumen yang mana terdapat keseuaian antara nilai dari barang atau jasa yang dapat menghasilkan 

minat konsumen untuk mengkonsumsinya lagi di kemudian hari. Keinginan konsumen untuk 

melakukan pembelian ulang suatu barang, sebagian besar didasarkan pada rasa percara dan value 

yang berkaitan dengan penggunaan barang tersebut. 

 

Kerangka Konseptual 
 

Keterangan: 

 : Pengaruh secara parsial 

:    Pengaruh secara simultan 

 

Hipotesis 

H1 :Terdapat pengaruh secara simultan antara Harga, Kualitas Pelayanan dan E- 

Promotion terhadap Minat Beli Konsumen. 

H2 : Terdapat pengaruh secara signifikan antara Harga terhadap Minat Beli Konsumen. H3 : 

Terdapat pengaruh secara signifikan antara Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Konsumen. 

H4 :Terdapat pengaruh secara signifikan antara E-Promotion terhadap Minat Beli Konsumen. 

 

Uji Normalitas 
 

Sumber: Data Primer diolah, 2024 
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Berdasarkan Tabel tersebut, uji normalitas dengan menggunakan uji Kolmogrov-smirnov 

dari variabel X dan Y dengan nilai Asymp. Sig (2 tailed) sebesar 0,145. Maka dapat disimpulkan 

bahwa data tersebut normal, karena nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,145 > 0,05. 

 

Uji Multikolinearitas 
 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Primer diolah, 2024 
 

 

Berdasarkan Tabel tersebut, Hasil pengujian menunjukkan sebagai berikut: 

1. Variabel Harga (X1) memiliki nilai tolerance sebesar 0,562 dan nilai VIF sebesar 1,781 yang 

berarti bahwa model regresi ini tidak mengalami gangguan multikolinearitas, karena nilai 

tolerance 0,562 > 0,1 dan nilai VIF sebesar 1,781 < 10. 

2. Variabel Kualitas Pelayanan (X2) memiliki nilai tolerance sebesar 0,488 dan nilai VIF sebesar 

2,048 yang berarti bahwa model regresi ini tidak mengalami gangguan multikolinearitas, karena 

nilai tolerance 0,488 > 0,1 dan nilai VIF sebesar 2,048 < 10. 

3. Variabel e-Promotion (X3) memiliki nilai tolerance sebesar 0,775 dan nilai VIF sebesar 1,290 

yang berarti bahwa model regresi ini tidak mengalami gangguan multikolinearitas, karena nilai 

tolerance 0,775 > 0,1 dan nilai VIF sebesar 1,290 < 10. 

Berdasarkan dari hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel bebas dalam penelitian 

ini mempunyai nilai tolerance > 0,1 dan VIF < 10, maka disimpulkan bahwa model ini tidak 

melanggar asumsi multikolinearitas. 

 

Uji Heteroskedasitas 
 

Sumber: Data Primer diolah, 2024 

Berdasarkan Tabel tersebut ditunjukkan Hasil dari pengujian heteroskedastisitas dapat di 

jelaskan bahwa nilai signifikansi variabel Harga sebesar 0,089, nilai signifikansi variabel Kualitas 

Pelayanan sebesar 0,902, dan nilai signifikansi variabel e-Promotion 0,284. Dari semua variabel 

tersebut menunjukkan bahwa nilai signifikansi lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa model ini tidak terjadi heteroskedastisitas. 
 

 

 

Hasil Uji Regresi linear Berganda 
 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Primer diolah, 2024 
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Berdasarkan Tabel tersebut, diperoleh model regresi sebagai berikut :  

Y = 0,781 + 0,564 X1 + 0,128 X2 + 0,012 X3 + e 

 

Keterangan: 

Y= Minat Beli Konsumen a = Konstanta   X1 = Harga 

X2 = Kualitas Pelayanan       X3 = e-Promotion 

e = Error       b1, b2, b3 = Koefisien Regresi 

 

Berdasarkan model regresi tersebut, maka hasil dari regresi linier berganda dapat dijelaskan sebagai 

berikut: 

a) Y = nilai variabel terikat yang diprediksikan oleh variabel bebas. 

Dalam penelitian ini, variabel terikat adalah Minat Beli Konsumen, yang nilainya akan 

diprediksi oleh Harga, Kualitas Pelayanan, dan e-Promotion. 

b) a = 0,781. Nilai ini merupakan nilai konstanta, yaitu estimasi Minat Beli Konsumen pengguna aplikasi 

Shopee oleh mahasiswa FEB Universitas Islam Malang. Artinya, jika seluruh variabel bebas bernilai 

nol, maka nilai Minat Beli Konsumen pengguna aplikasi Shopee adalah sebesar 0,781 (positif). 

c) b₁ = 0,564.  Berdasarkan hasil signifikansi, variabel Harga berpengaruh positif terhadap Minat Beli 

Konsumen. 

d) b₂ = 0,128.   Berdasarkan hasil signifikansi, variabel Kualitas Pelayanan berpengaruh positif terhadap 

Minat Beli Konsumen. 

e) b₃ = 0,012  Berdasarkan hasil signifikansi, variabel e-Promotion berpengaruh positif terhadap Minat 

Beli Konsumen. 
 
 

 

 

Uji F (Simultan) 

Sumber: Data Primer diolah, 2024 

Berdasarkan hasil dari Tabel tersebut, Nilai signifikansi 0,004 lebih kecil dari 0,05 menurut 

hasil uji F. Hal ini dapat berarti bahwa hipotesis (H1) yang diajukan dalam penelitian ini valid, yang 

menyiratkan bahwa variabel Harga (X1), Kualitas Pelayanan (X2), dan E-promotion (X3) semuanya 

dapat diterima secara bersama-sama karena berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli 

Konsumen(Y). Hal ini menunjukkan bahwa variabel independen model regresi dapat menjelaskan 

variabel dependen bila digunakan bersama-sama. 

 

Uji t (Parsial) 
 

Sumber: Data Primer diolah, 2024  

Berdasarkan Tabel hasil uji t tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut : 

a. Pengaruh Harga terhadap Minat Beli Konsumen (X1) 
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Hasil penelitian dapat diketahui bahwa nilai signifikansi 0,024 lebih kecil dari 0,05. 

Berdasarkan hal tersebut, variabel harga memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen 

untuk Shopee. 

b. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Minat Beli Konsumen (X2) 

Hasil penelitian dapat diketahui bahwa nilai signifikansi 0,537 lebih besar dari 0,05. Artinya 

variabel Kualitas Pelayanan tidak berpengaruh terhadap Minat Beli Konsumen Shopee. 

c. Pengaruh e-Promotion terhadap Minat Beli Konsumen (X3) 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai signifikansi 0,915 lebih tinggi dari 0,05. Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel E-promotion tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli 

Konsumen di Shopee. 
 
 

 

Uji Koefisien Determinasi R2 
 

Sumber: Data Primer diolah, 2024 

Berdasarkan Tabel tersebut, diketahui nilai Adjusted R squaresebesar 0,111. Atau 11,1 

artinya variabel dependen (Minat Beli Konsumen) dapat dijelaskan oleh variabel independen 

(Harga, Kualitas Layanan dan E-promotion ) sebesar 11,1% dan sisanya 88,9% dijelaskan oleh 

variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

 

Simpulan 

Berdasarkan temuan dari analisis dan pembahasan yang telah dilaporkan pada bab 

sebelumnya mengenai Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan E-promotion terhadap Minat 

Beli Konsumen Shopee maka dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Bahwa Harga, Kualitas Pelayanan dan e-promotion secara simultan berpengaruh terhadap 

variabel Minat Beli Konsumen 

2. Bahwa Harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap Minat Beli Konsumen 

3. Bahwa Kualitas Pelayanan mempunyai pengaruh kurang signifikan terhadap Minat Beli 

Konsumen 

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

 

Keterbatasan 

Sampel penelitian, dimana sampel dalam penelitian ini hanya ditunjukkan kepada 

Mahasiswa FEB Universitas Islam Malang. 

 

Saran 

1. Bagi perusahaan 

Mengingat semakin banyak saingan untuk kebutuhan peningkatan itu, Shopee harus 

terus menaikkan harga jual, kualitas layanan aplikasi, dan kualitas produknya. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Subjek penelitian diharapkan tidak hanya mahasiswa yang aktif agar penelitian ini 

dapat dimanfaatkan secara luas. 
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