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ABSTRAK 

 

 

Nama  : Khairul Anwar Ibrahim 

Nim  : 1840200376 

Judul    : Faktor Faktor Yang Memengaruhi Keputusan Pembelian 

Mahasiswa Pada Aplikasi Shopee 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi 

keputusan pembelian mahasiswa pada aplikasi Shopee. Latar belakang penelitian 

ini adalah meningkatnya penggunaan aplikasi Shopee di kalangan mahasiswa dan 

pentingnya memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian.Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan teknik 

pengumpulan data melalui kuesioner online. Hasil penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan informasi tentang faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian mahasiswa pada aplikasi Shopee dan dapat digunakan sebagai referensi 

bagi pengembang aplikasi Shopee untuk meningkatkan kualitas layanan dan 

meningkatkan kepuasan pelanggan.Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian mahasiswa pada aplikasi Shopee antara lain kepercayaan, flash sale 

dan kemudahan. Penelitian ini juga akan menganalisis bagaimana faktor-faktor 

tersebut berinteraksi dan memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa.Hasil 

penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pada pengembangan teori 

dan praktik pemasaran online, serta dapat digunakan sebagai acuan bagi 

pengembang aplikasi Shopee untuk meningkatkan kualitas layanan dan 

meningkatkan kepuasan pelanggan. Selain itu, hasil penelitian ini juga dapat 

digunakan sebagai referensi bagi mahasiswa untuk membuat keputusan pembelian 

yang lebih bijak dan sesuai dengan kebutuhan mereka. 

 

Kata Kunci : Keputusan pembelian, Mahasiswa, Aplikasi Shopee, 

Kemudahan, Flash sale dan Kepercayan. 
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ABSTRAK 

 

Name           : Khairul Anwar Ibrahim 

Nim          : 1840200376 

Thesis Title :  Factors Influencing Students' Purchasing Decisions on the 

Shopee Application 

 

This study aims to analyze the factors that influence students' purchasing 

decisions on the Shopee application. The background of this study is the 

increasing use of the Shopee application among students and the importance of 

understanding the factors that influence purchasing decisions. This study uses a 

quantitative method with data collection techniques through online 

questionnaires. The results of this study are expected to provide information about 

the factors that influence students' purchasing decisions on the Shopee 

application and can be used as a reference for Shopee application developers to 

improve service quality and increase customer satisfaction. Factors that influence 

students' purchasing decisions on the Shopee application include trust, flash sales 

and convenience. This study will also analyze how these factors interact and 

influence students' purchasing decisions. The results of this study are expected to 

contribute to the development of online marketing theory and practice, and can be 

used as a reference for Shopee application developers to improve service quality 

and increase customer satisfaction. In addition, the results of this study can also 

be used as a reference for students to make wiser purchasing decisions and 

according to their needs. 

 

Keywords: Purchasing decisions, Students, Shopee Application, Convenience, 

Flash sale and Trust 
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 خلاصت

 : خير الأنور إبراهيم الاسم

 ٦٧٣٠٠٠٠٤٨١:  الرقم

 الجامعاث علي تطبيق شوبي : العوامل المؤثرة في قراراث الشراء لدى طلاب العنوان

 

حٙذف ٘زٖ اٌذساست إٌٝ حح١ًٍ اٌؼٛاًِ اٌّؤرشة ػٍٝ لشاساث ششاء اٌطلاب ٌٍخطب١ماث. ٚحىّٓ  

خٍف١ت ٘زٖ اٌذساست فٟ الاسخخذاَ اٌّخضا٠ذ ٌٍخطب١ماث ب١ٓ اٌطلاب ٚأ١ّ٘ت فُٙ اٌؼٛاًِ اٌّؤرشة ػٍٝ لشاساث 

١اث صّغ اٌب١أاث ِٓ خلاي الاسخب١أاث ػبش الإٔخشٔج. اٌششاء. ٚحسخخذَ ٘زٖ اٌذساست ِٕٙضًا و١ًّا ِغ حمٕ

ِٚٓ اٌّخٛلغ أْ حٛفش ٔخائش ٘زٖ اٌذساست ِؼٍِٛاث حٛي اٌؼٛاًِ اٌّؤرشة ػٍٝ لشاساث ششاء اٌطلاب 

ٌٍخطب١ماث ٠ّٚىٓ اسخخذاِٙا وّشصغ ٌّطٛسٞ اٌخطب١ماث ٌخحس١ٓ صٛدة اٌخذِت ٚص٠ادة سضا اٌؼّلاء. ٚحشًّ 

اساث ششاء اٌطلاب ٌٍخطب١ماث اٌزمت ٚاٌّب١ؼاث اٌسش٠ؼت ٚاٌشاحت. ٚسخمَٛ ٘زٖ اٌؼٛاًِ اٌّؤرشة ػٍٝ لش

اٌذساست أ٠ضًا بخح١ًٍ و١ف١ت حفاػً ٘زٖ اٌؼٛاًِ ٚحأر١ش٘ا ػٍٝ لشاساث ششاء اٌطلاب. ِٚٓ اٌّخٛلغ أْ حساُ٘ 

ّطٛسٞ ٔخائش ٘زٖ اٌذساست فٟ حط٠ٛش ٔظش٠ت ِّٚاسست اٌخس٠ٛك ػبش الإٔخشٔج، ٠ّٚىٓ اسخخذاِٙا وّشصغ ٌ

اٌخطب١ماث ٌخحس١ٓ صٛدة اٌخذِت ٚص٠ادة سضا اٌؼّلاء. بالإضافت إٌٝ رٌه، ٠ّىٓ أ٠ضًا اسخخذاَ ٔخائش ٘زٖ 

 اٌذساست وّشصغ ٌٍطلاب لاحخار لشاساث ششاء أوزش حىّت ٚٚفمًا لاحخ١اصاحُٙ.

 

 .والثقت السريعت المبيعاث الراحت، التطبيقاث، الطلاب، الشراء، قراراث: المفتاحيت الكلماث
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

A. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 

dan transliterasinya dengan huruf latin. 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf 

Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ث

 ṡa ṡ Es (dengan titik di atas) د

 Jim J Je س

 ḥa ḥ Ha (dengan titik di bawah) ط

 Kha Kh Ka dan Ha خ

 Dal D De د

 żal ż Zet (dengan titik di atas) ر

 Ra R Er س

 Zai Z Zet ص

 Sin S Es ط

 Syin Sy Es dan ye ش

 ṣad ṣ Es (dengan titik di bawah) ص

 ḍad ḍ De (dengan titik di bawah) ض

 ṭa ṭ Te (dengan titik di bawah) ط

 ẓa ẓ Zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain .„. Koma terbalik di atas„ ع

 Gain G Ge ؽ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ن

 Lam L El ي

َ Mim M Em 

ْ Nun N En 

ٚ Wau W We 

ٖ Ha H Ha 

 Hamzah ..‟.. Apostrof ء

ٞ Ya Y Ye 
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B. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

1. Vokal tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 fatḥah A A 
 

Kasrah I I 

 ْٚ  ḍommah U U 

 

2. Vokal rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf, yaitu: 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 

..... ْٞ  fatḥah dan ya Ai a dan i 

 ْٚ  ...... fatḥah dan wau Au a dan u 

 

3. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 

Harkat dan 

Huruf 
Nama 

Huruf dan 

Tanda 
Nama 

... .... ا.َ   .. ى..َ    fatḥah dan alif atau ya a̅ a dan garis atas 

...   َٜ..  Kasrah dan ya i i dan garis dibawah 

....   َٚ  ḍommah dan wau u̅ u dan garis di atas 

 

C. Ta Mar butah 

Transliterasi untuk ta mar butah ada dua: 

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat 

sukun, transliterasinya adalah /h/. 
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Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 

kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 

maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

D. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 

tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 

dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

E. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu اي . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 

antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 

yang diikuti oleh huruf qamariah. 

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 

/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 

sandang itu. 

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariahadalah kata sandang yang diikuti 

oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 

didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

F. Hamzah 

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

G. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 

terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 

sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 

dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 

dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 
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H. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 

huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 

juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 

diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 

dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 

ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 

awal kata sandangnya. 

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 

kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

dipergunakan 

I. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

 

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin, 

Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan Lektur 

Pendidikan Agama, 2003. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Teknologi komunikasi yang semakin maju dan berkembang 

menumbuhkan berbagai pengaruh bagi penggunanya. Masyarakat dituntut untuk 

lebih mampu memanfaatkan teknologi sesuai dengan fungsinya. Internet 

merupakan bentuk dari perkembangan teknologi yang saat ini sudah menjadi 

kebutuhan bagi sebagian kalangan. Perkembangan teknologi komunikasi dan 

informasi yang semakin berkembang memberikan sebuah peluang bisnis yang 

mendunia dan tanpa batas. Penggunaan internet tidak hanya terbatas pada 

pemanfaatan informasi yang dapat diakses melalui media ini, melainkan juga 

dapat digunakan sebagai sarana untuk melakukan transaksi perdagangan dengan 

market place baru dan sebuah jaringan bisnis dunia yang luas yang tidak terbatas 

waktu dan tempat yang dikenal dengan istilah e-commerce.
1
 

Berikut data pengunjung beberapa marketpleace yang ada di Indonesia 

dari Tahun 2020-2023. Pada kuartal IV/2020. Shopee masih menempati urutan 

pertama sebagai e-comerce dengan jumlah pengunjung paling banyak, tercatat 

pengunjung shopee pada kuartal terakhir tahun 2020 sebesar 129,3 Juta 

pengunjung. Disusul oleh Tokopedia dengan jumlah rata-rata pengunjung sebesar 

114,67 Juta pengunjung, selanjutnya Bukalapak dengan jumlah rata-rata 

                                                             
1
 Eka Purna Yudha, Ghaitsa Zahira, Dan Sandy Gabero, “Analisis Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Keputusan Pembelian Di Shopee “, Jurnal Ilmiah Mahasiswa AGROINFO 

GALUH, Volume 11, Nomor 1, Januari 2024, hlm. 241. 
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kunjungan sebesar 38,58 Juta pengunjung, dan Lazada rata-rata kunjungan 

perbulan sebesar 36,26 Juta pengunjung.
2
 

Alasan dan penyebab mahasiswa menggunakan aplikasi Shopee saat ini 

yaitu Shopee gencar melakukan promosi penjualan baik berupa cashback maupun 

voucher agar pengguna merasa memperoleh keuntungan lebih dengan 

menggunakan Shopee sebagai aplikasi belanja online dan kegiatan online lainnya 

dibanding dengan aplikasi marketplace lain. Shopee lebih unggul dibandingkan 

aplikasi marketplace lainnya dikarenakan Shopee memiliki tampilan yang mudah 

dalam penggunaannya. Selain itu daya tarik pada Shopee adalah karena di dalam 

Shopee terdapat banyak fitur seperti transfer ke bank tanpa biaya tambahan 

administrasi, Shopee games, Shopeefood, bayar tagihan, beli pulsa, beli tiket 

pesawat, dan masih banyak lagi. Shopee dinilai lebih praktis, cepat dan mudah 

dalam bertransaksi.
3
 

Saat ini Shopee tengah populer diberbagai kalangan masyarakat yang 

menginginkan segala sesuatunya haruslah mudah, praktis, efisien dan tentunya 

juga murah. Shopee hadir dengan memberikan penawaran yang menarik bagi 

konsumen yaitu dengan banyaknya promo, metode pembayaran yang mudah, 

gratis ongkir, harga barang yang lebih murah dan lain sebagainya. Dengan adanya 

penawaran yang menarik tersebut akan menjadikan masyarakat lebih sering 

melakukan kegiatan berbelanja. Mereka akan rela menghabiskan uangnya hanya 

                                                             
2
 Dimas Jarot Bayu, “10 E-commerce dengan Pengunjung Terbesar pada Kuartal IV 

2020,” databoks.katadata, diakses 28 September 2023, https://databoks.katadata.co.id/ datapublish/ 

2021/02/11/10-e-commerce-dengan-pengunjung-terbesar-pada-kuartal-iv-2020. 
3
 Ratna Aprilia, Suryadi, et.al., “Pengaruh Orientasi Belanja, Kepercayaan Online dan 

Pengalaman Pembelian terhadap Belanja Produk Online”, Jurnal Manajemen Diversifikasi, Vol. 1 

No. 1, 2020, h. 2. 
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demi barang yang sebenarnya tidaklah terlalu dibutuhkan dan lebih 

mengutamakan keinginan dibandingkan dengan kebutuhan.
4
 

Keputusan pembelian merupakan demonstrasi memilih dari berbagai 

pilihan yang dapat diakses oleh pelanggan. Arah keputusan pembelian merupakan 

sebuah siklus, dimulai dari penyajian suatu masalah yang kemudian diselesaikan  

melalui  perolehan  suatu  barang. Tahapan melakukan  pembelian  oleh  pembeli  

dimulai dari  penyajian  kebutuhan,  pencarian  data, penilaian pilihan, pilihan, 

dan hasil pembelian. Pilihan membeli dipengaruhi oleh unsur-unsur, misal-nya 

kelas sosial, penelitian keluarga, dan otak sebagai bagian dari pemeriksaan 

individu, men-cakup gaya hidup, sosial ekonomi, informasi, kepribadian 

seseorang dan kebutuhan moneter. Keputusan pembelian adalah keputusan 

seorang konsumen tentang keinginan dan kebutuhan akan suatu produk dengan 

menetapkan tujuan pembelian serta mengidentifikasi alternatifnya. Untuk dapat 

memperoleh produk yang berkualitas dengan harga yang murah, maka diperlukan 

beberapa faktor agar konsumen tersebut tertarik untuk memutuskan pembelian. 

Keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk. meliputi 

keputusan memilih produk, memilih jenis, memilih pemasok, penentuan saat 

pembelian dan jumlah belanjaan.
5
 

Keputusan pembelian online adalah suatu proses seleksi untuk 

mengevaluasi/menilai dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu di 

                                                             
4
 Wisnu Yusditara, Hanna Meilani Damanik, et.al., “Analisis Dampak Gratis Ongkos 

Kirim dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian pada E-Commerce Shopee”, Jurnal Ilmiah 

Kohesi, Vol. 6 No. 1, 2022, hlm. 46. 
5
 Ali Hardana, Risna Hairani Sitompul & Desy Khairani, “Faktor-faktor yang 

Mempengaruhi Pembelian Daging Ayam di Pasar Inpres Kota Padang Sidimpuan Selama Pandemi 

Covid-19”, Studi Ekonomi dan Kebijakan Publik (SEKP), Vol. 2, No. 1, 2023, hlm. 51. 
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antaranya.
6
 Proses pemilihan ini berhubungan dengan karakter personal, service, 

kualitas website, sikap saat pembelian, maksud pembelian online, dan 

pengambilan keputusan. Pergeseran tren berbelanja dari offline ke online 

membuat bisnis online menjadi pilihan baru konsumen dalam berbelanja, 

disebabkan karena adanya kemudahan yang dirasakan oleh konsumen karena 

adanya proses yang tidak memberatkan. 

Kasus penipuan Online yang terjadi pada e-comerce dan jual beli Online di 

Indonesia pada tahun 2021 mencapai angka 115.756 kasus. Kasus ini sudah 

terhitung menurun jika dibandingkan dengan Tahun 2020 dimana laporan 

penipuan mencapai 160,000 kasus. Dan pada tahun 2023 tercatat laporan 

penipuan Online di Indonesia sebanyak 1.730 kasus.
7
 Kecurangan yang dilakuakn 

seperti ini sangat merugikan konsumen, penjual, dan marketplace itu sendiri. 

Kecurangan dapat terjadi dalam berbagai bentuk, termasuk penipuan, penjualan 

produk palsu, penawaran palsu, ulasan palsu, manipulasi harga, dan banyak lagi. 

Kecurangan ini merusak kepercayaan konsumen, merugikan penjual yang jujur, 

dan dapat merusak reputasi marketpleace. 

Beberapa faktor yang melatar belakangi terjadinya kecurangan di Shopee: 

1. Pertumbuhan pasar Online yang pesat telah menciptakan peluang bagi para 

penipu untuk melakukan kecurangan dengan mudah karena jumlah transaksi 

yang tinggi dan kecepatan perputaran produk. 

                                                             
6
 Santri Zulaicha dan Rusda Irawati, “Pengaruh Produk dan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen di Morning Bakery Batam”, Jurnal Inovasi dan Bisnis, Vol. 4 No. 2, 2016, 

h. 1. 
7
 “Kominfo Catat Kasus Penipuan Online Terbanyak Jualan Online,” CNN Indonesia, 

diakses 29 September2023,https://www.cnnindonesia.com/teknologi/20211015085350-185- 

708099/kominfo-catat-kasus-penipuan-online-terbanyak-jualan-online. 
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2. Diversifikasi produk shopee memiliki beragam produk, termasuk elektronik, 

pakaian, makanan, dan lainnya. Diversifikasi produk ini meningkatkan risiko 

produk palsu dan penawaran palsu. 

3. Fitur Review dan Rating Shopee memiliki fitur ulasan dan peringkat yang 

penting bagi konsumen dalam membuat keputusan pembelian. Kecurangan 

dalam ulasan dan peringkat dapat memberikan pandangan palsu tentang produk 

dan penjual. 

Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen terdiri dari beberapa 

tahap, yaitu: pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, 

keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. Perusahaan yang cerdas akan 

mencoba memahami sepenuhnya proses pengambilan keputusan pelanggan semua 

pengalaman mereka dalam belajar, memilih, menggunakan bahkan dalam 

medisposisikan produk (Kotler dan keller, 2007:234). 

Konsumen juga menyadari resiko dalam berbelanja online, hal ini juga 

akan mempengaruhi keputusan pembelian. Ada beberapa hal yang akan 

mempengaruhi berbelanja online, yaitu: biasanya toko online memiliki harga yang 

lebih murah daripada toko offline, hal ini dapat mempengaruhi psikologi 

konsumen. 

Kepercayaan konsumen terhadap platform menjadi faktor yang 

memengaruhi perilaku pembelian.
8
 Seiring dengan meningkatnya penetrasi 

internet dan pertumbuhan e-commerce, kepercayaan konsumen terhadap 

                                                             
8
 Susanto, H., & Muljadi. “Pengaruh Online Customer Review Dan Online Customer 

Rating Terhadap Minat Pembelian Pada Pelanggan Online Shop Bukalapak (Studi Pada Pelanggan 

Online Shop Bukalapak Karyawan Pt. Imexindo Intiniaga)”, Jurnal Perilaku Dan Strategi Bisnis, 

Vol. 10, No. 1, 2022, hlm. 61. 
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keamanan transaksi online semakin meningkat. Shopee telah berhasil 

mendapatkan reputasi yang kuat dalam bidang keamanan sebagai salah satu 

platform perdagangan elektronik terpandang dan terkenal di Indonesia serta 

keandalan transaksi.
9
 Shopee, dengan model bisnisnya yang menghubungkan 

berbagai penjual kecil dan besar, menawarkan berbagai macam produk fashion 

dari berbagai merek dan desain, sehingga memenuhi kebutuhan konsumen yang 

beragam.
10

 

Kepercayaan pada dasarnya merupakan suatu keadaan psikologis 

seseorang dalam melakukan aktivitas, dalam hal ini kepercayaan dalam 

melakukan pembelian suatu produk (Sugara & Dewantara, 2017). Kepercayaan 

akan timbul dari benak konsumen apabila produk yang dibeli mampu memberikan 

manfaat atau nilai yang diinginkan konsumen. Salah satu masalah transaksi online 

di Indonesia yaitu sulit membentuk kepercayaan konsumen. Hal ini dikarenakan 

ketika melakukan transaksi secara online, pembeli tidak bertemu secara langsung 

dengan penjual untuk melihat seperti apa produk yang hendak dimiliki. 

Rendahnya kepercayaan pelanggan dalam melakukan pembelian 

dikarenakan adanya perasaan ragu-ragu akan dari kualitas produk yang dibeli. 

Pelanggan merasa takut jika barang yang dibeli tidak sesuai dengan ekspetasi, 

oleh karena itu faktor kepercayaan untuk pembelian online masih menjadi 

                                                             
9
 Athirah, “Pengaruh Pengetahuan, Kepercayaan, dan Media Sosial Terhadap Minat 

Masyarakat Berdonasi Via Platform Cowdfunding Kitabisa.com (Studi Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Brawijaya)”, FEB Universitas Brawijaya, Vol. 9, No. 2, 2021, 

hlm. 9. 
10

 Rindy Silawati, Salim Siregar, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Terhadap Pembelian Fashion pada Shopee di Karawang”, Perspektif: Jurnal Ekonomi & 

Manajemen Universitas Bina Sarana Informatika, Volume 22, No. 2 September 2024, hlm. 41. 
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masalah serius yang perlu dipertimbangkan penjual online. Faktor-faktor ini 

penting untuk mempengaruhi proses belanja online. 

Flash Sale merupakan bentuk dari promosi penjualan yang mampu 

memberikan pengaruh minat seorang pelanggan.
11

 Flash sale merupakan 

penawaran produk dengan potongan harga dan kualitas yang terbatas dalam waktu 

singkat. Flash sale sering disebut dengan “daily deal”, bagian dari promosi 

penjualan yang memberikan penawaran terhadap pelanggannya dengan 

penawaran khusus atau diskon untuk produk tertentu dalam waktu yang terbatas. 

Penawaran singkat ini sangat menjadi incaran para pelanggan dikarenakan harga 

barang yang mereka inginkan memiliki jumlah harga yang relatif lebih rendah 

pada saat program flash sale berlangsung dari pada harga yang sebelumnya. 

Shopee juga akan memberikan tampilan notifikasi yang akan mucul 10 menit 

sebelum flash sale berlangsung. Dapat disimpulkan dari teori di atas, bahwa minat 

seorang pelanggan dipengaruhi oleh adanya potongan harga dari produk yang 

ditawarkan sehingga biaya untuk pembelian yang dikeluarkan oleh seorang 

pelanggan tidak akan terlalu mahal, semakin besar potongan harga yang diberikan 

maka semakin besar juga peluang terjadinya pembelian produk tersebut.
12

 

Kemajuan teknologi juga menyebabkan semakin banyaknya toko online. 

Hal ini semakin mempermudah konsumen memperoleh barang. Penyediaan 

produk juga semakin variatif dan harga bersaing. Tidak lagi khawatir dengan 

lokasi tempat tinggal yang tidak memungkinkan untuk membeli suatu barang 

                                                             
11

 Amalina Maryam Zakiyyah, “Pengaruh Flashsale Terhadap Pembelian Impulsif Online 

Pada Toko Online „Pulchgallery,” Jurnal Manajemen Dan Bisnis Indonesia, Vol. 4, No.1, 2018, 

hlm. 66. 
12

 Taufan Hidayat, “Analisis Pengaruh Produk, Harga, Promosi dan Lokasi terhadap 

Keputusan Pembelian”, Jurnal Ilmu Manajemen, Vol. 17 No. 2, 2020, h. 96. 
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yang sangat diinginkan. Sehingga, kemudahan merupakan ukuran kepercayaan 

konsumen terhadap teknologi yang menurutnya  akan bebas dari usaha.  Faktor 

kemudahaan ini terkait dengan bagaimana operasional bertransaksi secara online. 

Menurut Park dan Yoon, Internet shopping memungkinkan pelanggan untuk 

menghemat waktu dan usaha mereka saat membeli produk yang diinginkan.
13

 

Penelitian ini muncul karena adanya perbedaan hasil dari penelitian 

sebelumnya Heksawan dan Deni Bahwa kepercayaan merupakan faktor yang 

berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian. Menurut Kartika dan 

Hendra Konsumen lebih cenderung untuk kembali ke toko online yang sama jika 

mereka puas dan percaya dengan pengalaman belanja mereka. 

Berdasarkan uraian latar belakang dan penelitian terdahulu yang telah 

dijelaskan, dapat diketahui pengaruh harga dan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian pada marketplace Shopee dengan kepercayaan konsumen 

sebagai variabel moderating, yang membuat konsumen lebih yakin untuk memilih 

menggunakan ecommerce sebagai situs belanja secara berkelanjutan. Berdasarkan 

latar belakang masalah yang diketahui di atas peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Faktor-Faktor Yang Memengaruhi Keputusan 

Pembelian Mahasiswa Pada Aplikasi Shopee”. 

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah di uraikan di atas peneliti 

peneliti yang berjudul: “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen 

                                                             
13

 Hamni Fadlilah Nasution, “Pengaruh Kemudahan Dan  Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Pakaian Secara Online  (Studi Kasus Mahasiswa Belanja Online Pada FEBI 

IAIN Padangsidimpuan)”, At-Tijaroh: Jurnal Ilmu Manajemen dan Bisnis Islam, Volume 4, 

Nomor 1, 2018, hlm. 30-31. 
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Berbelanja Pada Aplikasi Shopee. Maka yang menjadi identifikasi masalah yaitu 

sebagai berikut: 

1. Pesatnya kemajuan teknologi yang mengakibatkan belanja pada Marketplace 

Shopee dipilih oleh mahasiswa sebagai alternatif baru. 

2. Keputusan pembelian yang masih menjadi pertimbangan para konsumen dalam 

melakukan pembelian suatu produk karna melihat strategi penjualan yang 

dilakukan Shopee belum 100 % sesuai dengan teori yang ada. 

3. Pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian, faktor-faktor yang 

memengaruhi kepercayaan, dan bagaimana shopee dapat membangun dan 

meningkatkan kepercayaan konsumen. 

4. Flash sale yang diterapkan oleh pihak Shopee masih kurang memperoleh 

feedback dari para konsumen. 

5. Kemudahan konsumen terhadap aplikasi shopee dapat meliputi beberapa 

aspek, seperti kemudahan penggunaan, kemudahan akses, dan persepsi tentang 

kemudahan bertransaksi di platform tersebut. 

C. Batasan Masalah 

Untuk lebih terarahnya pembahasan dalam penelitian ini, perlu kiranya 

dibatasi agar hasilnya akurat, serta pembahasannya lebih spesifik dan lebih 

mendalam. Selain itu keterbatasan waktu, ilmu dan dana yang dimiliki oleh 

peneliti juga menjadi salah satu aspeknya. Maka peneliti membatasi penelitian ini 

kepada: pengaruh kepercayaan, flash sale dan kemudahan terhadap keputusan 

pembelian pada aplikasi shopee. 
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D. Defenisi Operasional Variabel  

Definisi operasional adalah variabel penelitian yang dimaksudkan untuk 

memahami arti setiap variabel penelitian sebelum dilakukan analisis.
14

 Untuk 

lebih memahami judul peneliti ini, maka peneliti mencantumkan definisi 

operasional variabel terkait dengan judul peneliti ini. Definisi operasional variabel 

dapat dilihat dalam tabel berikut: 

Tabel I.1 Definisi Operasional Variabel  

 

No Variabel Definisi 

Operasional 

Indikator Skala 

1. Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Keputusan 

pembelian adalah 

sebuah pilihan dari 

dua atau lebih 

alternatif pilihan.
15

 

a. Kemantapan pada 

sebuah produk 
b. Kebiasaan dalam 

membeli produk 
c. Kecepatan dalam 

membeli sebuah 

produk 

 

 

 

 

Interval 

2. Kepercayaan 

(X1) 

Kepercayaan adalah 

suatu gagasan 

deskriptif yang 

dianut oleh sesorang 

tentang sesuatu.
16

 

a. Kemampuan 
(Ability) 

b. Kebaikan hati 

(Benevolence) 
c. Integritas (Integrity) 

d. Keamanan 

(Security) 

e. Pengalaman 

(Exprience) 

 

 

Interval 

                                                             
14

 V. Wiratma Sujarweni, Metodologi Penelitian, Cet.I, (Yogyakarta: Pustakabarupress, 

2014), hlm. 86-87. 
15

 Abdul Khalik, dkk, Perilaku Konsumen (Bandung: Widina Bhakti Persada Bandung, 

2020), hlm. 50. 
16

 Philip Kotler, Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi 12, (Jakarta: 

Erlangga, 2008), hlm.176. 
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3. Flash Sale 

(X2) 

Flash sale adalalah 

suatu bentuk 

promosi penawaran 

produk tertentu 

dengan potongan 

harga dan kuantitas 

yang terbatas dalam 

waktu yang 

singkat.
17

 

a. Frekuensi promosi 

b. Kualitas promosi 

c. Waktu promosi 

d. Ketetapan terhadab 

sasaran promosi 

 

 

 

 

Interval 

4. Kemudahan 

(X3) 

Kemudahan 

merupakan seberapa 

besar teknologi 

komputer dirasakan 

relatif mudah untuk 

dipahami dan 

digunakan.
18

 

a. Mudah dipelajari 

(easy to learn) 
b. Dapat dikontrol 

(controllable) 
c. Fleksibel (flexible) 
d. Mudah digunakan 

(easy to use) 
e. Dapat dipahami 

(clear and 

understandable) 

 

 

Interval 

 

 

 

 

E. Perumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada 

aplikasi Shopee? 

2. Apakah flash sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada 

aplikasi Shopee? 

                                                             
17

 Ahmad  Muflikh Arfani, “Promo Flash Sale Ditinjau Dari Undang-Undang Nomor 8 

Tahun 1999 Tentang Perlindungan Konsumen Dan Hukum Perjanjian Syariah,” Skripsi, 

(Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang, 2019), hlm. 40. 
18

 Davis, Everything You Should Know About Public Relations, (Jakarta:PT. Elex Media 

Komputindo-Gramedia, 2018), hlm. 55. 



12 
 

 
 

3. Apakah kemudahan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada 

aplikasi Shopee? 

4. Apakah kepercayaan, flash sale dan kemudahan berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN 

SYAHADA Padangsidimpuan pada aplikasi Shopee? 

F. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan 

pada aplikasi Shopee. 

2. Untuk mengetahui flash sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan 

pada aplikasi Shopee. 

3. Untuk mengetahui kemudahan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan 

pada aplikasi Shopee. 

4. Untuk mengetahui kepercayaan, flash sale dan kemudahan berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian mahasiswa program studi ekonomi 

syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada aplikasi Shopee. 

G. Manfaat penelitian 

Sesuai dengan pemaparan latar belakang diatas, maka manfaat penelitian 

sebagai berikut: 
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1. Bagi Peneliti 

Dapat memberikan pengetahuan mengenai faktor-faktor yang 

mempengaruhi konsumen berbelanja pada aplikasi shopee (studi pada 

mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah UIN SYAHADA 

Padangsidimpuan). 

2. Bagi UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan 

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan referensi pembelajaran 

dan bagi akademis untuk peneliti selanjutnya di UIN Syekh Ali Hasan Ahmad 

Addary Padangsidimpuan. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat berupa tambahan 

pengetahuan dan wawasan kepada peneliti selanjutnya.Serta dapat digunakan 

sebagai bahan acuan dalam penulisan skripsi berikutnya. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kerangka Teori 

1. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan 

akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidaknya 

pembelian yang ditawarkan. Keputusan dikatakan sebagai pendekatan 

penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau 

jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya dan terdiri dari pengenalan 

kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif 

pembelian, keputusan pembelian dan tingkah laku setelah melakukan 

pembelian. 

Menurut Kotler dan Keller, keputusan pembelian terdiri dari lima tahap 

yang dilakukan oleh seorang konsumen. Keputusan pembelian dilakukan oleh 

konsumen akan dapat terjadi apabila konsumen sudah mendapatkan pelayanan 

dari pemberian jasa dan merasa adanya kepuasan atau ketidakpuasan, hal itu 

merupakan konsep-konsep dari keputusan pembelian.
19

 Islam tidak melarang 

melakukan keputusan pembelian terhadap suatu produk atau jasa, apabila tidak 

ada di dalamnya faktor yang menjadi keterpaksaan dari kedua belah pihak yang 

melakukan proses transaksi atau jual beli yang dilakukan. 

Di dalam keputusan pembelian ini, hal yang utama dipengaruhi adalah 

sikap dari konsumen itu sendiri. Konsumen berasal dari kata consumen dan 

                                                             
19

 Kotler dan Keller, Marketing Manajemen (New Jersey: Prentice, 2012), hlm. 166. 
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consumer yang dari bahasa Inggris dan artinya adalah pembeli. Kata konsumen 

merupakan istilah yang biasa digunakan masyarakat untuk orang yang 

mengonsumsi atau memanfaatkan suatu barang. Dan pada umumnya konsumen 

adalah sebagai pemakai terakhir dari produk yang diserahkan kepada mereka 

oleh pengusaha, yaitu setiap orang yang mendapatkan barang untuk dipakai 

dan tidak untuk diperdagangkan atau diperjualbelikan lagi. Beberapa peraturan 

Undang-undang memberikan pengertian tentang konsumen, misalnya dalam 

Undang-undang Perlindungan Konsumen Pasal 1 angka 2 yaitu konsumen 

adalah setiap orang yang memakai barang atau jasa yang tersedia dalam 

masyarakat, baik itu untuk kepentingan diri sendiri, keluarga, orang lain 

maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagangkan ataupun untuk 

diperjual belikan. 

Indikator yang memengaruhi keputusan pembelian menurut Kotler 

yaitu:
20

 

a. Kemantapan pada sebuah produk 

Pada saat melakukan pembelian, konsumen memilih salah satu dari 

beberapa alternatif. Pilihan yang ada didasarkan pada mutu, kualitas dan 

faktor lain yang memberikan kemantapan bagi konsumen untuk membeli 

produk yang dibutuhkan. 

b. Kebiasaan dalam membeli produk 

Kebiasaan adalah pengulangan suatu secara terus-menerus dalam 

melakukan pembelian produk yang sama. Ketika konsumen telah 
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 Philip Kotler, Amstrong, Prinsip- Prinsip Pemasaram. Edisi 13 Jilid 1, (Jakarta: 

Erlangga, 2012), hlm. 122. 
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melakukan keputusan pembelian dan mereka merasa produk sudah melekat 

dibenaknya bahkan manfaat dari produk sudah mereka rasakan. Konsumen 

akan merasa tidak nyaman jika membeli produk lain. 

c. Kecepatan dalam membeli sebuah produk 

Konsumen sering mengambil sebuah keputusan dengan 

menggunakan aturan (heuristic) pilihan yang sederhana. Heuristic adalah 

proses yang digunakan seorang dalam mengambil sebuah keputusan secara 

cepat, menggunakan pedoman umum dalam sebagian informasi saja. 

2. Kepercayaan 

Faktor yang sangat penting yang bisa mempengaruhi minat pembelian 

yang kemudian dapat memicu keputusan pembelian online oleh konsumen 

adalah faktor kepercayaan. Faktor kepercayaan menjadi faktor kunci dalam 

setiap transaksi jual beli secara online. Hanya pelanggan yang memiliki 

kepercayaan yang akan melalui transaksi melalui internet. Kepercayaan 

mempunyai dampak yang mendalam terhadap perilaku. Melalui tindakan dan 

proses belajar, orang akan mendapatkan kepercayaan dan sikap yang kemudian 

mempengaruhi perilaku membeli. 

Dalam ekonomi bisnis, kepercayaan merupakan modal yang nyata, 

karena bisa menurunkan biaya produksi dalam pemasaran. Kepercayaan juga 

berpengaruh dalam mempercepat kesuksesan suatu pelaku bisnis. Dan 

sebaliknya, ketiadaan akan kepercayaan akan mengakibatkan suatu kegagalan 
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dan kemunduran. Bisnis yang dibangun diatas budaya kepercayaan yang baik 

akan berkembang dengan cepat.
21

 

Indikator yang membentuk kepercayaan seseorang terhadap yang lain 

yaitu: 

a. Kemampuan (Ability) Kemampuan mengacu pada kompetensi dan 

karakteristik penjual. Dalam hal ini, bagaimana penjual mampu 

menyediakan, melayani, sampai mengamankan transaksi dari gangguan 

pihak lain. Artinya bahwa konsumen memperoleh jaminan kepuasan dan 

keamanan dari penjual dalam melakukan transaksi. 

b. Kebaikan hati (Benevolence) Kebaikan hati merupakan kemauan penjual 

dalam memberikan kepuasan yang saling menguntungkan antara dirinya 

dengan konsumen. Profit yang diperoleh penjual dapat dimaksimumkan. 

Penjual bukan semata-mata mengejar keuntungan yang maksimal, 

melainkan juga memiliki perhatian yang besar dalam mewujudkan kepuasan 

konsumen. 

c. Integritas (Integrity) Integritas berkaitan dengan bagaimana perilaku atau 

kebiasaan penjual dalam menjalankan bisnisnya. Informasi yang diberikan 

kepada konsumen apakah benar sesuai dengan fakta atau tidak, Kualitas 

produk yang dijual apakah dapat dipercaya atau tidak. 

d. Keamanan (Security) Keamanan data dan informasi pribadi konsumen juga 

menjadi faktor penting dalam membangun kepercayaan, terutama dalam 

konteks transaksi online. 
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 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam, (Jakarta: Kencana, 2017), hlm. 138. 
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e. Pengalaman (Experience) Pengalaman positif sebelumnya dengan seseorang 

atau perusahaan dapat meningkatkan kepercayaan. 

3. Flash Sale 

Flash sale merupakan strategi dalam e-commerce dalam 

mempromosikan suatu produk atau jasa dengan harga yang murah, atau yang 

sering didengar dengan kata potongan harga atau diskon. Harga adalah satuan 

tolak ukur lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) dan akan dapat 

memperoleh hak kepunyaan ataupun pemakaian suatu produk dengan cara 

menukarkannya. 

Menurut Erwandi Tarmizi, menyatakan bahwa syariat Islam 

memandang bahwa proses pemasaran suatu produk yang diperjualbelikan harus 

berdasarkan kesepakatan.
22

 Wahhab juga menyatakan bahwa Shopee di dalam 

hukum Islam, ketika melakukan penjualan tetapi produk yang dijual adalah 

milik orang lain, maka si penjual mendapat upah atas jasa yang dilakukan dan 

pihak tersebut disebut sebagai makelar. 

Di dalam Shopee juga dapat melakukan transaksi syariah ataupun 

memiliki fitur-fitur syariah, seperti di dalam fitur tersebut bisa melakukan 

infaq, sedekah atau bahkan waqaf dan terdapat promo produk berbasis syariah, 

contohnya berkah promo, sale berkah dan jumat berkah yang di dalam promo 

tersebut menjual produk-produk syariah. Pada strategi yang digunakan pada 

flash sale ini, akan dibentuk suatu penetapan harga yang dilakukan oleh 
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 Erwandi Tarmizi, Harta Haram Muamalat Kontemporer, (Bogor: Berkat Mulia Insan, 

2016), hlm. 269. 
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manajer dengan mencakup beberapa tahap. Adapun langkah-langkah untuk 

menetapkan harga dapat dilakukan melalui tahap berikut ini: 

a. Menentukan tujuan penetapan harga 

b. Memperkirakan permintaan untuk barang tersebut dan elastisitas harganya 

c. Mengantisipasi reaksi dalam persaingan 

d. Menentukan pangsa pasar yang dapat diharapkan 

e. Memilih strategi harga untuk mencapai pasar sasaran 

f. Mempertimbangkan kebijakan pemasaran perusahaan  

g. Memilih metode perhitungan harga  

h. Menentukan tingkat harga Menyesuaikan tingkat struktur harga terhadap 

variasi dalam permintaan biaya di masing-masing segmen. 

Sutisna berpendapat bahwa potongan harga atau diskon merupakan 

berkurangnya suatu harga barang ataupun jasa dari harga normal dalam waktu 

yang ditentukan. Ada beberapa bentuk diskon, yaitu sebagai berikut:  

a. Diskon tunai adalah pengurangan untuk pembeli yang sefera membayar 

tagihannya atau membayar tagihan tepat pada waktunya. Dengan nama lain 

diskon seperti ini sangat dipakai untuk semua hal dalam industri dan dengan 

tujuan untuk mengembangkan likuiditas pedagang dan biaya hutang tidak 

tertagih. 

b. Diskon kuantitas adalah dengan mengurangi nominal harga untuk pembeli 

namun, dengan melakukan pembelian dalam jumlah yang banyak. 
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c. Diskon fungsional adalah diskon perdagangan, ditawarkan oleh produsen 

pada para anggota saluran perdagangan jika melakukan fungsi-fungsi 

tertentu. 

d. Diskon musiman merupakan pengurangan harga untuk pembeli yang 

membeli barang atau jasa diluar musimannya. Diskon musiman mampu 

membuat penjual mempertahankan produksi yang lebih stabil selama 

setahun. 

e. Potongan (allowance) merupakan pengurangan dari daftar harga. Potongan 

promosi ialah pengurangan biaya pembayaran atau harga  untuk memberi 

imbalan pada penyalur karena berperan serta dalam pengiklanan dan 

program pendukung penjualan. 

Ada beberapa yang menjadi indikator flash sale yang terdapat di dalam 

melakukan promosi penjualan, yaitu sebagai berikut:  

a. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam 

waktu tertentu dengan melalui media promsi penjualan. 

b. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan yang 

dilakukan. 

c. Waktu promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

oleh perusahaan. 

d. Ketepatan ataupun kesesuaian terhadap sasaran promosi merupakan faktor 

yang diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan oleh perusahaan. 
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4. Kemudahan 

Kemudahan merupakan suatu bentuk loyalitas yang diluncurkan oleh 

pelanggan supaya menghasilkan produk produk atau layanan yang efisien, 

nyaman, dan relatif mudah. Sedangkan pada pengertian lain, kemudahan 

penggunaan didefinisikan sebagai suatu tingkat atau keadaan dimana seseorang 

yakin bahwa dengan menggunakan sistem tertentu tidak diperlukan usaha 

apapun (free of effort) atau teknologi tersebut dapat dengan mudah dipahami 

oleh pengguna.
23

 

Kemudahan dalam penggunaan adalah salah satu hal yang menjadi 

pertimbangan bagi pembeli online. Kemudahan dalam penggunaan merupakan 

seberapa besar teknologi komputer dirasakan relatif mudah untuk dipahami dan 

digunakan. Faktor kemudahan ini terkait dengan bagaimana operasional 

bertransaksi secara online. Pada saat pertama kali bertransaksi onlin biasanya 

calon pembeli akan mengalami kesulitan, karena faktor keamanan dan tidak 

tahu cara bertransaksi secara online pembeli cenderung mengurungkan niatnya 

untuk berbelanja online. Disisi lain ada juga beberapa calon pembeli yang 

berinisiatif untuk mencoba karena mereka telah mendapatkan informasi tentang 

cara bertransaksi online. Dengan menyediakan layanan dan petunjuk 

bagaimana cara bertransaksi online, mulai dari cara pembayaran, dan fitur 

pengisian form pembelian. 

                                                             
23

 Khusnul Khotimah dan Febriansyah, “Pengaruh Kemudahan Penggunaan, Kepercayaan 

Konsumen & Kreativitas Iklan Terhadap Minat Beli Konsumen Onlineshop”, Jurnal Manajemen 

Strategi dan Aplikasi Bisnis, Vol. 1, No. 1, 2019, hlm. 21. 
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Menurut Davis, ada beberapa indikator yang dapat mengukur 

Kemudahan pengguna penggunaan, yaitu:
24

 

a. Mudah dipelajari (easy to learn) 

b. Dapat dikontrol (controllable) 

c. Fleksibel (flexible) 

d. Mudah digunakan (easy to use) 

e. Jelas dan dapat dipahami (clear and understandable) 

Islam mengatur berbagai hal dalam manusia menjalankan 

kehidupannya, tak terkecuali pembahasan mengenai bisnis atau perdagangan. 

Al-Qur‟an sebagai hukum Islam mengandung berbagai hukum yang perlu 

diperhatikan sebagai seorang pelaku usaha maupun sebagai konsumen. 

Perdagangan yang baik di dalam Islam adalah perdagangan yang mengikuti 

syariah-syariah Islam dan sunnah Nabi Muhammad Saw. Surat Asy-syuraa 

ayat 181-183 yang berbunyi: 

فُٛا اٌْىَ  ْٚ ََٓۚ اَ خْسِش٠ِْ ُّ ٌْ َٓ ا ِِ ا  ْٛ ُٔ ْٛ لَا حىَُ َٚ  ًَ ْ١١۝١۝ َُِۚ سْخم١َِْ ُّ ٌْ ٌْمسِْطاَطِ ا ا باِ ْٛ صُِٔ َٚ
١۝١۝ ََۚٓ فْسِذ٠ِْ ُِ ا فِٝ الْاسَْضِ  ْٛ لَا حؼَْزَ َٚ  ُْ لَا حبَْخَسُٛا إٌَّاطَ اش١َْاَۤءَُ٘ َٚ١۝١۝ 

Artinya: Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu termasuk orang-orang 

yang merugikan ۞Dan timbanglah dengan timbangan yang lurus 

۞Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan 

janganlah kamu merajalela di muka bumi dengan membuat 

kerusakan۞ 

 

Ayat Alquran tersebut menjelaskan bahwa seorang manusia 

diperintahkan untuk menyempurnakan takaran dan larangan berbuat curang 

dalam melaksanakan perdagangan/bisnis. Penggalan ayat tersebut menjadikan 

sebuah dasar bagi hukum pelaksanaan bisnis menurut syariat Islam dengan 
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Komputindo-Gramedia, 2018), hlm. 55. 
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menciptakan keseimbangan sehingga dapat mencapai sebuah tujuan bersama 

antara penjual dan pembeli tanpa merugikan salah satu diantaranya. 

Pengamalan terhadap ayat tersebut dapat menciptakan berbagai situasi positif 

bagi pelaku usaha maupun konsumennya, seperti adanya kepercayaan dalam 

diri konsumen sehingga dapat menciptakan kepuasan dan rasa loyalitas bagi 

pelanggan.25 

Konsep loyalitas dalam Islam berarti ketundukkan mutlak kepada Allah 

SWT dalam bentuk implementasi penuh hukum Islam. Loyalitas pelanggan 

dalam Islam dapat terjadi apabila kegiatan muamalah dapat membawa manfaat 

bagi kedua belah pihak, karena saling memenuhi kewajiban dan hak melalui 

penerapan nilai-nilai Islam. Islam mendorong terbentuknya hubungan jangka 

panjang dengan memberikan layanan berkualitas tinggi untuk menjaga 

hubungan baik dengan konsumen dari berbagai kalangan sehingga tercipta 

loyalitas pelanggan. 

Konsep Islam mengajarkan bahwa dalam memberikan layanan dari 

suatu usaha yang dijalankan baik itu berupa barang atau jasa jangan 

memberikan yang buruk atau tidak berkualitas, melainkan harus yang 

berkualitas. Hal tersebut tertera jelas dalam Al-Qur‟an Surat Al-Baqarah Ayat 

267: 

لَا  َٚ َٓ الْاسَْضِِۗ  ِِّ  ُْ آٰ اخَْشَصْٕاَ ٌىَُ َّّ ِِ َٚ  ُْ ا وَسَبْخُ َِ ْٓ ط١َِّبٰجِ  ِِ ا  ْٛ ْٔفمُِ ا اَ ْٰٓٛ ُٕ َِ َٓ اٰ  ٠ٰٰٓا٠َُّٙاَ اٌَّز٠ِْ

 ُ ْٕفمِ ُْٕٗ حُ ِِ ٌْخَب١ِْذَ  ُّٛا ا َّّ َ ح١ََ َّْ اّللّٰ ا اَ ْٰٓٛ ُّ اػٍَْ َٚ  ِِۗٗ ا ف١ِْ ْٛ ضُ ِّ ْْ حغُْ ٰٓ اَ ِٗ اِلاَّ ُْ باِٰخِز٠ِْ ٌسَْخُ َٚ  َْ ْٛ
١ْذٌ ١ ِّ ٌّٟ حَ  غَِٕ
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 Wardana dan Astutiningsih, “Faktor Yang Mempengaruhi Loyalitas Pelanggan 
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (di jalan Allah) 

sebagian dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa 

yang Kami keluarkan dari bumi untuk kamu. Dan janganlah kamu 

memilih yang buruk-buruk lalu kamu menafkahkan daripadanya, 

padahal kamu sendiri tidak mau mengambilnya melainkan dengan 

memincingkan mata terhadapnya. Dan ketahuilah, bahwa Allah Maha 

Kaya lagi Maha Terpuji”. (QS. Al-Baqarah: 267). 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa Islam sangat memerhatikan sebuah 

pelayanan yang berkualitas, memberikan yang baik dan bukan yang buruk. 

Pelayanan yang diberikan dalam sebuah bisnis islami tentu dilandasi dari hal 

pokok yang sangat penting meliputi hal amanah (terpercaya), serta mengetahui 

dan memberikan keterampilan yang bagus dan baik. 

Adapun hal yang harus dimiliki dalam melakukan bisnis dalam islam 

adalah sebagai berikut:  

a. Shidiq (benar atau jujur), tidak pernah berdusta dalam melakukan berbagai 

transaksi saat berbisnis. Dalam suatu pelayanan karyawan haruslah memiliki 

sifat kelarasan antara apa yang disampaikan dengan apa yang 

dilakukan/kenyataan yang ada. 

b.  Amanah (dapat dipercaya), merupakan suatu sikap yang mencerminkan 

setiap orang berlaku tanggung jawab atas setiap pekerjaan yang 

diberikannya. 

c.  Fhatanah (cerdik), merupakan kemampuan seseorang dalam berkomunikasi 

dengan baik. Istilah ini biasa sering disebut dengan orang yang cerdas atau 

pandai dimana pada saat memberikan suatu pelayanan kepada pelanggan 

pegawai tersebut dengan lihainya menjelaskan sehingga pelanggan mengerti 

akan maksud yang disampaikan.  
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d. Tabligh (menyampaikan), seorang pelaku bisnis Islami haruslah seorang 

yang mampu mengkomunikasikan visi dan misinya dengan benar kepada 

para pelanggannya, dan harus mampu menyampaikan keunggulan-

keunggulan produk/jasa dengan tidak berbohong dan menipu pelanggan.26 

B. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu adalah suatu penelitian-penelitian yang dilakukan oleh 

para ahli terdahulu sebelum peneliti ini. Adapun  penelitian terdahulu yang 

berkaitan dengan variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

Tabel II.1 Penelitian Terdahulu 

No. Identitas 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 

Hasil 

Penelitian 

1. Alfin Muslikhun, 

Sutopo, (Jurnal 

Transformasi 

Bisnis Digital 

(JUTRABIDI), 

Volume 1, No. 4, 

2024) 

Analisis Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Keputusan 

Pembelian Online 

di Marketplace 

Shopee 

Keempat variabel (Online 

Customer Rating, Online 

Customer Review, Harga, dan 

Gratis Ongkos Kirim) memiliki 

pengaruh terhadap keputusan 

pembelian online di marketplace 

shopee baik secara parsial 

maupun simultan. Pengujian 

koefisien determinasi 

menghasilkan temuan dimana 

variabel online customer rating, 

online customer review, harga, 

gratis ongkos kirim mampu 

mempengaruhi keputusan 

pembelian online di aplikasi 

Shopee sebesar 89,5%. 

Sedangkan sisanya 10,5% 

dipengaruhi oleh variabel lain.
27

 

2. Rindy Silawati, Faktor-Faktor Faktor Psikologi (X4) terkait 
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 Ferdian, “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga Dan Ketepatan Waktu 

Pengiriman Terhadap Kepuasan Pelanggan Ekspedisi J&T Express di Banda Aceh Dalam 

Perspektif Ekonomi Islam” (Banda Aceh, Universitas Islam Negeri Ar-Raniry,2022), hlm. 35. 
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 Alfin Muslikhun, Sutopo, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Online di Marketplace Shopee”, Jurnal Transformasi Bisnis Digital (JUTRABIDI), 
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Salim Siregar, 

(Perspektif: 

Jurnal Ekonomi 

& Manajemen 

Universitas Bina 

Sarana 

Informatika, 

Volume 22, No. 

2, 2024) 

yang 

Mempengaruhi 

Perilaku 

Konsumen 

Terhadap 

Pembelian 

Fashion pada 

Shopee di 

Karawang 

dengan peningkatan positif 

sebesar 0,475 dalam keputusan 

pembelian konsumen di Shopee 

Karawang, dengan asumsi 

variabel lainnya tetap. Temuan 

dari penelitian ini menyediakan 

pemahaman tentang faktor-

faktor seperti kepercayaan 

konsumen terhadap platform, 

kualitas produk, harga, promosi, 

dan pengalaman pembelian yang 

memiliki dampak pada 

keputusan dan tindakan 

pembelian konsumen dalam 

memilih dan membeli fashion 

melalui platform Shopee di 

Karawang.
28

 

3. Eka Purna Yudha, 

Ghaitsa Zahira, 

Dan Sandy 

Gabero, (Jurnal 

Ilmiah 

Mahasiswa 

AGROINFO 

GALUH, Volume 

11, Nomor 1, 

Januari 2024) 

Analisis Faktor-

Faktor Yang 

Mempengaruhi 

Keputusan 

Pembelian di 

Shopee 

Dari dua puluh enam variabel 

yang mempengaruhi keputusan 

pembelian di Shopee, terdapat 

enam variabel baru yang 

mewakili faktor-faktor penting 

dalam pengambilan keputusan 

pembelian tersebut. Faktor-

faktor tersebut diberi nama 

pengaruh pelayanan cepat, 

pengaruh ajakan teman, 

pengaruh penawaran voucher 

cashback, pengaruh kemudahan 

mencari barang, pengaruh harga 

murah, dan pengaruh domisili 

penjual.
29

 

4. Ahmadi Rizal, 

(Skripsi, IAIN 

Padangsidimpuan

, 2022) 

Pengaruh Flash 

Sale dan Tagline 

Gratis Ongkir 

Shopee terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Mahasiswa FEBI 

IAIN 

Hasil pengukuran parsial (Uji t) 

variable flash sale berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

variabel tagline tidak 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian flash sale dan tagline 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada mahasiswa 
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 Rindy Silawati, Salim Siregar, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Terhadap Pembelian Fashion pada Shopee di Karawang”, Perspektif: Jurnal Ekonomi & 

Manajemen Universitas Bina Sarana Informatika, Volume 22, No. 2, 2024. 
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 Eka Purna Yudha, Ghaitsa Zahira, Dan Sandy Gabero, “Analisis Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Keputusan Pembelian di Shopee”, Jurnal Ilmiah Mahasiswa AGROINFO GALUH, 

Volume 11, Nomor 1, Januari 2024. 
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Padangsidimpuan FEBI IAIN Padangsidimpuan 

5. Helena Papyola 

Marbun, (Skripsi, 

Universitas 

Medan Area, 

2021) 

Analisis Faktor-

Faktor yang 

Mempengaruhi 

Keputusan 

Pembelian 

Mahasiswa 

Manajemen 

Universitas 

Medan Area pada 

Aplikasi Shopee 

variabel Kelengkapan Produk 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. variabel Promosi 

berpengaruh positif dan tidak 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

 

 

6.  Yuda Prasetia, 

(Skripsi UIN 

Kyai Haji 

Achmad Siddiq 

Jember, 2023) 

Ragam 

Kecurangan Pasar 

Pada Marketplace 

Shopee 

kecurangan di marketplace 

Shopee memiliki dampak negatif 

yang luas, termasuk kerugian 

finansial, penurunan reputasi 

toko, dan kehilangan 

kepercayaan dari pelanggan. 

Memberikan pemahaman yang 

lebih baik tentang dinamika dan 

strategi yang digunakan dalam 

kecurangan di platform e-

commerce, yang dapat menjadi 

landasan untuk pengembangan 

kebijakan dan strategi mitigasi 

yang lebih efektif di masa depan. 

7. Oci Aprillia 

Perdana, (Skripsi, 

Universitas Islam 

Riau Pekanbaru, 

2021) 

Pengaruh Presepsi 

Resiko dan 

Presepsi 

Teknologi 

Terhadap 

Kepuasan 

Konsumen 

Berbelanja di E-

Commerce 

Shopee 

Presepsi resiko berpengaruh 

negatif dan signifikan terhadap 

kepuasan konsumen berbelanja 

di e- commerce Shopee, artinya 

bahwa presepsi resiko 

merupakan faktor yang 

mempengaruhi secara negatif 

terhadap kepuasan konsumen, 

Setiap pandangan tentang resiko 

suatu produk dengan selera dan 

kebutuhan konsumen masing-

masing. Dalam hal ini dapat 

dilihat dari minimnya terjadi 

resiko dalam berbelanja. 
 

 

 

 



28 
 

 
 

Pebedaan dan persamaan peneliti yang diteliti dengan penelitian tedahulu 

yaitu sebagai berikut: 

1. Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Alfin Muslikhun dan Sutopo dengan 

peneliti yaitu berbeda variabel X. Peneliti terdahulu menggunakan variabel 

Online Customer Rating sebagai variabel X1, Online Customer Review sebagai 

variabel X2, Harga sebagai variabel X3, dan Gratis Ongkos Kirim sebagai 

variabel X4, sedangkan peneliti menggunakan variabel kepercayaan sebagai 

variabel X1, flash sale sebagai variabel X2, dan kemudahan sebagai variabel 

X3. Sedangkan persamaannya yaitu menggunakan variabel Y yang sama yaitu 

menggunakan keputusan pembelian sebagai variabel Y. 

2. Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Rindy Silawati dan Salim Siregar 

dengan peneliti yaitu berbeda variabel X. Peneliti terdahulu menggunakan 

variabel faktor budaya sebagai variabel X1, faktor sosial sebagai variabel X2, 

faktor pribadi sebagai variabel X3, dan faktor psikologis sebagai variabel X4, 

sedangkan peneliti menggunakan variabel kepercayaan sebagai variabel X1, 

flash sale sebagai variabel X2, dan kemudahan sebagai variabel X3. Sedangkan 

persamaannya yaitu menggunakan variabel Y yang sama yaitu menggunakan 

keputusan pembelian sebagai variabel Y. 

3. Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Eka Purna Yudha, Ghaitsa Zahira, 

dan Sandy Gabero dengan peneliti yaitu berbeda variabel X. Peneliti terdahulu 

menggunakan variabel pelayanan cepat sebagai variabel X1, ajakan teman 

sebagai variabel X2, penawaran voucher cashback sebagai variabel X3, dan 

kemudahan mencari barang sebagai variabel X4, harga murah sebagai variabel 
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X5, domisili penjual sebagai variabel X6, sedangkan peneliti menggunakan 

variabel kepercayaan sebagai variabel X1, flash sale sebagai variabel X2, dan 

kemudahan sebagai variabel X3. Sedangkan persamaannya yaitu menggunakan 

variabel Y yang sama yaitu menggunakan keputusan pembelian sebagai 

variabel Y. 

4. Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Ahmadi Rizal dengan peneliti yaitu 

berbeda variabel X. Peneliti terdahulu menggunakan variabel Flash Sale 

sebagai variabel X1 dan Tagline Gratis Ongkir sebagai variabel X2, sedangkan 

peneliti menggunakan variabel kepercayaan sebagai variabel X1, flash sale 

sebagai variabel X2, dan kemudahan sebagai variabel X3. Sedangkan 

persamaannya yaitu menggunakan variabel Y yang sama yaitu menggunakan 

keputusan pembelian sebagai variabel Y. 

5. Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Helena Papyola Marbun dengan 

peneliti yaitu yaitu berbeda variabel X. Peneliti terdahulu menggunakan 

variabel kelengkapan produk sebagai variabel X1, promosi  sebagai variabel 

X2, dan kualitas pelayanan sebagai variabel X3, sedangkan peneliti 

menggunakan variabel kepercayaan sebagai variabel X1, flash sale sebagai 

variabel X2, dan kemudahan sebagai variabel X3. Sedangkan persamaannya 

yaitu menggunakan variabel Y yang sama yaitu menggunakan keputusan 

pembelian sebagai variabel Y. 

C. Kerangka Pikir 

Kerangka pikir penelitian ini merupakan urutan-urutan logis dari 

pemikiran peneliti untuk memecahkan suatu masalah penelitian yang dituangkan 
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dalam bentuk bagan dan penjelasannya. Berdasarkan pada hasil landasan teori dari 

penelitian terdahulu yang telah di uraikan di atas, minat nasabah dipengaruhi oleh 

tiga variabel dimana pengetahuan sebagai variabel X1, manfaat sebagai variabel 

X2 dan risiko sebagai variabel X3maka secara sistematis kerangka pemikiran 

dalam penelitian ini dapat dilihat pada gambar berikut: 

Gambar II.1 Kerangka Pikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan dari kerangka pikir, dimana garis kerangka panah hitam 

menjelaskan bahwa faktor kepercayaan, flash sale dan kemudahan memengaruhi 

keputusan pembelian mahasiswa prodi ekonomi syariah berbelanja di aplikasi 

Shopee. Sedangkan garis panah putus-putus menjelaskan bahwa faktor 

kepercayaan, flash sale dan kemudahan secara bersamaan (simultan) 

memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa prodi ekonomi syariah berbelanja 

di aplikasi Shopee. 

 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Kepercayaan 

(X1) 

Flash Sale 

(X2) 

Kemudahan 

(X3) 
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D. Hipotesis 

Hipotesis berasal dari dua kata yaitu hipo (belum tentu benar) dan tesis 

(kesimpulan). Hipotesis adalah sebagai hubungan yang diperkirakan secara logis 

diantara dua atau lebih variabel yang di ungkap dalam bentuk pertanyaan yang 

dapat di uji.
30

 

Berdasarkan landasan teori dari kerangka pikir yang telah dikemukakan di 

atas, maka hipotesis yang diambil dalam penelitian ini adalah: 

H01 Kepercayaan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja pada aplikasi 

Shopee. 

Ha1 Kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja di aplikasi Shopee. 

H02 Flash Sale tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja di aplikasi Shopee. 

Ha2 Flash Sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program 

studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja di aplikasi Shopee. 

H03 Kemudahan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja di aplikasi Shopee. 

Ha3 Kemudahan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja di aplikasi Shopee. 
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 Juliansyah Noor, Metode Penelitian: Skripsi, Tesis, Disertai Dan Karya Ilmiah 

(Jakarta: Kencana, 2012), hlm. 79. 
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H04 Kepercayaan, flash sale dan kemudahan tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN 

Syahada berbelanja di aplikasi Shopee. 

Ha4 Kepercayaan, flash sale dan kemudahan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN Syahada 

berbelanja di aplikasi Shopee. 
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BAB II 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Lokasi Penelitian 

Adapun lokasi penelitian ini yaitu di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan yang beralamatkan di 

jalan T. Rizal Nurdin Km. 4,5 Sihitang Padangsidimpuan, dan waktu penelitian 

mulai dari tgl 02 bulan Juni 2025 sampai dengan tgl 10 Juni 2025. 

B. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian 

kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang memerlukan data 

serta jawaban dari responden. Menurut Kasirin, penelitian kuantitatif merupakan 

suatu proses menemukan pengetahuan dengan menggunakan data berupa angka 

sebagai alat yang dilakukan. Dalam penelitian kuantitatif hubungan antar variabel-

variabel dianalisis dengan menggunakan teori yang objektif.
31

  

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Menurut Kuncoro populasi merupakan beberapa kelompok elemen 

yang terdiri dari objek, transaksi atau peristiwa yang dikaji untuk dijadikan 

sebagai objek kajian penelitian. Besarnya populasi yang akan dikaji dalam 

penelitian tergantung pada jangkauan  kesimpulan yang akan dibuat atau 

dihasilkan.
32

 Populasi yang dimaksud dalam penelitian ini yaitu mahasiswa 
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34 
 

 
 

prodi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan angkatan tahun 

2020 dan 2021 dengan jumlah 247 mahasiswa, diperoleh dari wawancara 

bersama bapak Imam Syafi‟i Daulay. 

2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang  dimiliki oleh 

populasi tersebut. Bila populasi besar dan peneliti tidak  mungkin mempelajari 

semua yang ada pada populasi misalnya karena  keterbatasan dana, tenaga dan 

waktu, maka peneliti dapat  menggunakan sampel yang diambil dari populasi 

tersebut. Sampel  yang diambil dari populasi harus refresentatif (mewakili).
33

 

Sampel ialah wakil atau sebagian dari populasi yang akan di teliti. 

Proses pemilihan sampel dari populasi dengan tujuan mendapatkan kesimpulan 

umum mengenai populasi berdasarkan hasil penelitian terdapat sampel yang 

dipilih. 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik 

sampling aksidental merupakan teknik penentuan sampel secara kebetulan dan 

seadanya seperti terhadap orang yang bertemu dan cocok sebagai sumber 

data.
34

  Menentukan ukuran sampel dari suatu populasi, terdapat bermacam-

macam cara yang dikemukakan para ahli, salah satunya pendapat Slovin yaitu:   
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 V. Wiratna Sujarweni,  Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Pustakabarupress, 2021). 
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Dimana:   

n  = jumlah elemen/anggota sampel  

N = jumlah elemen/anggota populasi  

e = error level (tingkat kesalahan) 5% 

  
 

     
 

  
   

      (   ) 
 

  
   

    
 

        

sampel dari penelitian ini berjumlah 71 mahasiswa. 

D. Sumber Data 

Berdasarkan sumbernya, data yang digunakan oleh peneliti ada dua 

sumber yaitu data primer dan data sekunder. Data primer adalah data yang  

langsung diperoleh dari sumber data pertama di lokasi penelitian dengan 

menggunakan alat pengambilan data langsung pada subjek sebagai sumber yang 

informasi yang dicari. Sedangkan data sekunder adalah data yang diperoleh 

peneliti secara tidak langsung dari sumber asli lapangan atau lokasi.
35

 

Dalam penelitian ini data primer diperoleh melalui wawancara langsung 

pada saat pengisian kuesioner atau angket kepada mahasiswa prodi ekonomi 

syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan angkatan tahun 2020 dan 2021. 
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 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif  (Jakarta: Kencana, 2014), hlm.132. 
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Sedangkan data sekunder diperoleh melalui media perantara terkait dengan topik 

penelitian berupa buku, jurnal, artikel, dan dokumen penting lainnya. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data adalah suatu proses pengumpulan data primer dan data 

sekunder dari suatu penelitian. Pengumpulan data merupakan langkah yang amat 

penting, karena data yang dikumpulkan akan digunakan untuk pemecahan 

masalah yang sedang diteliti atau untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan. 

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Kuesioner 

Kuesioner adalah suatu teknik pengumpulan informasi yang 

memungkinkan analisis mempelajari sikap-sikap, keyakinan, perilaku dan 

karakteristik beberapa orang. Responden hanya memilih jawaban yang sudah 

di sediakan oleh peneliti. 

2. Wawancara 

Wawancara adalah keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara 

Tanya jawab, dan dalam penelitian ini peneliti mengadakan wawancara 

langsung kepada subjek penelitian. Jenis wawancara yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah wawancara terstruktur. Karena untuk mempermudah 

peneliti dalam mencapai penelitian. Pewawancara perlu menelusuri lebih jauh 

suatu topik berdasarkan jawaban yang diberikan partisipan. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah proses mengumpulkan, merekam, dan menyimpan 

data atau informasi yang berkaitan dengan pelaksanaan suatu penelitian. 
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Dokumentasi ini mencakup semua tahapan penelitian mulai dari perencanaan, 

pengumpulan data, analisis, hingga pelaporan hasil untuk memastikan bahwa 

seluruh proses dapat dipertanggungjawabkan, dan menjadi referensi bagi 

penelitian selanjutnya. 

F. Teknik Analisis Data 

1. Uji Validitas 

Uji validitas adalah uji yang digunakan untuk mengetahui kelayakan 

setiap butir-butir daftar pertaanyaan dalam mendefinisikan variabel. Dengan 

kata lain suatu instrument pengukuran yang valid tentunya mengukur apa yang 

hendak diukur.
36

 Uji validitas menunjukkan apakah ada pernyataan-pernyataan 

pada kuesioner yang harus dibuang atau diganti karen tidak relevan.
37

 Menilai 

suatu ke valid an suatu variabel dapat dilihat dari nilai Corrected Item Total 

Correlation dari masing-masing pertanyaan dengan rumus:
38

 

a. Jika rhitung > rtabel maka pertanyaan berkorelasi signifikan (dinyatakan valid). 

b. Jika rhitung <rtabel maka pertanyaan berkorelasi signifikan  (dinyatakan tidak 

valid). 

2. Uji reliabilitas  

Uji reliabilitas adalah indikator tingkat keandalan atau konsistensi 

terhadap suatu hasil pengukuran. Suatu pengukuran disebut reliabel atau 

memiliki keadalan jika konsisten ketika memberikan jawaban yang sama. 
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 Morisson, Metode Penelitian Survey, (Jakarta: Kencana, 2014), hlm. 103. 
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Dalam penelitian ini uji reabilitas dilakukan dengan rumus Croncbach 

Alpha > 0,6 maka pertanyaan-pertanyaan yang digunakan untuk mengukur 

variabel tersebut reliabel. Jika Croncbach Alpha < 0,6 maka pertanyaan-

pertanyaan untuk mengukur variabel tersebut tidak reliabel.
39

 

3. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah nilai residual yang 

dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak.
40

 Model regresi 

yang baik hendaknya memiliki nilai residual yang berdistribusi secara normal. 

Metode yang digunakan untuk menguji normalitas dalam penelitian ini adalah 

dengan menggunakan uji Kolmogrov Smirnov pada taraf signifikan 0,1 > nilai 

sig SPSS, maka dapat dikatakan bahwa data mengikuti distribusi normal atau 

sebaliknya.
41 

4. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji dalam regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Untuk mendeteksi ada atau 

tidaknya gejala multikolinieritas adalah dengan melihat nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) dan Tolerance. Jika nilai tolerance > 0,1, tidak 

terjadi multikolinieritas, namun jika nilai tolerance < 0,1, maka terjadi 

multikolinieritas. Sedangkan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi 
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multikolinieritas terhadap data yang diuji. Namun, jika nilai VIF > 10 maka 

artinya terjadi multikolinieritas terhadap data yang diuji.
42

 

b. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan 

kepengamatan yang lain. Jika varians dari residual suatu pengamatan lain 

tetap, disebut homokedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak 

mengandung heteroskedastisitas. Bila signifikansi hasil korelasi lebih kecil 

dari 0,1 (10%) maka persamaan regresi tersebut mengandung 

heteroskedastisitas dan sebaliknya.
43

 

5. Uji Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi berganda pada umunya digunakan untuk menguji 

pengaruh dua atau lebih variabel independen terhadap variabel dependen 

dengan skala pengukuran interval atau rasio dalam suatu persamaan linear. 

Pengaruh variabel independent (karena Dengan demikian, analisis regresi linier 

digunakan untuk mengkaji hubungan ketergantungan antara variabel terikat 

terhadap satu variabel atau lebih variabel. 

Persamaan umum regresi linier berganda sebagai berikut: 

Y= a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + e 

Keterangan: 

Y : Keputusan Pembelian 
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b1 : Koefisien untuk Kepercayaan 

b2 : Koefisien untuk Flash Sale 

b3 : Koefisien untuk Kemudahan 

a : Konstanta 

X1 : Kepercayaan 

X2 : Flash Sale 

X3 : Kemudahan 

e : Tingkat Kesalahan (error) 

Sehingga persamaan regresi berganda dalam penelitian ini adalah: 

KP= a + b1 K  + b2 F + b3 Ke + e 

Keterangan: 

KP : Keputusan Pembelian 

a : Konstanta 

b1 : Koefisien untuk Kepercayaan 

K : Kepercayaan 

b2 : Koefisien untuk Flash Sale 

F : Flash Sale 

b3 : Koefisien untuk Kemudahan 

K : Kemudahan 

e : Tingkat Kesalahan (error) 
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6. Pengujian Hipotesis 

a. Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan sebuah model yang menerangkan variasi variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R
2
 yang kecil 

berarti kemampuan variabel-variabel independent dalam menjelaskan 

variabel dependen sangat terbatas.
44

 

b. Uji Signifikan Parsial (Uji t) 

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel 

bebas terhadap variabel terikat. Setelah thitung diperoleh, maka untuk 

menginterpretasikan hasil berlaku ketentuan sebagai berikut:
45

 

1) Jika -t tabel ≤ dari t hitung atau ≤ t tabel maka H0 diterima. 

2) Jika –t hitung < -t tabel atau  t hitung > t tabel maka H0 ditolak. 

c. Uji simultan (Uji F) 

Uji F adalah pengujian signifikan persamaan yang digunakan untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen (X1, X2 dan X3) 

secara simultan terhadap variabel dependen (Y). Adapun kriteria pengujian 

uji F adalah: 

1) Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel. Apabila Fhitung > Ftabel  

maka H0 diterima, maka variabel X1, X2 dan X3 berpengaruh secara 

bersama-sama (simultan) terhadap variabel Y. 
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 Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS, Edisi 5 

(Semarang: BP Universitas Dipenogoro, 2011), hlm. 97. 
45

 Duwi Priyanto, SPSS 22 Pengolahan Data Terpraktis, (Yogyakarta: PT. Andi Offset, 

2014), hlm. 161. 
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2) Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel. Apabila Fhitung > Ftabel 

maka H0 ditolak, maka variabel X1, X2 dan X3 tidak berpengaruh secara 

bersama-sama (simultan) terhadap variabel Y. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum Objek Penelitian 

Shopee secara bersamaan diluncurkan pada 7 negara di Asia pada 2015 

lalu, diantaranya Taiwan, Singapura, Malaysia, Thailand, Vietnam, Filipina, dan 

Indonesia. Sebagai payung perusahaan dari Shopee, Sea Group memiliki misi 

untuk meningkatkan kualitas kehidupan dari pengusaha kecil dan konsumen 

dengan memanfaatkan kemajuan teknologi. Shopee percaya bahwa Shopee dapat 

membawa perubahan yang lebih baik dengan memanfaatkan kemajuan teknologi 

saat ini. Seperti halnya menciptakan platform untuk dapat memfasilitasi 

bertemunya antara penjual dan pembeli. Sehingga tercipta pengalaman belanja 

yang menyenangkan serta mudah, dan nantinya Shopee menjadi pilihan 

ecommerce di Asia Tenggara dan Taiwan. Shopee memberikan kemudahan 

berbelanja yang dapat diakses melalui smartphone, baik menggunakan aplikasi 

yang dapat diunduh pada Appstore dan Playstore, atau mengunjungi website 

Shopee di https://shopee.co.id. 

Pengunjung website bisa langsung mengetik kata kunci barang yang 

diinginkan melalui kotak pencarian dan berbagai macam bentuk iklan sale & 

casback dari berbagai macam produk. Namun untuk mencari barang sesuai 

dengan kategori, maka terdapat beberapa pilihan kategori demi memudahkan 

pencarian, diantaranya kategori pakaian pria, pakaian wanita, handphone dan 

aksesoris, kecantikan, komputer dan aksesori, perlengkapan rumah, ibu dan bayi, 

fashion bayi dan anak, sepatu pria dan wanita, tas pria dan wanita, jam tangan, 

https://shopee.co.id/
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fashion muslim, elektronik, aksesoris fashion, hobi dan koleksi, kesehatan, 

fotografi, makanan dan minuman, olahraga dan outdoor, otomotif, buku dan alat 

tulis, voucher & cashback, souvenir dan pesta,hingga serba serbi dan lain 

sebagainya. 

Shopee merupakan salah satu toko online favorit para konsumen, 

karena Shopee dapat menghadirkan fitur yang lebih interaktif dan tema yang 

selalu bergantian setiap saat. Salah satu fitur terbaru dari Shopee adalah hadirnya 

fitur Shopee live. Shopee live merupakan sebuah fitur live streaming yang dapat 

memberikan para penjual dan pembeli untuk berinteraksi secara langsung melalui 

live video. Fitur Shopee live pertama kali diluncurkan pada tanggal 6 Juni 2019 

yang dapat dijangkau oleh seluruh pengguna handphone. 

Live streaming penjualan ini sering disebut juga dengan tayangan 

langsung yang dilakukan dari sebuah jaringan yang dapat disiarkan pada banyak 

orang ketika waktu yang bersamaan yang kejadiannya sama seperti aslinya. 

Melalui Shopee live ini tentunya akan membuat para penjual dapat meningkatkan 

penjualan, membangun pemasaran, serta dapat meningkatkan branding toko 

(Prajana, Syafikarani, & Nastiti, 2021).
46

 

B. Deskripsi Kusioner Peneliti 

Pada bagian ini akan dibahas mengenai gambaran umum responden 

berdasarkan pilihan jenis kelamin, usia, program studi, dan lama pemakaian 

aplikasi. Pengumpulan data responden ini menggunakan angket atau kuesioner 

dengan memakai teknik Sampling Kuota. Penelitian ini dilakukan pada tanggal 02 
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 Prajana, Syafikarani, Nastiti,”Pemanfaatan Video Streaming Sebagai Media Pemsaran 

Pada Fiture Shopee Live,” Tanra : Deesain Komunikasi Firtual, Vol.6, No.2 Agustus 2021, 

Hal.146 
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Juni 2025 sampai dengan 10 Juni tahun 2025 dengan jumlah responden sebanyak 

71 mahasiswa. Dari hasil yang didapat, diketahui gambaran umum  responden 

yang terdiri dari: 

1. Berdasarkan Jenis Kelamin 

Tabel IV.1 Jumlah Responden Menurut Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah 

(Orang) 

Persentase 

(%) 

1 Laki-Laki 35 49,30% 

2 Perempuan 36 50,70% 

Total 71 100% 

 

Responden Tabel IV.I sesuai jumlah responden seluruhnya sebanyak 71 

orang , setelah pengolahan data didapatkan jumlah responden perempuan 

dengan jumlah 36 orang (50,70%) lebih banyak dibanding jumlah responden 

laki-laki yang berjumlah 35 orang (49,30%).  

2. Usia 

Tabel IV.2 Jumlah Responden Menurut Usia 

No Kelompok Usia Frekuensi Persentase (%) 

1 20 5 7,04% 

2 21 9 12,68% 

3 22 4 5,63% 

4 23 39 54,93% 

5 24 12 16,90% 

6 25 2 2,82% 

Total 71 100% 
 

Berdasarkan tabel IV.2 jumlah berdasarkan kelompok usia 20 tahun 

sebanyak 5 orang (7,04%), usia 21 tahun yang berjumlah sebanyak 9 orang 

(12,68%), usia 22 tahun yang berjumlah sebanyak 4 orang  (5,63%), usia 23 
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tahun yang berjumlah 39 orang (54,93%), usia 24 tahun yang berjumlah 12 

orang (16,90%) dan usia 25 tahun yang berjumlah 2 orang (2,82%). 

3. Program Studi 

Tabel IV.3 Jumlah Responden Menurut Program Studi 

No Program Studi Frekuensi 
Persentase 

(%) 

1 Ekonomi Syariah 64 90,14% 

2 Akuntansi Syariah 2 2,82% 

3 Perbankan Syariah 1 1,41% 

4 Manajemen Bisnis Syariah 4 5,63% 

5 Manajemen Keuangan Syariah 0 0,00% 

Total 71 100% 

Sumber: Data Primer yang di olah, 2025 

Berdasarkan tabel IV.3 jumlah responden menurut program studi 

ekonomi syariah sebanyak 64 orang (90,14%), program studi akuntansi syariah 

berjumlah 2 orang (2,82%), program studi perbankan syariah berjumlah 1 

orang (1,41%), program studi manajemen bisnis syariah berjumlah 4 orang 

(5,63%) dan program studi manajemen keuangan syariah tidak memiliki 

responden. 

4. Lama Pemakaian Aplikasi 

Tabel IV.4 Lama Pemakaian Aplikasi 

No Lama Pemakaian Aplikasi Frekuensi Persentase (%) 

1 <1 Tahun 8 11,27% 

2 1-2 Tahun 20 28,17% 

3 3-5 Tahun 43 60,56% 

4 Lainnya 0 0,00% 

Total 71 100% 

Sumber: Data Primer yang di olah, 2025 

Berdasarkan tabel jumlah responden berdasarkan Lama Pemakaian 

Aplikasi sebanyak 71 orang, setelah pengolahan data didapatkan jumlah 
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responden <1 tahun berjumlah 8 orang (11,27%), 1-2 tahun berjumlah 20 orang 

(28,17%), 3-5 tahun berjumlah 43 orang (60,56%) dan lainya tidak memiliki 

responden. 

C. Analisis Data 

1. Hasil Uji Validitas 

Jika rhitung > rtabel maka pertanyaan berkorelasi signifikan (dinyatakan 

valid) dan jika rhitung <rtabel maka pertanyaan berkorelasi signifikan  (dinyatakan 

tidak valid). Untuk menentukaln rta lbel dibutuhkaln degree of freedom (df) = n-k-

1. n merupalkaln sa lmpel dalla lm penelitialn da ln k merupalka ln va lria lbel bebals. Pa ldal 

penelitialn ini, df = 71-3-1, a lta lu df = 67 denga ln mengguna lka ln a llphal 5% (0,05), 

sta lndalrisa lsi rta lbel ya lng dida lpa lt = (0,236) 

a. Hasil Uji Validitas Kepercayaan (X1) 

Tabel IV.5 Hasil Uji Validitas Kepercayaan (X1) 

Va lrialbel rhitung rta lbel Kesimpula ln 

X1.1 0,780 0,236 Va llid 

X1.2 0,895 0,236 Va llid 

X1.3 0,862 0,236 Va llid 

X1.4 0,834 0,236 Va llid 

X1.5 0,823 0,236 Va llid 

X1.6 0,777 0,236 Va llid 

X1.7 0,908 0,236 Va llid 

X1.8 0,899 0,236 Va llid 

X1.9 0,902 0,236 Va llid 

X1.10 0,881 0,236 Va llid 

Sumber: Da ltal di ola lh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln ta lbel IV.5, menunjukka ln ba lhwa l va lria lbel X1 da lpa lt 

dinya lta lkaln va llid kalrena l seluruh item perta lnya la ln memiliki rhitung ya lng lebih 

besa lr dalri rta lbel. 
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b. Hasil Uji Validitas Flash Sale 

Tabel IV.6 Hasil Uji Validitas Flash Sale (X2) 

Variabel rhitung rtabel Kesimpulan 

X2.1 0,875 0,236 Va llid 

X2.2 0,910 0,236 Va llid 

X2.3 0,825 0,236 Va llid 

X2.4 0,856 0,236 Va llid 

X2.5 0,834 0,236 Va llid 

X2.6 0,877 0,236 Va llid 

X2.7 0,863 0,236 Va llid 

X2.8 0,884 0,236 Va llid 
Sumber: Dalta l di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln talbel IV.6, menunjukkaln ba lhwa l va lrialbel flash sale 

da lpalt dinya lta lka ln va llid kalrenal seluruh item pertalnya la ln memiliki rhitung ya lng 

lebih besalr dalri rta lbel. 

c. Hasil Uji Validitas Kemudahan 

Tabel IV.7 Hasil Uji Validitas Kemudahan (X3) 

Variabel rhitung rtabel Kesimpulan 

X3.1 0,837 0,236 Va llid 

X3.2 0,799 0,236 Va llid 

X3.3 0,923 0,236 Va llid 

X3.4 0,913 0,236 Va llid 

X3.5 0,888 0,236 Va llid 

X3.6 0,923 0,236 Va llid 

X3.7 0,854 0,236 Va llid 

X3.8 0,887 0,236 Va llid 

X3.9 0,921 0,236 Va llid 

X3.10 0,856 0,236 Va llid 
Sumber: Dalta l di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln ta lbel IV.7, menunjukka ln ba lhwa l va lria lbel X3 da lpa lt 

dinya lta lkaln va llid kalrena l seluruh item perta lnya la ln memiliki rhitung ya lng lebih 

besa lr dalri rta lbel. 
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d. Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 

Tabel IV.8 Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

Va lrialbel rhitung rta lbel Kesimpula ln 

Y.1 0,867 0,236 Va llid 

Y.2 0,873 0,236 Va llid 

Y.3 0,821 0,236 Va llid 

Y.4 0,928 0,236 Va llid 

Y.5 0,889 0,236 Va llid 

Y.6 0,887 0,236 Va llid 
Sumber: Dalta l di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln ta lbel IV.8, menunjukkaln ba lhwa l va lria lbel Y da lpa lt 

dinya lta lkaln va llid kalrena l seluruh item perta lnya la ln memiliki rhitung ya lng lebih 

besa lr dalri rta lbel. 

2. Hasil Uji Reliabilitas 

Hasil tes uji reabilitas ditunjukkan pada tabel berikut: 

Tabel IV.9 Hasil Uji Reliabilitas Data 

Va lrialbel 
Cronba lch 

Allpha l 
N Item Ketera lnga ln 

Kepercayaan (X1) 0,958 10 Relialbel 

Flash Sale (X2) 0,952 8 Relialbel 

Kemudahan (X3) 0,967 10 Relialbel 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
0,939 6 Reliabel 

Sumber: Daltal di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln Talbel IV.9 da lpa lt dilihalt ba lhwa l nilali Cronbalch Allpha l 

bagian kepercayaan >0,6, bagian flash sale >0,6, bagian kemudahan >0,6, dan 

bagian keputusan pembelian >0,6 malka l da lpalt disimpulkaln ba lhwa l setialp 

va lria lbel ya lng diujika ln memiliki relialbilitals ya lng sa lnga lt ba lik 
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3. Hasil Uji Normalitas 

 Tabel IV.10 Hasil Uji Normalitas Data 

 

Sumber: Daltal di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln Ha lsil uji palda l ta lbel IV.10 diperoleh kesimpula ln balhwa l 

nilali signifika ln alda llalh 0,200 da ln lebih besa lr da lri 0,10 Jaldi da lpalt disimpulkaln 

ba lhwa l dalta l terdistribusi normall denga ln mengguna lka ln uji Kolmogorov – 

Smirnov test. 

4. Hasil Uji Asumsi Klasik 

a. Hasil Uji Multikolinearitas 

Hasil uji multikolinealritals untuk valrialbel kepercayaan, flash sale, 

kemudahan terhadap keputusan pembelian aldallalh sebalgali berikut: 

Tabel IV. 11 Hasil Uji Multikolinearitas Data 

Coefficients
a
 

Model 

Collinealrity Staltistics 

Toleralnsi VIF 

 1 Kepercayaan 0,276 3,624 

Flash Sale 0,276 3,617 

Kemudahan 0,278 3,602 

al. Dependent Valrialble: Keputusan Pembelian 

Sumber: Daltal di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstalndalrdiz
ed Residuall 

N 71 

Normall Palra lmetersa
l

,b Mea ln 3,7228744 

Std. 
Devialtion 

2,80166844 

Most Extreme 
Differences 

A lbsolute ,093 
Positive ,062 

Nega ltive -,093 

Test Sta ltistic ,093 

A lsymp. Sig. (2-ta liled) ,200c,d 
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Berdalsalrkaln nilali VIF dalri valrialbel kepercayaan (X1) sebesalr 3,624, 

valrialbel Flash Sale (X2) sebesalr 3,617, dan variabel Kemudahan (X3) 

sebesar 3,602. Nilali tersebut dalpalt dialrtikaln dallalm baltals toleralnsi yalng telalh 

ditentukaln dimalnal semual valrialbel  nilali VIF nyal lebih kecil dalri 10. 

Sedalngkaln nilali toleralnsi valrialbel Kepercayaan sebesalr 0,276, valrialbel flash 

sale sebesalr 0,276 dan variabel kemudahan sebesar 0,278 lebih besalr dalri 

0,10, sehinggal dalpalt disimpulkaln balhwal tidalk terjaldi gejallal 

multikolinealritals dallalm model regresi penelitialn ini. 

b. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Tabel IV. 12 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

 

S

u

m

b

Sumber data diolah penulis dari SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln da lri uji heteroskedalstisitals pa lda l talbel IV.12 

mengguna lka ln metode Glejser dijelalska ln ba lhwa l signifikalsi kepercayaan 

sebesa lr 0,132, nilali signifikalsi va lria lbel flash sale sebesalr 0,155, dan nilai 

signifikansi variabel kemudahan sebesar 0,234. Sehingga l da lpa lt disimpulkaln 

ba lhwa l malsing ma lsing da lri va lria lbel kepercayaan, flash sale da ln kemudahan 

lebih besalr dalri 0,10  sehingga l tidalk terjaldi malsa llalh heteroskedalstisitals. 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Betal 

1 (Constalnt) 4,477 1,080  4,144 0,000 

Kepercayaan -0,073 0,048 -,325 -1,527 0,132 

Flash Sale -0,081 0,057 -,305 -1,437 0,155 

 Kemudahan 0,061 0,050 0,254 1,200 0,234 

al. Dependent Valrialble: AlBS_RES 
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5. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi berganda pada umunya digunakan untuk menguji 

pengaruh dua atau lebih variabel independen terhadap variabel dependen 

dengan skala pengukuran interval atau rasio dalam suatu persamaan linear. 

Pengaruh variabel independent (karena Dengan demikian, analisis regresi linier 

digunakan untuk mengkaji hubungan ketergantungan antara variabel terikat 

terhadap satu variabel atau lebih variabel. 

Tabel IV. 13 Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Coefficients
a 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 
t Sig. 

B 
Std. 

Error 
Beta l 

1 

Constalnt 0,351 1,643  0,214 0,831 

Kepercayaan 0,305 0,072 0,487 4,218 0,000 

Flash Sale -,053 0,086 -,071 -,612 0,543 

Kemudahan 0,325 0,077 0,488 4,233 0,000 

a. Dependen Valria lbel: Keputusan Pembelian (Y) 

Sumber: Daltal di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Da ltal ya lng disa ljikaln iallalh nilali dalri konstalntal (nilali α) ya lkni 0,351 sertal 

untuk kepercayaan (nila li ß1) sebesalr 0,305, Flash sale (nilali ß2) sebesar -,053 

da ln kemudahan (nilali ß3) sebesalr 0,325. 

Da lri persalma laln umum Y = α + b1 X1 + b2 X2 + e Ja ldi didalpa ltkaln 

persa lmala ln berikut: 

KP= 0,351+ 0,305Kep + (-,053)F + 0,325 Kem + 1,643 

Ketera lnga ln:   
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a. Nilali konsta lntal α sebesa lr 0,351, ya lng a lrtinya l a lpa lbilal ketiga l va lria lbel X = 0 

ya lkni kepercayaan, flash sale, dan kemudahan , malka l keputusan pembelian 

a ldalla lh 0,351.  

b.  Nilai B1=0,305 ialla lh alngka l konsta lnta l va lria lbel kepercayaan, malkna lnya l 

a lpalbilal va lria lbel kepercayaan menga llalmi kena likaln sa ltu-satuan malkal 

kepercayaan menga llalmi peningka ltaln sebesa lr 0,305. Begitu juga l seba lliknya l, 

a lpalbilal kepercayaan menga lla lmi penuruna ln satu-satuan ma lkal keputusan 

pembelian alka ln menga llalmi penurunaln sebesa lr 0,305. Koefisien bernilali 

positif alrtinya l terjaldi hubunga ln positif alnta lral kepercayaan denga ln 

keputusan pembelian.   

c. Nilai B2= -,053 flash sale iallalh alngka l konsta lntal va lria lbel flash sale. Alpa lbilal 

va lria lbel flash sale mengalla lmi kenalika ln saltu-sa ltua ln malka l keputusan 

pembelian alka ln mengalla lmi peningkalta ln sebesalr -,053. Begitu juga l 

seba lliknya l, a lpa lbilal flash sale mengalla lmi penurunaln ma lkal keputusan 

pembelian alka ln menga llalmi kenaikan sebesa lr ,053. Koefisien bernilali 

negatif alrtinya l terjaldi hubunga ln negatif alntalra l flash sale denga ln keputusan 

pembelian. 

d. Nilai B3=0,325 iallalh a lngka l konstalnta l va lrialbel kemudahan, malknalnya l 

a lpalbilal va lria lbel ini menga llalmi kenalika ln sa ltu-sa ltua ln malkal keputusan 

pembelian mengalla lmi peningkalta ln sebesa lr 0,325. Begitu juga l seba lliknya l, 

a lpalbilal kemudahan menga llalmi penurunaln malkal keputusan pembelian alkaln 

menga llalmi penurunaln sebesa lr 0,325. Koefisien bernilali positif alrtinya l 

terjaldi hubunga ln positif alntalra l kemudahan denga ln keputusan pembelian 
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6. Hasil Uji Hipotesis 

a. Ha lsil Uji Koefisien Determinalsi 

Tabel IV.14 Hasil Uji Koefisien Determiasi (R
2
) 

Model Summaryb 

Model R 
R 
Squalre 

A ldjusted R 
Squalre 

Std. Error of 
the Estimalte 

1 ,868a
l ,753 ,742 2,358 

a l. Predictors: (Consta lnt), kemudahan, flash sale, 
kepercayaan 

b. Dependent Valria lble: keputusan pembelian 
              Sumber: Daltal di olalh penulis dalri SPSS 26(2025) 

Berda lsa lrka ln ha lsil uji talbel IV.15 regresi koefisien determinalsi model 

summalry pa lda l ta lbel dialta ls da lpalt diketalhui balhwa l koefisien determinalsi 

(Adjusted squalre) ya lng diperoleh dallalm penelitialn ini sebesalr 0,742, hall ini 

menunjukkaln alrti balhwa l 74,2 % va lrialbel kepercayaan, flash sale, 

kemudahan berpenga lruh terhalda lp keputusan pembelian. Sisa lnya l sebesa lr 

25,80% da lpalt dijelalska ln oleh va lria lbel la linnya l ya lng tida lk diikut sertalka ln 

da llalm penelitialn ini. 

b. Ha lsil Uji parsial (t) 

Pengujia ln secalra l pa lrsiall disebut denga ln uji t dilalkuka ln denga ln 

membalndingka ln nilali thitung denga ln nilali tta lbel. Pengujia ln hipotesis jikal thitung 

> ttalbel ma lka l Ha l diterimal daln H0 ditola lk. Ha ll ini beralrti valria lble bebals (X) 

berpenga lruh terhaldalp va lria lble terikalt (Y) da ln seballiknya l, a ldalpun ha lsil uji t 

seba lga li berikut. 
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Tabel IV.15 Uji Hipotesis dengan Uji t 

Coefficients
a 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 
t Sig. 

B 
Std. 

Error 
Beta l 

1 

Constalnt 0,351 1,643  0,214 0,831 

Kepercayaan 0,305 0,072 0,487 4,218 0,000 

Flash Sale -,053 0,086 -,071 -,612 0,543 

Kemudahan 0,325 0,077 0,488 4,233 0,000 

b. Dependen Valria lbel: Keputusan Pembelian (Y) 

Sumber: Daltal di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln ha lsil uji t, ttalbel diperoleh mengguna lka ln rumus df = n-k-

1 = 71-3-1=67 denga ln mengguna lka ln nilali signifika lnsi 5% sehingga l 

diperoleh ttalbel sebesa lr 1,996.  

1) Nilali sig. untuk penga lruh kepercayaan terhalda lp keputusan pembelian 

sebesa lr 0,000 < 2,10 daln nilali thitung (4,218) > ttalbel (1,996) malkal da lpalt 

disimpulkaln ba lhwa l Ha l1 diterimal da ln H01 ditolalk, kepercayaan tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program studi 

ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja pada aplikasi shopee.  

2) Nilali sig. untuk penga lruh flash sale terha lda lp keputusan pembelian alda llalh 

0,543 > 0,10 da ln nilali thitung (-,612) < tta lbel (1,996), ma lka l da lpa lt 

disimpulkaln balhwa l Ha l2 ditolakl daln H0l2 diterima, flash sale tidak terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN 

Syahada berbelanja pada aplikasi shopee. 

3) Nilali sig. untuk penga lruh flashe sale terhalda lp keputusan pembelian 

sebesa lr 0,000 < 0,05 daln nilali thitung (4,233) > ttalbel (1,996) malkal da lpalt 

disimpulkaln ba lhwa l Ha l3 diterimal da ln H03 ditola lk, kemudahan 
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berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program studi 

ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja pada aplikasi shopee. 

c. Ha lsil Uji simultan (F) 

Uji  F dila lkuka ln untuk mengetalhui a lda l alta lu tidalknya l penga lruh 

signifika ln alnta lral va lria lbel bebals seca lral bersa lmal-sa lma l (simultaln) terhalda lp 

va lria lbel terikalt. Jikal Fhitung > Fta lbel ma lka l Ha l diterimal da ln H0 ditolalk. Ha ll ini 

beralrti va lria lbel kepercayaan, flash sale dan kemudahan secalral simultaln 

berpenga lruh signifika ln terhaldalp va lria lbel keputusan pembelian daln 

seba lliknya l. Alda lpun ha lsil uji F seba lga li berikut: 

Tabel IV. 16 Uji Hipotesis dengan Uji F 

ANOVA
a 

Model 
Sum Of 

Squa lres 
Df 

Mea ln 

Squa lre 
F Sig. 

1 Regression 1137,200 3 379,067 68,157 0,000
b 

Residuall 372,631 67 5,562   

Totall 1509,831 70    

a. Defendent Valrialble: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Consta lnt), Kemudahan, Flash Sale, Kepercayaan  

Sumber: Daltal di olalh penulis dalri SPSS 26 (2025) 

Berda lsa lrka ln ha lsil uji F, Fta lbel diperoleh mengguna lka ln rumus 

(df1=k=2) (df=n-k-1) a lta lu 71-3-1=67 denga ln mengguna lka ln nilali 

signifika lnsi 10% sehingga l diperoleh Fta lbel sebesa lr 3,13. Berda lsa lrkaln halsil 

uji f (Simultaln) Nila li signifika lnsi untuk penga lruh kepercayaan, flash sale 

dan kemudahan secalra l simultaln terhalda lp keputusan pembelian aldalla lh 0,000 

< 0.05, da ln nila li Fhitung (68,157)  > Fta lbel (3,13), ma lka l da lpa lt disimpulkaln 

ba lhwa l H04 ditolalk da ln Ha l4 diterimal, a lrtinya l        kepercayaan, flash sale, 

kemudahan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program 

studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja pada aplikasi shopee. 
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D. Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program 

studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada aplikasi 

Shopee 

Kepercayaan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah UIN SYAHADA 

Padangsidimpuan pada aplikasi Shopee. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi 

tingkat kepercayaan mahasiswa terhadap aplikasi Shopee, maka semakin tinggi 

pula kemungkinan mereka untuk melakukan pembelian pada aplikasi tersebut 

Berdasarkan hasil analisis data nilali sig. untuk pengalruh kepercayaan 

terhalda lp keputusan pembelian sebesalr 0,000 < 0,05 da ln nilali thitung (4,218) > 

tta lbel (1,996) malka l dalpa lt disimpulkaln ba lhwa l Ha l1 diterimal da ln H01 ditolalk, 

kepercayaan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa 

program studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja pada aplikasi shopee.  

Penelitian ini didukung dengan hasil penelitian terdahulu yang diteliti 

oleh Walidah Izzah Nabilah (2024) tentang determinasi keputusan pembelian 

impulsif produk Shopee pada mahasiswa FEBI UIN Syahada Padangsidimpuan 

juga menunjukkan hasil yang relevan.
47

 

 

                                                             
47

 Walidah izzah, “Determinasi Keputusan Pembelian Inpulsif Produk Shopee Pada 

Mahasiwa FEBI UIN Syahada Padangsidimpuan”, Skripsi, (Padangsidimpuan : UIN Syahada, 

2024). 
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2. Flash sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program 

studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada aplikasi 

Shopee 

Flash Sale berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah UIN SYAHADA 

Padangsidimpuan pada aplikasi Shopee. Hal ini berarti bahwa Flash Sale dapat 

meningkatkan keputusan pembelian mahasiswa pada aplikasi tersebut. 

Berdasarkan hasil analisis data nilali sig. untuk pengalruh kepercayaan 

terhalda lp keputusan pembelian aldalla lh 0,543 > 0,05 daln nilali thitung (-,612) < 

tta lbel (1,996), ma lkal da lpa lt disimpulkaln ba lhwa l Ha l2 ditolak l da ln H0l2 diterima, flash 

sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program studi 

ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja pada aplikasi shopee. 

Penelitian ini didukung dengan hasil penelitian terdahulu yang diteliti 

oleh Royan Wanda Auliya (2024) pada produk skincare di Shopee 

menunjukkan bahwa Flash Sale berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian.
48

 

3. Kemudahan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program 

studi ekonomi syariah UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada aplikasi 

Shopee 

Kemudahan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah UIN SYAHADA 

                                                             
48

 Royan Wanda Auliya, “Pengaruh Flash Sale Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Skincare Di Shopee Pada Mahasiswa Febi UIN Syahada Padangsidimpuan”, Skripsi, 

(Padangsidimpuan : UIN Syahada, 2024). 
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Padangsidimpuan pada aplikasi Shopee. Hal ini berarti bahwa semakin mudah 

aplikasi Shopee digunakan, maka semakin tinggi pula kemungkinan mahasiswa 

untuk melakukan pembelian pada aplikasi tersebut. 

Berdasarkan hasil analisis data nilali sig. untuk penga lruh flash sale 

terhalda lp keputusan pembelian sebesalr 0,000 < 0,05 da ln nilali thitung (4,233) > 

tta lbel (1,996) malka l dalpa lt disimpulkaln ba lhwa l Ha l3 diterimal da ln H03 ditolalk, 

kemudahan berpengaruh terhadap keputusan pembelian mahasiswa program 

studi ekonomi syariah UIN Syahada berbelanja pada aplikasi shopee. 

Penelitian ini didukung dengan hasil penelitian terdahulu yang diteliti 

oleh Putri Astuti (2020) menunjukkan bahwa kemudahan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform e-commerce.
49

 

4. Kepercayaan, flash sale dan kemudahan berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa program studi ekonomi syariah UIN 

SYAHADA Padangsidimpuan pada aplikasi Shopee 

Kepercayaan, Flash Sale, dan kemudahan berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah 

UIN SYAHADA Padangsidimpuan pada aplikasi Shopee. 

Hal ini berarti bahwa ketiga faktor tersebut memiliki peran penting 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian mahasiswa pada aplikasi Shopee. 

                                                             
49

 Putri Astuti, “Faktor Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Kemudahan 

Platform E-Comerce Pada Mahasiswa FEBI UIN Syahada Padangsidimpuan,” Skripsi, 

(Padangsidimpuan : UIN Syahada, 2020). 
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Berdalsalrkaln halsil analisis data uji t, ttalbel diperoleh menggunalkaln rumus 

df = n-k-1 = 71-3-1=67 dengaln menggunalkaln nilali signifikalnsi 5% sehinggal 

diperoleh ttalbel sebesalr 1,996.  

Penelitian ini didukung dengan hasil penelitian terdahulu yang diteliti 

oleh Rizal Ahmadi (2022) menunjukkan bahwa kepercayaan, flash Sale, dan 

gratis ongkir berpengaruh signifikan secara simultan terhadap keputusan 

pembelian pada aplikasi Shopee.
50

 

E. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini disusun dengan langkah-langkah yang sedemikian agar hasil 

yang diperoleh dapat sebaik mungkin, namun dalam proses penelitian ini, sangat 

sulit untuk mendapatkan hasil yang sempurna. Sebab didalam melaksanakan 

penelitian, peneiliti mendapati beberapa keterbatasan. 

keterbatasan yang didapati peneliti selama melaksanakan penelitian 

sebagai berikut: 

1. Penelitian ini memiliki keterbatasan dalam menggunakan variabel yang diteliti 

yaitu hanya fokus pada kualitas layanan, dan kepuasan pelanggan sebagai 

variabel independen dan loyalitas pelanggan sebagai variabel dependen. 

Sementara masih ada kemungkinan faktor-faktor lain yang dapat 

mempengaruhi variabel dependen dalam penelitian ini. 

2. Keterbatasan dalam pengambilan data pada penelitian ini yang berbentuk data 

primer. Peneliti hanya mengambil sampel seperlunya saja, data yang digunakan 

                                                             
50

 Rizal Ahmadi, “Faktor Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Mahasiswa 

FEBI  UIN Syahada Padangsidimpuan Pada aplikasi Shopee,” Skripsi, (Padangsidimpuan : UIN 

Syahada, 2022). 
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dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang menjadikan sampel hanya 

berjumlah 71 sampel. 

3. Objek penelitian ini hanya di fokuskan pada pelanggan yang pernah 

menggunakan jasa Aplikasi Shopee. 

4. Dalam proses pengambilan data, informasi yang diberikan responden melalui 

kuesioner terkadang tidak menunjukkan pendapat responden yang sebenarnya, 

hal ini dikarenakan perbedaan pikiran,anggapan dan pemahaman yang berbeda 

tiap responden akan tujuan penelitian ini. 

Akan tetapi, peneliti berusaha semaksimal mungkin agar keterbatasan 

yang dialami tidak mengurangi makna dalam penelitian ini. Dengan kata lain, 

semampu dan segala upaya serta kerja keras dan bantuan semua pihak skripsi ini 

dapat terselesaikan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis hasil penelitian yang dilakukan 

oleh peneliti yang dilakukan di kampus Universitas Islam Negri Syekh Ali Hasan 

Ahmad Addary tepatnya Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 

1. Pesatnya kemajuan teknologi telah membawa perubahan signifikan dalam 

perilaku belanja mahasiswa. 

2. Marketplace Shopee telah menjadi alternatif baru bagi mahasiswa dalam 

melakukan transaksi belanja online. 

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi mahasiswa dalam memilih Shopee sebagai 

platform belanja online adalah kemudahan penggunaan, harga yang 

kompetitif, serta variasi produk yang luas. 

4. Keputusan pembelian konsumen pada platform Shopee masih dipengaruhi 

oleh beberapa faktor yang tidak sepenuhnya sesuai dengan teori penjualan 

yang ada. Meskipun Shopee telah menerapkan beberapa strategi penjualan 

yang efektif, namun masih ada beberapa kekurangan yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 

5. Kepercayaan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada platform Shopee. Faktor-faktor yang memengaruhi 

kepercayaan konsumen antara lain kualitas produk, layanan pelanggan, 

keamanan transaksi, dan reputasi platform. 

6. Flash Sale yang diterapkan oleh pihak Shopee masih kurang memperoleh 
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feedback yang positif dari para konsumen. Meskipun Flash Sale dapat 

meningkatkan penjualan dan trafik website, namun masih ada beberapa 

kekurangan yang perlu diperbaiki. 

7. Kemudahan konsumen terhadap aplikasi Shopee dapat meliputi beberapa 

aspek, seperti kemudahan penggunaan, kemudahan akses, dan persepsi tentang 

kemudahan bertransaksi di platform tersebut. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa konsumen merasa bahwa aplikasi Shopee mudah digunakan, mudah 

diakses, dan memiliki proses transaksi yang sederhana dan cepat. 

Berdasarkan sikap yang sangat variasi, persepsi antar mahasiswa setiap 

program studi memiliki beberapa kesamaan terkait pengaruh keputusan 

pembelian pada platform shopee diantaranya kepuasan terhadap produk, harga 

yang terjangkau, iklan yang ditawarkan, promosi, diskon, dan fitur- fitur lainnya. 

dapat dikatakan bahwa mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam memiliki 

pengalaman yang cukup signifikan terhadap pemasaran yang dilakukan oleh 

shopee. 

Berbagai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian di 

platform shopee berdasarkan usia, jenis kelamin, program studi, serta lama 

pemakaian aplikasi yang di pengaruhi oleh kebutuhan per-individual maupun di 

pengaruhi oleh lingkungan kampus. seperti dengan membeli produk akademik 

yaitu buku buku ekonomi, manajemen keuangan, pemasaran, serta buku 

akademik lainnya guna untuk penunjang kebutuhan belajar mahasiswa dirumah. 

maupun non akademik seperti fashion, make up, dan skincare. dan sebagainya, 

tidak lepas dari kebutuhan mahasiswa itu sendiri. 
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Hal ini dapat menunjang pemahaman mahasiswa dalam mendukung 

pembelajaran di kampus bahkan hal lainnya yang tidak ada sangkut 

pautnya dengan akademika, namun dengan membeli secara online untuk 

meminimalisir keuangan Mahasiswa serta dapat menghemat waktu untuk 

digunakan aktivitas lainnya, serta mahasiswa memberikan rekomendasi bahwa 

shopee sudah memiliki pengalaman sangat baik namun perlu juga bahwasanya 

rating toko sangat berpengaruh besar terhadap customer (pelanggan) guna menilai 

produk itu baik serta konsumen akan melakukan pembelian lagi di platform 

shopee. 

B. Implikasi 

Dampak langsung dari hasil penelitian Faktor-faktor yang Memengaruhi 

Keputusan Pembelian Mahasiswa pada Aplikasi Shopee, dapat dilihat dari 

pengaruh-pengaruh keputusan pembelian pada platform shopee di kalangan 

mahasiswa UIN Syahada tepatnya Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang 

sesuai dengan penelitian ini. sekaligus sebagai bukti bahwa keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh fitur-fitur yang ada dan keinginan sesuai dengan kebutuhan 

masing-masing. Oleh karena itu preferensi belanja dapat membantu pihak shopee 

dengan menyesuaikan diskon, promosi, dan penawaran khusus lainnya agar dapat 

memilah produk dan kebutuhan mahasiswa. 

C. Saran 

Berdasarkan hasil yang telah diuraikan sebelumnya, dengan ini peneliti 

memberikan saran dan masukan, saran ini ditujukan kepada pengembangan fitur-

fitur baru yang berdasarkan tentang preferensi dan kebutuhan belanja mahasiswa 
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sehingga shopee dapat mengembangkan fitur-fitur baru yang dapat memberikan 

pengalaman pengguna (Mahasiswa UIN Syahada), Maka pihak shopee dapat 

memperkenalkan fitu-fitur yang pengguna berinteraksi langsung dengan penjual. 

Saran ini ditujukan kepada mahasiswa UIN Syahada agar meriset sebelum 

melakukan pembelian produk guna memastikan bahwa produk yang dipilih sesuai 

dengan kebutuhan, serta memanfaatkan diskon dan promosi yang ditawarkan oleh 

shopee untuk mendapatkan harga yang lebih murah. serta memperhatikan 

kebijakan pengembalian dan garansi yang ditawarkan oleh shopee untuk 

memastikan bahwa produk yang tidak sesuai dapat di kembalikan (return). dan 

memberikan ulasan sehingga hal ini dapat membantu pengguna lain untuk 

membuat keputusan pembelian di platform shopee. 

  



 

 
 

DAFTAR PUSTAKA 

“Kominfo Catat Kasus Penipuan Online Terbanyak Jualan Online,” CNN 

Indonesia, diakses 29 

September2023,https://www.cnnindonesia.com/teknologi/2021101508535

0-185- 708099/kominfo-catat-kasus-penipuan-online-terbanyak-jualan-

online. 

 

Abdul Khalik, dkk, Perilaku Konsumen (Bandung: Widina Bhakti Persada 

Bandung, 2020) 

 

Ahmad  Muflikh Arfani, “Promo Flash Sale Ditinjau Dari Undang-Undang 

Nomor 8 Tahun 1999 Tentang Perlindungan Konsumen Dan Hukum 

Perjanjian Syariah,” Skripsi, (Universitas Islam Negeri Maulana Malik 

Ibrahim Malang, 2019) 

 

Alfin Muslikhun, Sutopo, “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Keputusan Pembelian Online di Marketplace Shopee”, Jurnal 

Transformasi Bisnis Digital (JUTRABIDI), Volume 1, No. 4, 2024. 

 

Ali Hardana, Risna Hairani Sitompul & Desy Khairani, “Faktor-faktor yang 

Mempengaruhi Pembelian Daging Ayam di Pasar Inpres Kota Padang 

Sidimpuan Selama Pandemi Covid-19”, Studi Ekonomi dan Kebijakan 

Publik (SEKP), Vol. 2, No. 1, 2023 

 

Amalina Maryam Zakiyyah, “Pengaruh Flashsale Terhadap Pembelian Impulsif 

Online Pada Toko Online „Pulchgallery,” Jurnal Manajemen Dan Bisnis 

Indonesia, Vol. 4, No.1, 2018 

 

Athirah, “Pengaruh Pengetahuan, Kepercayaan, dan Media Sosial Terhadap Minat 

Masyarakat Berdonasi Via Platform Cowdfunding Kitabisa.com (Studi 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Brawijaya)”, FEB 

Universitas Brawijaya, Vol. 9, No. 2, 2021 

 

 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif  (Jakarta: Kencana, 2014) 

 

Davis, Everything You Should Know About Public Relations, (Jakarta:PT. Elex 

Media Komputindo-Gramedia, 2018) 

 

Dimas Jarot Bayu, “10 E-commerce dengan Pengunjung Terbesar pada Kuartal IV 

2020,” databoks.katadata, diakses 28 September 2023, 

https://databoks.katadata.co.id/ datapublish/ 2021/02/11/10-e-commerce-

dengan-pengunjung-terbesar-pada-kuartal-iv-2020. 

 

Duwi Priyanto, SPSS 22 Pengolahan Data Terpraktis, (Yogyakarta: PT. Andi 

Offset, 2014)  



 

 
 

Eka Purna Yudha, Ghaitsa Zahira, Dan Sandy Gabero, “Analisis Faktor-Faktor 

Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Di Shopee “, Jurnal Ilmiah 

Mahasiswa AGROINFO GALUH, Volume 11, Nomor 1, Januari 2024 

 

Eka Purna Yudha, Ghaitsa Zahira, Dan Sandy Gabero, “Analisis Faktor-Faktor 

Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian di Shopee”, Jurnal Ilmiah 

Mahasiswa AGROINFO GALUH, Volume 11, Nomor 1, Januari 2024. 

 

Erwandi Tarmizi, Harta Haram Muamalat Kontemporer, (Bogor: Berkat Mulia 

Insan, 2016) 

 

Ferdian, “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga Dan Ketepatan Waktu 

Pengiriman Terhadap Kepuasan Pelanggan Ekspedisi J&T Express di 

Banda Aceh Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Banda Aceh, Universitas 

Islam Negeri Ar-Raniry,2022) 

 

Hamni Fadlilah Nasution, “Pengaruh Kemudahan Dan  Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Pakaian Secara Online  (Studi Kasus 

Mahasiswa Belanja Online Pada FEBI IAIN Padangsidimpuan)”, At-

Tijaroh: Jurnal Ilmu Manajemen dan Bisnis Islam, Volume 4, Nomor 1, 

2018 

 

Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis Dalam Islam, (Jakarta: Kencana, 2017) 

 

Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS, Edisi 

5 (Semarang: BP Universitas Dipenogoro, 2011) 

  

Irawidya, dkk, “Determination Of Employee Job Satisfaction PT. Bank Syariah 

Mandiri”, Journal of Sharia Banking, Vol. 2, No. 1, 2021 

 

Juliansyah Noor, Metode Penelitian: Skripsi, Tesis, Disertai Dan Karya Ilmiah 

(Jakarta: Kencana, 2012) 

 

Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Kencana Pranamedia Group, 

2011) 

 

Khusnul Khotimah dan Febriansyah, “Pengaruh Kemudahan Penggunaan, 

Kepercayaan Konsumen & Kreativitas Iklan Terhadap Minat Beli 

Konsumen Onlineshop”, Jurnal Manajemen Strategi dan Aplikasi Bisnis, 

Vol. 1, No. 1, 2019 

 

Kotler dan Keller, Marketing Manajemen (New Jersey: Prentice, 2012) 

 

Morisson, Metode Penelitian Survey, (Jakarta: Kencana, 2014) 

 



 

 
 

Mudrajad Kuncoro, Metode Riset Untuk Bisnis dan Ekonom, (Jakarta: Erlangga, 

2013) 

  

Muhammad Fitri Ramadhan, Panduan Praktis Analisis Data Skripsi Dan Tesis, 

(Bandung: Citapustaka Media, 2006) 

 

Nur Asnawi dan Masyhuri, Metodologi Riset Manajemen Pemasaran, (Malang: 

UIN-Maliki Press, 2011) 

 

Nur Aswani, dkk, Metodologi Riset Manajemen Pemasaran, (Malang: UIN 

Malang Press, 2011) 

 

Philip Kotler, Amstrong, Prinsip- Prinsip Pemasaram. Edisi 13 Jilid 1, (Jakarta: 

Erlangga, 2012) 

 

Philip Kotler, Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi 12, (Jakarta: 

Erlangga, 2008) 

 

Prajana, Syafikarani, Nastiti,”Pemanfaatan Video Streaming Sebagai Media 

Pemsaran Pada Fiture Shopee Live,” Tanra : Deesain Komunikasi Firtual, 

Vol.6, No.2 Agustus 2021 

 

Putri Astuti, “Faktor Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Kemudahan Platform E-Comerce Pada Mahasiswa FEBI UIN Syahada 

Padangsidimpuan,” Skripsi, (Padangsidimpuan : UIN Syahada, 2020). 

 

Ratna Aprilia, Suryadi, et.al., “Pengaruh Orientasi Belanja, Kepercayaan Online 

dan Pengalaman Pembelian terhadap Belanja Produk Online”, Jurnal 

Manajemen Diversifikasi, Vol. 1 No. 1, 2020 

 

Rindy Silawati, Salim Siregar, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku 

Konsumen Terhadap Pembelian Fashion pada Shopee di Karawang”, 

Perspektif: Jurnal Ekonomi & Manajemen Universitas Bina Sarana 

Informatika, Volume 22, No. 2 September 2024 

 

Rizal Ahmadi, “Faktor Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Mahasiswa FEBI  UIN Syahada Padangsidimpuan Pada aplikasi Shopee,” 

Skripsi, (Padangsidimpuan : UIN Syahada, 2022). 

 

Royan Wanda Auliya, “Pengaruh Flash Sale Terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Skincare Di Shopee Pada Mahasiswa Febi UIN Syahada 

Padangsidimpuan”, Skripsi, (Padangsidimpuan : UIN Syahada, 2024). 

 



 

 
 

Santri Zulaicha dan Rusda Irawati, “Pengaruh Produk dan Harga terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen di Morning Bakery Batam”, Jurnal 

Inovasi dan Bisnis, Vol. 4 No. 2, 2016 

 

Susanto, H., & Muljadi. “Pengaruh Online Customer Review Dan Online 

Customer Rating Terhadap Minat Pembelian Pada Pelanggan Online Shop 

Bukalapak (Studi Pada Pelanggan Online Shop Bukalapak Karyawan Pt. 

Imexindo Intiniaga)”, Jurnal Perilaku Dan Strategi Bisnis, Vol. 10, No. 1, 

2022 

 

Syofian Siregar, Statistik Paraumetrik Untuk Penelitian Kuantitatif , (Jakarta: PT 

Bumi Aksara, 2013) 

 

Taufan Hidayat, “Analisis Pengaruh Produk, Harga, Promosi dan Lokasi terhadap 

Keputusan Pembelian”, Jurnal Ilmu Manajemen, Vol. 17 No. 2, 2020 

 

V. Wiratma Sujarweni, Metodologi Penelitian, Cet.I, (Yogyakarta: 

Pustakabarupress, 2014) 

 

V. Wiratna Sujarweni,  Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Pustakabarupress, 

2021) 

  

Walidah izzah, “Determinasi Keputusan Pembelian Inpulsif Produk Shopee Pada 

Mahasiwa FEBI UIN Syahada Padangsidimpuan”, Skripsi, 

(Padangsidimpuan : UIN Syahada, 2024). 

 

Wardana dan Astutiningsih, “Faktor Yang Mempengaruhi Loyalitas Pelanggan 

(Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Moderating) Perspektif Ekonomi 

Islam” Vol. 8 No.3(2022) 

 

Wiratna Sujarni, Metode Penelitian Bisnis Dan Ekonomi (Yogyakarta: Pustaka 

Baru Press, 2015) 

  

Wisnu Yusditara, Hanna Meilani Damanik, et.al., “Analisis Dampak Gratis 

Ongkos Kirim dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian pada E-

Commerce Shopee”, Jurnal Ilmiah Kohesi, Vol. 6 No. 1, 2022 

 


