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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh potongan harga yang diberikan oleh
Bukalapak.com melalui iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 secara
simultan dan parsial terhadap minat beli remaja yang pernah mengakses Bukalapak.com di Kota
Bandung. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif kausal dengan metode
regresi linear berganda. Subjek penelitian yang ditentukan dalam penelitian ini adalah remaja dengan
rentang usia 12 — 25 tahun yang pernah melihat iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online
Nasional 2015 dan pernah mengakses Bukalapak.com di Kota Bandung. Jumlah populasi tersebut tidak
diketahui jumlahnya secara pasti, sehingga untuk menentukan jumlah sampelnya menggunakan rumus
Bernoulli, yaitu sebanyak 96 responden. Variabel bebas dalam penelitian ini adalah potongan harga
yang terdiri dari diskon kuantitas, diskon musiman dan diskon tunai, sedangkan variabel terikatnya adalah
minat beli. Dengan menggunakan teknik analisis deskriptif didapati hasil berupa potongan harga
berpengaruh secara simultan terhadap minat beli sebesar 79,9%, sedangkan sisanya sebesar 20,1%
dipengaruhi oleh faktor atau variabel lain yang tidak diketahui dan tidak termasuk dalam penelitian ini.
Secara parsial, sub variabel diskon kuantitas berpengaruh signifikan terhadap minat beli sebesar 24,72%,
diskon musiman berpengaruh signifikan terhadap minat beli sebesar 7,64% dan diskon tunai berpengaruh
signifikan terhadap minat beli sebesar 47,57%.

Kata kunci : Potongan Harga, Diskon Kuantitas, Diskon Musiman, Diskon Tunai, Minat Beli,
Bukalapak.com.

ABSTRACT

This study aims to know about the effectivenes of the discounted prices offered by Bukalapak.com
through their 2015 National Online Shopping Day version television ads simultaneously and partially
towards the buying interest of young people who have accessed Bukalapak.com in Bandung. Data
analysis technique used in this research is the causal quantitative with double linear regression method.
Research subject chosen in this research are young people between the age of 12th to 25th who watched
Bukalapak.com television ads' 2015 National Online Shopping Day version and have accessed
Bukalapak.com in Bandung. The exact number of total population were unable to be identified.
Therefore, Bernoulli Formula were used in order to determine the number of total sample of 96
repondents. Free variables within this research consist of quantity discount, seasonal discount and cash
discount while, bound variables are buying interest. By using descriptive analysis technique, the result were
simultaneous effect on discount price as much as 79.9% while the remaining 20.1% were as an effect
of the unknown factor or other variables which were not included within this research. Partially, quantity
discount sub variable has a significant influence towards buying interest as much as 24.72% while
seasonal discount significant influence towards buying interest is 7.64% and cash discount significant
influence towards buying interest as high as 47.57%.

Keywords : Discount, Quantity Discount, Seasonal Discount, Cash Discount, Buying Interest,
Bukalapak.com.

1) Pendahuluan
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Pada zaman modern ini, suatu perusahaan memerlukan strategi untuk dapat menjual produk ataupun
jasa yang dihasilkannya. Salah satu strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan dalam menjual
produknya adalah dengan menentukan strategi pemasaran yang tepat sesuai dengan segmentasi
konsumennya. Pemasaran merupakan suatu proses yang ada di dalam sebuah perusahaan yang tidak dapat
dipisahkan.

Setiap badan usaha dengan segala bentuk bisnis yang dijalankannya tentu memiliki tujuan utama,
yaitu mencari keuntungan atau profit perusahaan. Demi mendukung tercapainya tujuan perusahaan
tersebut, perusahaan dapat menentukan strategi-strategi untuk meningkatkan penjualan, salah satuya adalah
strategi dalam penetapan harga. Dalam bauran pemasaran, harga merupakan salah satu faktor penting yang
mempengaruhi pemasaran suatu produk. Tinggi rendahnya harga selalu menjadi perhatian utama para
konsumen saat mencari suatu produk, sehingga harga yang ditawarkan menjadi bahan pertimbangan
sebelum memutuskan untuk membeli barang maupun menggunakan suatu jasa.

Menurut Porter (1996 : 275), salah satu strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk
mengadaptasikan harga adalah dengan pemberian potongan harga atau diskon. Sebagaimana yang
dikemukakan oleh Sutisna (2001 : 303), tujuan dari pemberian potongan harga adalah untuk
meningkatkan penjualan dan untuk meningkatkan pangsa pasar yang menurun atau mendominasi pasar
melalui biaya yang lebih rendah.

Dalam penelitian ini, peneliti mengangkat topik mengenai salah satu website jual beli Bukalapak.com
yang memberikan potongan harga besar pada saat Hari Belanja Online Nasional 2015. Strategi pemasaran
tersebut dipublikasikan kepada masyarakat melalui media periklanan televisi dengan membuat konsep
iklan yang menarik. Dengan strategi pemberian potongan harga yang dilakukan oleh Bukalapak.com,
peneliti bermaksud untuk mencari tahu dampaknya terhadap konsumen. Seberapa besar konsumen
terpengaruh oleh strategi Bukalpak.com tersebut untuk melakukan pembelian di Bukalapak.com.

Alasan pemilihan iklan televisi Bukalpak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 sebagai objek
dalam penelitian ini adalah karena iklan tersebut banyak diperbincangkan oleh masyarakat. Berdasarkan
beberapa artikel yang didapat, masyarakat tertarik dengan iklan televisi tersebut karena keunikan konsep
iklannya dan cara penyampaian pesan yang berbeda oleh CEO Bukalapak.com, Achmad Zaki, mengenai
potongan harga yang diberikan oleh Bukalapak.com. Selain itu, iklan tersebut menjadi salah satu iklan
terpopuler di YouTube. Oleh karena itu, pemilihan iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja
Online Nasional 2015 dirasa cukup menarik untuk diteliti.

1.1 Identifikasi Masalah

Berdasarkan penjelasan yang telah dikemukakan pada latar belakang, maka identifikasi masalah
dalam penelitian ini terbagi menjadi dua, yaitu :

1) Seberapa besar pengaruh potongan harga pada iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja
Online Nasional 2015 secara simultan terhadap remaja yang pernah mengakses Bukalapak.com di
Kota Bandung?

2) Seberapa besar pengaruh potongan harga pada iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja
Online Nasional 2015 secara parsial terhadap remaja yang pernah mengakses Bukalapak.com di
Kota Bandung?

1.2 Tujuan Penelitian
Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini terbagi menjadi dua, yaitu :

1) Mencari tahu seberapa besar pengaruh potongan harga pada iklan televisi Bukalapak.com versi
Hari Belanja Online Nasional 2015 secara simultan terhadap remaja yang pernah mengakses
Bukalapak.com di Kota Bandung.

2) Mencari tahu seberapa besar pengaruh potongan harga pada iklan televisi Bukalapak.com versi
Hari Belanja Online nasional 2015 secara parsial terhadap remaja yang pernah mengakses
Bukalapak.com di Kota Bandung.

2. Tinjauan Pustaka dan Metode Penelitian
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2.1 Harga

Menurut Kotler dan Keller (2009 : 67), harga adalah satu-satunya elemen dari bauran pemasaran yang
dapat menghasilkan pendapatan, sedangkan unsur-unsur lainnya mempresentasikan biaya. Harga juga
merupakan elemen dari bauran pemasaran yang paling fleksibel.

Menurut Hermann (2013 : 54), terdapat indikator-indikator harga yang dapat di pertimbangkan oleh
perusahaan dalam menetapkan harga, yaitu :

1) Keterjangkauan Harga
Keterjangkauan harga adalah harga sesungguhnya dari suatu produk yang tertulis di suatu
produk yang harus dibayarkan oleh pelanggan. Maksudnya adalah pelanggan cenderung melihat
harga akhir dan memutuskan apakah akan menerima nilai yang baik seperti yang diharapkan.

Harapan pelanggan dalam melihat harga yaitu :

a. Harga yang ditawarkan mampu dijangkau oleh pelanggan secara finansial.

b. Penentuan harga harus sesuai dengan kualitas produk, sehingga pelanggan dapat
mempertimbangkan dalam melakukan pembelian.

2) Diskon atau Potongan Harga
Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai
penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual. Jenis diskon
bermacam-macam, seperti :

a. Diskon kuantitas (quantity discount), merupakan potongan harga yang diberikan guna mendorong
konsumen agar membeli dalam jumlah yang lebi banyak, sehingga dapat meningkatkan volume
penjualan secara keseluruhan. Dalam praktiknya, diskon kuantitas tidak
selalu berbentuk potongan tunai, melainkan tambahan unit yang diterima untuk jumlah
pembayaran yang sama (bonus atau free goods) yang diberikan kepada konsumen yang
membeli dalam jumlah yang besar.

b. Diskon musiman (seasonal discount), merupakan potongan harga yang diberikan hanya pada
masa-masa tertentu. Diskon musiman digunakan untuk mendorong konsumen agar membeli
barang-barang yang sebenarnya baru akan dibutuhkan beberapa waktu mendatang.

c. Diskon tunai (cash discount), merupakan potongan harga yang diberikan kepada pembeli atas
pembayaran pada suatu periode dan mereka melakukan pembayaran tepat pada waktunya.

d. Diskon perdagangan (trade discount), merupakan potongan harga yang diberikan oleh
produsen kepada para penyalur (wholesaler dan retailer) yang terlibat dalam pendistribusian
barang dan pelaksanaan fungsi-fungsi tertentu, seperti penjualan, penyimpanan, dan record
keeping.

3) Cara Pembayaran
Cara pembayaran sebagai prosedur dan mekanisme pembayaran suatu produk atau jasa sesuai
ketentuan yang ada. Kemudahan dalam melakukan pembayaran dapat dijadikan sebagai salah satu
pertimbangan bagi nasabah dalam melakukan keputusan pembelian, karena apabila fasilitas
pembayaran tersebut masih kurang memadai atau tidak memudahkan nasabah, maka hal itu dapat
mengakibatkan masalah baru kepada nasabah.

2.2 Minat Beli

Menurut Kotler & Keller (2012 : 131), minat beli adalah sebuah perilaku konsumen dimana konsumen
mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam
memilih, menggunakan dan mengkonsumsi atau bahkan dalam memilih, menggunakan dan mengkonsumsi
atau bahkan dalam menginginkan suatu produk.

Menurut Keller (2012 : 113), minat beli konsumen adalah seberapa besar kemungkinan konsumen
untuk membeli suatu merek atau berpindah dari satu merek ke merek lainnya. Keller menjelaskan bahwa
minat beli dapat diidentifikasikan melalui indikator-indikator sebagai berikut.

1) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk.

2) Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk kepada orang lain.

3) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang memiliki prefrensi
utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk
prefrensinya.
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4) Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari informasi
mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari
produk tersebut.

2.3 Kerangka Pemikiran

Gambar 1
Kerangka Pemikiran

VARIABEL X VARIABEL Y
Potongan Harga Minat Beli
Hermann (2013 : 54) Keller (2012 : 113)
Sub Variabel : Sub Variabel :
X1 - Minat Transaksional
Diskon Kuantitas
(Quantity Discount) } - Minat Referensial
X2 - Minat Preferensial
Diskon Musiman . .
(Seasonal Discount) - Minat Eksploratif
X3
Piskon: fumal Variabel penelitian
(Cash Discount)

D Variabel yang diukur

—> Berpengaruh terhadap
Sumber : Hasil Olahan Penulis, 2016

2.4 Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif.
Paradigma yang digunakan adalah paradigma positivistik. Dalam paradigma penelitian ini, peneliti ingin
mengetahui seberapa besar variabel X yang merupakan potongan harga mempengaruhi variabel Y, yaitu
minat beli.

Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda yang digunakan untuk
mengetahui pengaruh variabel potongan harga yang meliputi diskon kuantitas, diskon musiman dan
diskon tunai terhadap minat beli. Dalam regresi linier berganda, terdapat uji F dan uji t. Uji F digunakan
untuk mengetahui pengaruh potongan harga secara bersama-sama (simultan) terhadap minat beli,
sedangkan uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh potongan harga secara parsial terhadap minat beli.

2.5 Objek dan Subjek Penelitian

Objek penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah potongan harga yang diberikan oleh
Bukalapak.com dalam iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 dalam
memperingati Hari Belanja Online Nasional 2015.

Subjek penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah remaja di Kota Bandung yang pernah
melihat iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 dan pernah mengakses
situs jual-beli online Bukalapak.com. Berdasarkan klasifikasi usia menurut Departemen Kesehatan Rl
tahun 2009, kategori masyarakat dengan golongan remaja awal memiliki rentang usia 12 — 16 tahun,
sedangkan remaja akhir memiliki rentang usia 17 — 25 tahun. Oleh karena itu, remaja yang termasuk
dalam subjek penelitian ini adalah remaja dengan rentang usia 12 — 25 tahun.

2.6 Populasi dan Sampel Penelitian
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Berdasarkan subjek penelitian diatas, populasi subjek penelitian tersebut tidak diketahui jumlahnya,
karena tidak ada data konkret yang menunjukkan jumlah remaja usia 12 — 25 di Kota Bandung yang pernah
mengakses Bukalapak.com dan pernah melihat iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online
Nasional 2015. Populasi penduduk Kota Bandung sendiri menurut data yang diperoleh dari Badan Pusat
Statistik Kota Bandung, jumlah penduduk Kota Bandung pada tahun 2014 tercatat sebanyak
2.470.802 (dua juta empat ratus tujuh puluh delapan ratus dua) jiwa.

Berdasarkan rumus Bernoulli yang digunakan untuk menentukan jumlah sampel dengan populasi
é n tldak dlketahm %umlah umlah sa |tentuk% alam enelltlan |n| ad lah 96 orang.
Itgi @g

ementara @u probgg Sqi‘mliuesmner B%nj( Iterimay atau ngl masmg masmg ada a I@@yaan

2.7 Operasional Variabel

Dalam penelitian ini, peneliti menentukan variabel bebas (independen) dan variabel terikat (dependen)
yang digunakan, yaitu variabel potongan harga (independen) dan variabel minat beli (dependen).

1) Variabel Potongan Harga (X)
a. Diskon Kuantitas (X1)
b. Diskon Musiman (X2)
c. Diskon Tunai (X3)

2) Variabel Minat Beli (Y)

2.8 Metode Pengumpulan Data dan Teknik Analisis Data

Metode pengumpulan data menunjukkan cara — cara yang ditempuh untuk memperoleh data yang
dibutuhkan. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan
kuesioner (angket) dan studi pustaka dengan menggunakan penelitian-penelitian terdahulu, buku, jurnal
dan data dari website terpercaya.

Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif sebagaimana yang dikemukakan oleh Sugiyono (2012 :
147), statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara
mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud
untuk membuat kesimpulan yang berlaku umum atau generalisasi. Oleh karena itu, analisis deskriptif
digunakan untuk menafsirkan data-data dan keterangan yang diperoleh dengan cara mengumpulkan,
menyusun dan mengklasifikasikan data-data yang diperoleh agar dapat mengetahui bagaimana pengaruh
potongan harga pada iklan Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 terhadap minat beli
remaja yang pernah mengakses Bukalapak.com di Kota Bandung. Penelitian ini juga menggunakan
Method of Successive Interval (MSI) sebagaimana yang dikemukakan oleh Syarifudin Hidayat (2011 :
55), yaitu metode penskalaan untuk menaikan skala pengukuran ordinal ke skala pengukuran interval.
Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala ordinal dengan bentuk skala Likert,
dimana jawabannya tergradasi dari yang sangat positif sampai dengan sangat negatif.

3. Hasil Penelitian dan Pembahasan
3.1 Karakteristik Responden

Berdasarkan jenis kelamin responden, sebanyak 57,3% (55 orang) responden adalah pria dan wanita
sebanyak 42,7% (41 orang). Berdasarkan usia responden, seluruh responden (96 orang) memiliki rentang
usia 17 — 25 tahun. Berdasarkan status responden, mayoritas responden dalam penelitian ini adalah
berstatus sebagai pelajar sebanyak 83,3% (80 orang), sedangkan responden dengan status bekerja sebanyak
16,7% (16 orang). Berdasarkan uang saku/gaji perbulan responden, sebagian besar responden dalam
penelitian ini memiliki uang saku/gaji perbulan sebesar Rp1.000.000,00 — Rp2.600.000,00, yaitu sebanyak
47,9% (46 orang), sedangkan responden yang memiliki uang saku/gaji perbulan dibawah
Rp1.000.000,00 sebanyak 27,1% (26 orang) dan responden yang memiliki uang saku/gaji perbulan diatas
Rp2.600.000,00 sebanyak 25% (24 orang). Berdasarkan intensitas responden mengakses Bukalapak.com
perbulannya, sebagian besar responden dalam penelitian ini mengakses Bukalapak.com 1 — 5 kali
perbulan, yaitu sebanyak 81,3% (78 orang), sedangkan responden yang mengakses Bukalapak.com 6 — 10
kali perbulan sebanyak 12,5% (12 orang) dan responden yang mengakses Bukalapak.com lebih dari 10
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kali perbulan sebanyak 6,3% (6 orang). Berdasarkan intensitas responden melihat iklan televisi
Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015, sebagian besar responden dalam penelitian ini
melihat iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 1 — 5 kali perbulan, yaitu
sebanyak 71,9% (69 orang), sedangkan responden yang melihat iklan televisi Bukalapak.com versi Hari
Belanja Online Nasional 2015 6 — 10 kali perbulan sebanyak 17,7% (17 orang) dan responden yang melihat
iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 lebih dari 10 kali perbulan sebanyak
10,4% (10 orang).

3.2 Pengaruh Diskon Kuantitas (X1) terhadap Minat Beli (Y)

Variabel diskon kuantitas (X1) memperoleh persentase sebesar 61,11%. Apabila dilihat dari garis
kontinum, angka tersebut berada dalam kategori cukup baik. Hal tersebut menunjukkan bahwa diskon
kuantitas dari potongan harga yang diberikan oleh Bukalapak.com pada iklan televisi Bukalapak.com
versi Hari Belanja Online Nasional 2015 dinilai cukup baik oleh responden. Diantara keenam item
pernyataan yang menggambarkan diskon Kkuantitas dari potongan harga yang diberikan oleh
Bukalapak.com pada iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 tersebut,
pernyataan yang memiliki skor tertinggi adalah pernyataan ke-6 (item 6), yaitu tanggapan responden
terhadap pernyataan “diskon yang diberikan Bukalapak.com menarik minat Saya untuk mencari informasi
mengenai produk-produk diskon agar dapat melakukan pembelian produk lebih dari satu barang” dengan
persentase 64,58%, sedangkan pernyataan yang memiliki skor terendah adalah pernyataan ke-3 (item 3),
yaitu tanggapan responden terhadap pernyataan “diskon yang diberikan Bukalapak.com menarik minat
Saya untuk membeli produk lebih dari satu barang” dengan persentase 59,11%.

3.3 Pengaruh Diskon Musiman (X2) terhadap Minat Beli (Y)

Variabel diskon musiman (X2) memperoleh persentase sebesar 65,52%. Apabila dilihat dari garis
kontinum, angka tersebut berada dalam kategori baik. Hal tersebut menunjukkan bahwa diskon musiman
dari potongan harga yang diberikan oleh Bukalapak.com pada iklan televisi Bukalapak.com versi Hari
Belanja Online Nasional 2015 dinilai baik oleh responden. Diantara kelima item pernyataan yang
menggambarkan diskon musiman dari potongan harga yang diberikan oleh Bukalapak.com pada iklan
televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 tersebut, pernyataan yang memiliki skor
tertinggi adalah pernyataan ke-1 (item 7), yaitu tanggapan responden terhadap pernyataan “saya merasa
diuntungkan dengan adanya promo diskon Bukalapak.com pada saat Hari Belanja Online Nasional 2015”
dengan persentase 68,75%, sedangkan pernyataan yang memiliki skor terendah adalah pernyataan ke-4
(item 10), vyaitu tanggapan responden terhadap pernyataan “diskon yang diberikan Bukalapak.com
menarik minat Saya untuk memanfaatkan promo Hari Belanja Online Nasional 2015 untuk melakukan
pembelian di Bukalapak.com dibandingkan di media penjualan lain” dengan persentase 63,54%.

3.4 Pengaruh Diskon Tunai (X3) terhadap Minat Beli (Y)

Variabel diskon tunai (X3) memperoleh persentase sebesar 64,74%. Apabila dilihat dari garis kontinum,
angka tersebut berada dalam kategori baik. Hal tersebut menunjukkan bahwa diskon tunai dari potongan
harga yang diberikan oleh Bukalapak.com pada iklan televisi Bukalapak.com versi Hari Belanja Online
Nasional 2015 dinilai baik oleh responden. Diantara kelima item pernyataan yang
menggambarkan diskon tunai dari potongan harga yang diberikan oleh Bukalapak.com pada iklan televisi
Bukalapak.com versi Hari Belanja Online Nasional 2015 tersebut, pernyataan yang memiliki skor
tertinggi adalah pernyataan ke-2 (item 13), yaitu tanggapan responden terhadap pernyataan “diskon yang
diberikan Bukalapak.com menarik minat Saya untuk melakukan pembelian agar dapat membeli produk
dengan harga yang lebih murah” dengan persentase 66,93%, sedangkan pernyataan yang memiliki skor
terendah adalah pernyataan ke-4 (item 15), yaitu tanggapan responden terhadap pernyataan “diskon yang
diberikan Bukalapak.com menarik minat Saya untuk melakukan pembelian produk dengan harga yang
lebih murah di Bukalapak.com dibandingkan di media penjualan lain” dengan persentase 62,24%.

3.5 Hasil Uji Koefisien Determinasi (Persentase X Secara Simultan)

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R2) yang telah dilakukan dengan menggunakan software
SPSS 22 for Windows, didapati hasil berupa data statistik sebagai berikut.

Tabel 1
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
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Model Summary®

Std. Error of the Estimate
2.122

Model R R Square
1 .894% 799 .793

Adjusted R Square

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2

b. Dependent Variable: Y
Sumber : Hasil pengolahan data dari software SPSS 22 for Windows

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,894 atau sebesar
89,4% yang berarti hubungan antara variabel potongan harga (X) terhadap variabel minat beli (Y) memiliki
hubungan yang kuat. Nilai R Square (R?) diketahui sebesar 0,799 atau sebesar 79,9%. Hal tersebut
menunjukkan bahwa variabel independen, yaitu diskon kuantitas (X1), diskon musiman (X2) dan diskon
tunai (X3) berpengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap variabel minat beli sebesar
79,9%, sedangkan sisanya sebesar 20,7% dipengaruhi oleh faktor atau variabel lain yang tidak diketahui
dan tidak termasuk dalam penelitian ini.

3.6 Hasil Uji Coefficients Beta x Zero Order (Persentase X Secara Parsial)

Berdasarkan hasil uji Coefficients Beta x Zero Order yang telah dilakukan dengan menggunakan
software SPSS 22 for Windows, didapati hasil berupa data statistik sebagai berikut.

Tabel 2
Hasil Uji Coefficients Beta x Zero Order

Coefficients?

Standardized
Coefficients Correlations
Model Beta Zero-order | Partial Part
1 (Constant)
X1 306 | 808 | 361 | 173
X2 093 | 821 | .090 | 040
X3 548 | 868 | 497 | 257

a. Dependent Variable: Y
Sumber : Hasil pengolahan data dari software SPSS 22 for Windows

Tabel 3
Persentase Variabel X Secara Parsial

Besarnya Pengaruh Secara | Besarnya Pengaruh Secara

Variabel X Parsial Parsial (%)
Diskon Kuantitas (X1) 0,306 x 0,808 = 0,247248 24,72%
Diskon Musiman (X2) 0,093 x 0,821 = 0,076353 7,64%
Diskon Tunai (X3) 0,548 x 0,868 = 0,475664 47,57%

Jumlah 0,799265 79,93%

Sumber : Hasil Olahan Penulis, 2016

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa besarnya pengaruh diskon kuantitas (X1) terhadap
minat beli (YY) secara parsial sebesar 24,72%, besarnya pengaruh diskon musiman (X2) terhadap minat
beli (Y) secara parsial sebesar 7,64% dan besarnya pengaruh diskon tunai (X3) terhadap minat beli ()
secara parsial sebesar 47,57%.
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3.7 Pengujian Hipotesis
Uji Hipotesis Simultan (Uji F)

Berdasarkan hasil uji hipotesis simultan (uji F) yang telah dilakukan dengan menggunakan software
SPSS 22 for Windows, didapati hasil berupa data statistik sebagai berikut.

Tabel 4
Hasil Uji Hipotesis Simultan (Uji F)
ANOVA?

Model Sum of Squares | Df | Mean Square F Sig.
1 Regression 1648.628 3 549.543| 122.023| .000°
Residual 114330 92| 4.504 | |
Total 2062.958 | 95| | |

a. Dependent Variable: Y

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2
Sumber : Hasil pengolahan data dari software SPSS 22 for Windows

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai F hitung adalah 122,023. Angka tersebut lebih
besar dari nilai Ftabel sebesar 2,70. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa Fhitung 122,023 > Ftabel
2,70. Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa HO ditolak dan Ha diterima yang artinya variabel diskon
kuantitas (X1), diskon musiman (X2) dan diskon tunai (X3) secara simultan (bersama-sama) berpengaruh
terhadap variabel minat beli ().

Uji Parsial (Uji t)

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t) yang telah dilakukan dengan menggunakan software SPSS 22
for Windows, didapati hasil berupa data statistik sebagai berikut.

Tabel 5
Hasil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients®

. o Standardized

Unstandardized Coefficients o
Coefficients T Sig.

Model B Std. Error Beta
1 (Constant) | 988 1.053 938 | .351
X1 301 | 105 | 306 |3712 |.000
X2 151 | 174 | 093 | 866 |.389
X3 904 | 165 | 548 |5.490 |.000

a. Dependent Variable: Y
Sumber : Hasil pengolahan data dari software SPSS 22 for Windows

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat pengaruh diskon kuantitas (X1), diskon musiman (X2) dan
diskon tunai (X3) secara parsial terhadap minat beli (Y) sebagai berikut.

1) Pengaruh Diskon Kuantitas (X1) terhadap Minat Beli (Y)
Variabel diskon kuantitas dengan nilai Thitung 3.712 > Ttabel 1,989, maka dapat disimpulkan

bahwa Ha diterima dan HO ditolak yang berarti diskon kuantitas berpengaruh signifikan terhadap
minat beli.

2) Pengaruh Diskon Musiman (X2) terhadap Minat Beli (YY)
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Variabel diskon musiman dengan nilai Thitung 0,866 < Ttabel 1,989, maka dapat disimpulkan
bahwa Ha ditolak dan HO diterima yang berarti diskon musiman tidak berpengaruh signifikan
terhadap minat beli.

3) Pengaruh Diskon Tunai (X3) terhadap Minat Beli ()
Variabel diskon kuantitas dengan nilai Thitung 5.490 > Ttabel 1,989, maka dapat disimpulkan
bahwa Ha diterima dan HO ditolak yang berarti diskon kuantitas berpengaruh signifikan terhadap
minat beli.

4. Simpulan dan Saran
4.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai Pengaruh Potongan Harga Pada Iklan
Televisi Bukalapak.com Versi Hari Belanja Online Nasional 2015 terhadap Minat Beli Remaja yang
Pernah Mengakses Bukalapak.com di Kota Bandung, maka diperoleh beberapa simpulan yang dapat
menjawab rumusan masalah dalam penelitian ini. Simpulan tersebut adalah sebagai berikut.

1) Besarnya pengaruh variabel potongan harga (X) terhadap minat beli (Y) secara simultan
ditunjukkan dengan hasil nilai Fhitung yang diperoleh, yaitu sebesar 122,023 sehingga dapat
disimpulkan bahwa Fhitung 122,023 > Ftabel 2,70. Hal tersebut menunjukkan bahwa HO ditolak
dan Ha diterima yang artinya variabel diskon kuantitas (X1), diskon musiman (X2) dan diskon tunai
(X3) secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap variabel minat beli (). Nilai koefisien
korelasi (R) varibel potongan harga (X) diketahui sebesar 0,894 atau sebesar 89,4% yang berarti
hubungan antara variabel potongan harga (X) terhadap variabel minat beli (Y) memiliki hubungan
yang kuat. Selain itu, diketahui pula nilai R Square (R2) adalah sebesar 0,799 atau sebesar 79,9%.
Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel independen potongan harga yang terdiri dari diskon
kuantitas (X1), diskon musiman (X2) dan diskon tunai (X3) berpengaruh secara simultan (bersama-
sama) terhadap variabel minat beli sebesar 79,9%, sedangkan sisanya sebesar
20,1% dipengaruhi oleh faktor atau variabel lain yang tidak diketahui dan tidak termasuk dalam
penelitian ini.

2) Besarnya pengaruh variabel potongan harga (X) terhadap minat beli (YY) secara parsial ditunjukkan
dengan hasil berupa besarnya pengaruh diskon kuantitas (X1) terhadap minat beli (Y) sebesar
24,72%, besarnya pengaruh diskon musiman (X2) terhadap minat beli (YY) sebesar 7,64% dan
besarnya pengaruh diskon tunai (X3) terhadap minat beli () sebesar 47,57%.

4.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan simpulan yang telah dikemukakan, maka peneliti
memberikan beberapa saran yang diharapkan dapat dijadikan sebagai masukan yang positif dan dapat
memperluas pengetahuan.

1) Saran Teoritis

Saran teoritis bagi penelitian selanjutnya yaitu diharapkan dapat meneliti variabel-variabel lainnya
yang belum diteliti terutama yang berkaitan dengan potongan harga.

2) Saran Praktis

Saran praktis bagi penelitian ini yaitu diharapkan dapat menjadi masukan yang positif bagi
Bukalapak.com dan perusahaan lainnya dalam hal pemberian potongan harga sebagai strategi
pemasaran melalui iklan televisi terhadap minat beli konsumen.
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