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Pengaruh Kualitas Pelayanan,  Persepsi Harga, Dan Promosi Penjualan  Terhadap Minat Beli Pada Shopee Food Di Sidoarjo

 The Influence of Service  Quality,   Price  Perception,  and  Sales  Promotion  on Purchase Interest at  Shopee  Food  in Sidoarjo


 Ratna Lailatul  As’ari  1),  Satrio Sudarso  *2),  Dewi Komala  Sari  *3)


1) Program Studi Manajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia   

2) Program Studi Manajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, Indonesia 

3) Program Studi Manajemen, Universitas Muhammadiyah Sidoarjo,  Indonesia 

*Email Penulis Korespondensi :  satriosudarso@umsida.ac.id Abstract. This study aims to explore the influence of service quality, price 
perception, and sales promotion on consumer purchasing interest in shopee food, especially in Sidoarjo. With the rapid development of e-
commerce and food delivery services, understanding the factors that influence consumer purchasing decisions is very important for 
companies to maintain competitiveness in the market. This study uses a quantitative descriptive approach with non-probability sampling, 
targeting 100 respondents who have used shopee food. Data were collected through online questionnaires and analyzed using multiple linear 
regression analysis. The results showed that all variables, namely service quality, price perception, and sales promotion, have a significant 
influence on consumer purchasing interest. This study determines the importance of these factors in shaping consumer behavior and 
provides insight for businesses to formulate better marketing strategies. Keywords - Service Quality, Price Perception, Sales Promotion 
Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh kualitas pelayanan, persepsi harga, dan promosi penjualan terhadap minat 



beli konsumen di shopee food, khususnya di Sidoarjo. Dengan perkembangan pesat dalam e-commerce dan layanan pesan antar makanan, 
pemahaman mengenai faktor faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen menjadi sangat penting bagi perusahaan untuk 
mempertahankan daya saing di pasar. Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif dengan pengambilan sampel Non 
probability sampling, menargetkan 100 responden yang telah menggunakan shopee food. Data dikumpulkan melalui kuesioner online dan 
dianalisis menggunakan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semua variabel yaitu kualitas pelayanan, 
persepsi harga, dan promosi penjualan memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. Penelitian ini menentukan pentingnya 
faktor faktor tersebut dalam membentuk perilaku konsumen dan memberikan wawasan bagi bisnis untuk merumuskan strategi pemasaran 
yang lebih baik. Kata kunci - Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, Promosi  Penjualan 

1.  PENDAHULUAN Saat ini, perekonomian Global sedang mengalami krisis yang  menyebabkan   ekonomi  yang lebih lambat  di banyak  negara.  
Semua  negara menghadapi tantangan untuk menetapkan   sebuah aturan yang bisa  memperkuat ketahanan ekonomi mereka agar tidak 
terpengaruh oleh krisis global ini. Di Indonesia, upaya untuk memperkuat ekonomi  dilakukan  lewat beberapa  sektor formal  yang  telah 
ditunjang  melalui  perusahaan kelas atas serta  kerjasama antara  pemerintah   serta   swasta,  maupun  sektor informal yang sebagian besar 
didukung oleh Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM)   [1].  Seiring dengan upaya tersebut, Pesatnya perkembangan teknologi berdampak 
pada pola perilaku masyarakat, termasuk dalam  bidang  usaha·Salah  satunya terlihat pada inovasi layanan pesan-antar makanan yang  
semakin  maju·Dengan  adanya pandemi Corona, masyarakat lebih memanfaatkan jasa pengiriman makanan untuk mengatasi keterbatasan   [2].  
Konsumen memesan makanan lewat aplikasi pesan antar makanan di gawai. Perilaku seperti ini terus berkembang sehingga membuat 
perusahaan berlomba-lomba dalam menyesuaikan perubahan pola usaha ini  [3]. Perusahaan harus mengurangi persaingan di pasar yang 
kompetitif·Konsumen memilih aplikasi pesan antar makanan·Aplikasi Shopee juga merasakan dampak kompetisi ini dengan memanfaatkan berbagai 
faktor untuk menarik konsumen. 

	 Berdasarkan penelitian sebelumnya, kelompok pendidikan tertulis menjadi pengguna paling besar (59%), selanjutnya untuk kelompok bisnis (21%), 
pemerintah (14%) serta sisanya total pengguna personal [4]. Jika diamati pada total pengguna serta komposisi pengguna internet, usaha benar-benar 
mampi berkembang pada dunia maya. Pemasar memanfaatkan media internet dalam perdagangan elektronik menjadi penyediaan kebutuhan pelanggan 
serta menciptakan bisnisnya dengan interaksi online [5]. Perkembangan E-commerce secara terus meningkat menjadikan produsen diharuskan dalam 
terus dapat mengetahui perilaku konsumen. Pemahaman atas perilaku pelanggan menjadi permasalahan untuk perusahaan baik pada produsen atau 
juga distributor, yang maana pemahaman tersebut nantinya mampu memiliki pengaruh terhadap ketepatan  analisis perilaku konsumen. Selain 
kualitas pelayanan, konsumen juga  mempertimbangkan  aspek  harga  ketika melaksanakan  keputusan pembelian   [6]. Minat beli konsumen 
Indonesia secara besar dari produk-produk yang pada pasaran pastinya tidak perlu diragukan. Masyarakat indonesia mampu disebut mencakup negara 
konsumtif dikarenakan mudah tergiur juga memiliki keinginan dalam membeli berbagai produk yang dipasarkan, baik berupa produk barang maupun jasa 
yang memang bertujuan dalam pemenuhan kebutuhan maupun produk barang ataupun jasa yang hanya untuk pemenuhan kepuasan keinginan 
konsumen saja. Mengingat mengenai minat beli konsumen masih berhubungan terhadap batasan atas daya beli konsumen [7].

	  Minat beli konsumen  terhadap  sebuah produk  dipengaruhi oleh sikap konsumen, sehingga konsumen menjadi  tertarik  dalam membeli 
produk  tersebut. Seseorang yang ingin membeli sesuatu dan memilih   suatu produk dikatakan memiliki minat untuk membeli. Jika konsumen telah 
terdapat keinginan untuk membeli produk yang diharapkan, sehingga mampu terdapat minat dalam membeli, juga produk tersebut mampu laku terjual, 
yang mana mampu menguntungkan untuk pelaku usaha [8]. Untuk berbagai pelaku usaha sangat dibutuhkan untuk memahami apa saja yang sebagai 
minat dari pelanggan, dikarenakan dengan memahami minat pada konsumen berbagai pelaku usaha mampu memperkirakan apa yang akan sebagai 
harapan konsumen pada masa depan. Sebelum melaksanakan keputusan pembelian, minat beli menjadi salah satu aspek maupun bagian yang terdapat 
dalam pribadi konsumen, yang mana keinginan tersebut nantinya mampu memunculkan motivasi dalam pribadi konsumein hiingga akhiirnya mampu 
meireialiisasiikan apa yang teirdapat dalam piikiiranya maupun yang diikeinal meinjadii keiputusan peimbeiliian. 

	 Miinat beilii seibagaii salah satu komponein yang meimotiivasii konsumein dalam meilaksanakan peimbeiliian dan meimeigang peiranan peintiing 
dalam meimpeingaruhii peiriilaku konsumein. Seibeilum meineitapkan untuk beilanja suatu produk teirteintu, konsumein seibeilumnya harus beirusaha 
untuk meimpeiroleih iinformasii teirkaiit apa yang diiiingiinkannya seibeilum meilakukan keiputusan peimbeiliian. Peirusahaan peirlu meimpeirtiimbangkan 
cara-cara yang akan diigunakan untuk meilakukan promosii, dan promosii peirlu diipeirhatiikan deingan konseip yang matang. Seibab, hasiil darii suatu 
keigiiatan peimasaran dalam suatu peirusahaan akan diipeingaruhii oleih jeiniis promosii yang diilakukan. Upaya peinjual untuk meingeinalkan produknya 
keipada konsumein agar meinariik miinat dan meindorong konsumein untuk meimbeiliinya diiseibut deingan keigiiatan promosii [8]. Dalam peineiliitiian 
seibeilumnya meimaparkan bahwa seijauh mana seiseiorang peircaya bahwa teiknologii mudah diigunakan dan diipahamii diikeinal seibagaii 
keimudahan peinggunaan [9]. Seilaiin peiniingkatan peilayanan, Shopeiei Food juga dapat meilakukan promosii peinjualan. Dalam peineiliitiian 
seibeilumnya juga meinjeilaskan bahwa Promosii meirupakan salah satu jeiniis peimasaran yang beirtujuan untuk meinyeibarkan iinformasii, 
meimpeingaruhii, dan meimpeirluas sasaran pasar peirusahaan agar peilanggan atau pasar mau meineiriima, meimbeilii, dan beirtahan teirhadap produk 
atau jasa Peirusahaan [10].

	 Saat meimiiliih biisniis, salah satu peirtiimbangan teirpeintiing bagii peilanggan adalah kualiitas peilayanan. Deingan beirfokus pada priinsiip kualiitas 
yang ada, Biisniis harus meinawarkan produk beirkualiitas tiinggii yang meimeinuhii peirsyaratan dan harapan peilanggan [2]. Kualiitas peilayanan 
meirupakan suatu tiindakan yang meimbeiriikan keipeimiiliikan atas seisuatu keipada piihak laiin dan pada hakiikatnya tiidak beirwujud [11]. Aspeik 
utama pada siikap konsumein teirhadap peimbeiliian seibuah produk adalah miinat beilii. Keiiingiinan maupun layanan yang seibeilumnya diipeiroleih 
diikeinal seibagaii niiat peimbeiliian. Budaya, psiikologii, faktor priibadii, dan faktor sosiial seimuanya meimeingaruhii miinat beilii. Niiat transaksiional, 
preifeireinsiial, reifeireinsiial, maupun eiksploratiif adalah iindiikator peiriilaku juga preifeireinsii peilanggan yang dapat diigunakan untuk 
meingiideintiifiikasii miinat beilii. 

	 Konsumein mampu teirdapat miinat beilii saat meireika meirasa peircaya atas kualiitas peilayanan, promosii produk, atau peirseipsii harga yang 
diisampaiikan darii piihak peinjual untuk konsumein. Seiorang peilaku usaha harus meimpeirhatiikan faktor-faktor yang dapat meimbuat konsumein 
meirasa puas saat beirbeilanja agar meiniingkatkan miinat beili·Seibagaii peirusahaan jasa peisan-antar makanan, iinteiraksii langsung tiidak dapat 
diilakukan, meimbutuhkan cara laiin untuk meimastiikan keipuasan konsumein. Seibaliiknya, kiita hanya dapat meinduga-duga apakah konsumein 
meirasa puas seirta mampu meilaksanakan ulang (reipurchasei iinteintiion) beirdasarkan peiniilaiian meireika [8]. Meiniingkatkan layanan peilanggan 
deingan kualiitas, keibugaran, dan reisponsiif dapat meimbawa keiseinangan bagii kliiein dan meindorong tujuan peimbeiliian ulang kareina meirasa 
diihargai·Tiingkat keipeircayaan peilanggan beirhubungan deingan niiat meimbeilii keimbalii. 

	 Peirseipsii harga juga meimpeingaruhii miinat beilii. Peirseipsii harga meingacu pada iinteirpreitasii konsumein teirhadap manfaat produk dan niilaii 
tukar. Hal iinii meinandakan bahwa peinawaran harga yang teipat meinjadii salah satu faktor yang diipeirtiimbangkan peilanggan saat meilakukan 
peimbeiliian. Teirgantung pada liingkungan dan keiadaan seiseiorang, peirseipsii meireika meingeinaii manfaat suatu produk dapat beirbeida dalam hal 
apakah produk teirseibut mahal atau tiidak. Deingan kata laiin, konsumein akan meimbeiriikan eivaluasii harga meingeinaii produk bukan saja 



beirdasarkan jumlah nomiinalnya meilaiinkan juga beirdasarkan cara meireika meimandang harga teirseibut [5].

	 Untuk iitu, diiharapkan faktor kualiitas produk teirhadap kualiitas layanan dapat seilalu diipeirtahankan dan diiupayakan untuk diitiingkatkan seicara 
beirkeilanjutan agar usaha yang teilah diibangun dapat seilalu unggul dalam peirsaiingan deingan usaha seijeiniis laiinnya. Teirutama meingeinaii 
strateigii untuk seilalu meiniingkatkan diiveirsiifiikasii produk yang diiseisuaiikan deingan trein kuliineir hiingga keiiingiinan konsumein teirkiinii [12]. 
Deingan deimiikiian, biisniis dapat meingiikutii peirkeimbangan pasar dan trein yang beirubah deingan ceipat, seirta meimastiikan bahwa keibutuhan dan 
harapan konsumein seilalu teirpeinuhii.

	 Peirusahaan dapat meimpromosiikan peinjualan meireika deingan beirbagaii cara untuk meinariik miinat beilii konsumein. Promosii meirupakan 
salah satu strateigii peimasaran yang peintiing untuk meinariik peirhatiian orang. Deingan meilakukan promosii, suatu peirusahaan dapat deingan ceipat 
diikeinal oleih peilanggannya. Promosii dapat diilakukan deingan meinggunakan voucheir, diiskon, gratiis ongkos kiiriim, dan meitodei laiinnya. Kiita 
dapat meimbuat peilanggan meirasa teirliibat langsung dalam keigiiatan nyata, seipeirtii beirbeilanja, jiika kiita meilakukan promosii yang teipat. Salah 
satu faktor peintiing yang meimeingaruhii keiputusan konsumein untuk meimbeilii suatu produk adalah diiskon harga. Peilanggan akan seinang dan 
teirtariik jiika meireika dapat meimbeilii barang deingan harga yang leibiih murah dariipada harga normal, yang meindorong meireika untuk beirbeilanja 
leibiih banyak, yang pada giiliirannya dapat meiniingkatkan volumei peinjualan toko. Salah satu kuncii keibeirhasiilan program peimasaran adalah 
promosii. Konsumein tiidak akan meimbeiliinya jiika meireika tiidak peirnah meindeingarnya atau tiidak yakiin produk iitu beirmanfaat [13]. 

	 Dalam beibeirapa  peineiliitiian   teirdapat beibeirapa   hasiil peineiliitiian  laiin yang meinunjukan adanya dampak posiitiif  yang siigniifiikan 
darii  kualiitas layanan teirhadap niiat peimbeiliian konsumein dii Thei Hungry Burgeir (THB) [14]. Yang mana peingaruh posiitiif teirseibut meimbuktiikan 
kualiitas peilayanan yang seimakiin optiimal seihiingga untuk miinat beilii konsumein akan seimakiin tiinggii juga. Namun hasiil yang diilakukan  oleh 
penelitian lainnya menunjukkan bahwa kualitas pelayanan tidak  memiliki dampak yang relevan kepada minat pembelian [15]. 

	 Penelitian yang sudah dilaksanakan membuktikan mengenai Persepsi harga terdapat dampak maupun efek yang positif  dan signifikan terhadap 
minat beli konsumen, persepsi konsumen yang  semakin baik sehingga minat pembelian konsumen kepada barang  tersebut juga akan semakin 
besar  [16]. Hal tersebut telah ditunjang dan  menunjukkan bahwa persepsi harga berkontribusi positif terhadap minat beli  konsumen  [17].  
Namun penelitian yang lain juga menyatakan bahwa persepsi harga tidak berpengaruh terhadap minat beli ulang   [18]. 

	  Penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Promosi penjualan dipengaruhi oleh minat beli konsumen. Dengan hasil yang 
diperoleh peneliti dapat disimpulkan bahwa promosi yang tinggi akan mempengaruhi tingginya preferensi pembelian konsumen  [14].  
Pernyataan tersebut juga diperkuat dengan hasil penelitian lainnya yang mengatakan terkait variabel promosi penjualan terdapat hubungan 
pada klasifikasi kuat terhadap variabel minat  beli  [19].

	  Berdasarkan penelitian terdahulu, telah banyak dilakukan penelitian terhadap variabel-variabel yang mempengaruhi minat beli. Namun, 
hasil yang diperoleh beragam dan tidak konsisten. Berdasarkan hal tersebut dapat disimpulkan Gap dalam penelitian ini adalah Evidance Gap, 
karena adanya ketidakkonsistenan terhadap hasil pada temuan penelitian   seibeilumnya [20]. Maka deingan iinii peinuliis teirtariik untuk 
meilakukan peineiliitiian leibiih  lanjut  deingan  judul, “pengaruh kualitas pelayanan, persepsi harga dan promosi penjualan terhadap minat beli 
pada shopee food di Sidoarjo”  

Rumusan Masalah   	 : Bagaiimana kualiitas peilayanan, peirseipsii harga, dan promosii peinjualan  dalam  meimpeingaruhii miinat beilii pada shopeiei 
food dii Siidoarjo.

Pertanyaan Penelitian	 : Apakah kualiitas peilayanan, peirseipsii harga, dan promosii peinjualan beirpeingaruh   teirhadap miinat beilii pada shopeiei 
food dii Siidoarjo?

Tujuan Penelitian	 : Untuk meingeitahuii peingaruh kualiitas peilayanan, peirseipsii harga, dan promosii peinjualan teirhadap miinat beilii konsumein 
pada shopeiei food dii Siidoarjo.

Kategori SDGs	 : Peineiliitiian iinii teirmasuk dalam keilompok SDGs 12 https://sdgs.un.org/goals/goal12 yang beirtujuan untuk meinciiptakan 
dorongan keipada konsumein untuk meineirapkan gaya hiidup yang beirkeilanjutan. Peineiliitiian iinii beirmanfaat bagii manajeimein peirusahaan untuk 
meningkatkan minat beli berdasarkan peran kualitas pelayanan, persepsi harga dan promosi penjualan.


2. LITERATUR REVIEW

Minat Beli

Minat beli sebagai perilaku yang terdapat menjadi tanggapan dari objek yang membuktikan minat konsumen dalam melaksanakan pembelian. Perilaku 
konsumen merupakan hal-hal yang memiliki pengaruh, yang digunakan untuk mempelajari dan untuk memberikan tanggapan secara teratur mengenai 
suatu objek, baik yang memiliki bentuk berupa keterangan positif maupun keterangan negatif [21]. Persepsi konsumen mampu terdapat Minat Beli 
karena indvidu terdapat kesukaan juga kebiasaan secara tidak sama sejalan terhadap keadaan konsumen khususnya didukung dari kemampuan 
individu dalam memperoleh sebuah barang maupun jasa. Tahapan minat beli mampu tersusun atas mengenali dan mengidentifikasi masalah, identifikasi 
informasi, penilaian dan pertimbangan alternatif, pembelian, kepuasan konsumen. Pengetahuan mengenai berbagai hal yang memiliki pengaruh 
terhadap kepastian konsumen mampu menunjukkan pemahaman untuk pemasar bagaimana merancang strategi juga komunikasi pemasaran secara 
lebih tepat [22]. 

Berdasarkan definisi tersebut, mampu diperoleh kesimpulan mengenai minat beli menjadi suatu ungkapan dalam membeli dari konsumen yang muncul 
sesudah konsumen melaksanakan aktifitas pra-pembelian. Aktifitas pra-pembelian mampu berupa pelanggan mencari informasi  apa  kebutuhanya juga  
produk yang  mampu  memadai kebutuhan konsumen tersebut. Indikator Minat  Beli  mampu  diidentifikasi  dengan berbagai indikator diantaranya 
[23]: 

1. Minat transaksional, yaitu kecondongan individu untuk mendapatkan suatu produk. 

2. Minat referensial, yaitu kecondongan individu dalam mengacu sebuah produk untuk individu lainya.

3. Minat preferensial, yaitu kesediaan individu dalam menyarankan sebuah produk untuk individu lainya.

4. Minat eksploratif, yaitu keinginan konsumen dalam memperoleh informasi terkait sebuah produk.

	 Promosi penjualan adalah salah satu hal yang mendukung program pemasaran. Berapapun bagusnya sebuah produk, jika konsumen tidak  pernah  
mendengarnya  serta kurang  yakin produk  tersebut  akan   memberikan manfaat bagi konsumen, maka konsumen tidak akan membelinya. 
Begitupun kualitas pelayanan yang sangat berpengaruh akan minat beli konsumen karena pelayanan yang baik akan membuat konsumen 
melakukan pembelian ulang. Selain itu produk yang lengkap akan mempengaruhi minat beli konsumen karena persepsi harga yang cukup 
bersaing memberikan persepsi yang lebih beragam dan menarik bagi konsumen yang akan memutuskan membeli produk yang mereka  
inginkan  [22]. 


 Kualitas Pelayanan Kualitas layanan merupakan   tingkatan kelebihan yang diinginkan juga pengendalian sikap dari tingkatan kelebihan tersebut 



dalam memenuhi kebutuhan konsumen. Jika pelayanan yang diperoleh lebih dari harapan konsumen, sehingga kualitas layanan ditunjukkan ideal. 
Dalam makna lain, apabila pelayanan yang diperoleh kurang dari pada yang diinginkan, sehingga untuk kualitas layanaan yang ditunjukkan buruk [24]. 
Keseluruhan kepuasan pelayanan dipengaruhi dengan terpisah baik dari kualitas pelayanan serta dari  kepuasan. Dengan kepuasan pelanggan atas 
pelayanan secara keseluruhan  yang  menjadi fungsi pada  kualitas pelayanan  mampu menjadikan  pelanggan benar-benar   merasakan kepuasan 
juga pelanggan secara puas mampu menimbulkan harapan agar  terus menjalin hubungan kemitraan (minat untuk membeli  ulang).  Harapan  
tersebut  mampu timbul jika terdapat persamaan pendapat diantara pelanggan terhadap pihak manajemen mengenai beberapa faktor yang 
mempengaruhi kepuasan [22].

	 Berdasarkan definisi diatas, dapat diperoleh kesimpulan mengenai kualitas pelayanan merupakan  Kualitas pelayanan mengandung pengertian 
setiap kegiatan atau manfaat yang  diberikan  dari sebuah  pihak  untuk pihak yang lainya  yang   pada  hakekatnya  tidak  berupa serta  tidak  juga  
berakibat kepemilikan sesuatu. Kualitas pelayanan dapat diukur dengan indikator aspek yang dikemukakan oleh   peneliti sebelumnya, sebagai 
berikut [25]:

1.  Bukti  nyata  :  kebersihan  serta  kerapian lingkungan  pelayanan juga  kemudahan akses   layanan. 

2.  Keandalan  :  konsistensi kualitas  layanan   serta akurasi informasi yang  disampaikan. 

3.  Ketanggapan  :  kecepatan  untuk menerima  pertanyaan  juga  keluhan pelanggan. 

4.  Jaminan  :  kesopanan  serta  keramahan  karyawan layanan, keamanan  serta  kenyamanan lingkungan  layanan. 

5. Empati : kemampuan staf layanan dalam mengetahui kebutuhan serta perasaan pelanggan.

	  Teori sebelumnya menjelaskan bahwa kualitas pelayanan adalah faktor penting yang memengaruhi pandangan pelanggan terhadap 
produsen  atau  penjual·Penyampaian  layanan yang memenuhi harapan pelanggan dan memberikan nilai tambah dapat meningkatkan minat 
beli dan  loyalitas  pelanggan·Kualitas  pelayanan juga terkait dengan produk, jasa, sumber daya manusia, serta proses dan lingkungan yang 
memenuhi atau melebihi  harapan  pelanggan·Pelayanan  yang baik dapat membuat konsumen merasa dihargai dan cenderung melakukan 
pembelian  ulang  [24].  Teori tersebut didukung oleh penelitian sebelumnya membuktikan bahwa kualitas  pelayanan  terdapat  pengaruh  secara  
signifikan terhadap minat beli  konsumen  [15].  Penelitian lain juga menunjukan adanya dampak positif yang signifikan dari kualitas layanan 
terhadap minat beli konsumen   [14].  Hasil penelitian lainnya juga menegaskan bahwa variabel kualitas pelayanan  memiliki pengaruh yang 
signifikan kepada minat beli [2].  Selain itu, penelitian lainnya juga mengatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat 
beli  [9].

 Persepsi Harga Persepsi harga  juga  adalah  salah satu  hal yang memiliki  minat pembelian konsumen. Persepsi harga adalah proses seleksi, 
organisasi, dan interpretasi stimuli untuk membentuk  gambaran  menyeluruh·Ini  adalah unsur bauran pemasaran yang fleksibel dan 
mempengaruhi  keputusan  konsumen·Persepsi  harga sering dipertimbangkan dalam keputusan pembelian, dengan kebanyakan konsumen 
mengevaluasi nilai  produk  [22].  Berdasarkan Penelitian lainnya persepsi   menjadi sebuah tahapan individu untuk menyeleksi, mengorganisasi, 
juga menerjemahkan stimulis informasi yang diperoleh ke dalam sebuah deskripsi secara menyeluruh. Persepsi harga menjadi bagaimana upaya 
konsumen mengamati harga menjadi harga secara tinggi, rendah, juga adil. Hal ini terdapat pengaruh secara tinggi baik untuk minat beli maupun 
kepuasan terhadap pembelian. Persepsi harga berhubungan terhadap bagaimana informasi harga diketahui seluruhnya juga menunjukkan makna 
secara mendalam dari konsumen [26].

	 Berdasarkan definisi diatas, mampu diperoleh kesimpulan mengenai  persepsi  harga  sebagai  persepsi  maupun pengamatan terkait  harga 
bagaimana  konsumen mengamati  harga tertentu mempengaruhi  pengaruh  secara  kuat  dari tujuan  membeli dan kepuasan membeli. Dalam 
penelitian sebelumnya, ada empat indikator dalam mengukur persepsi harga. Indikator tersebut, antara lain   [27]: 

1. Keterjangkauan harga, yakni  harga  yang  diberikan  sesuai dengan daya beli konsumen.  

2. Kesesuaian harga terhadap kualitas produk, yakni konsumen dapat mempertimbangkan apakah harga yang ditawarkan sejalan terhadap mutu dari 
produk yang ditawarkan.

3. Daya saing harga, yakni harga yang ditawarkan pada produk tersebut apakah memiliki harga yang lebih mahal, harga yang sama, atau memiliki harga 
secara lebih murah daripada dengan pesaing produk sejenis.

4. Kesesuaian harga terhadap kegunaan produk, yakni konsumen dapat mempertimbangkan apakah harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat dari 
produk yang ditawarkan.

	 Persepsi harga menjadi jumlah uang (satuan moneter) juga komponen lainya (non-moneter) yang terdapat kegunaan/manfaat tertentu yang 
diperlukan dalam mendapatkan sebuah produk.  Harga  menjadi  variabel penting dalam pemasaran karena dapat memengaruhi keputusan  
pembelian  konsumen·Harga  yang berbeda ditawarkan kepada konsumen dapat menjadi pertimbangan sebelum   membeli·Harga  memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli   karena kemampuan konsumen  untuk  membelanjakan  sebuah produk tergantung pada 
harganya dan fasilitas yang mereka  terima  [24].  Teori tersebut didukung oleh penelitian sebelumnya membuktikan bahwa persepsi harga 
memiliki  pengaruh  secara  signifikan terhadap minat beli  konsumen  [16].  Hal ini juga didukung oleh penelitian yang lain yang menunjukkan 
bahwa persepsi harga berkontribusi positif terhadap minat beli  konsumen  [17].  Penelitian yang lainnya juga  menegaskan  mengenai  variabel  
impresi harga terdapat pengaruh  signifikan terhadap minat beli konsumen  [15].  Selain itu, penelitian lainnya  mengatakan  terkait persepsi harga  
berpengaruh signifikan terhadap minat beli   [9].


Promosi Penjualan 

	 Promosi menjadi sebuah aktifitas bidang marketing yang menjadi komunikasi yang dilakukan perusahaan untuk pembeli maupun pelanggan yang 
berisikan pemberitaan, membujuk, juga mempengaruhi semua hal terkait barang yang diproduksi kepada konsumen [28].  Menurut Hermawan yang 
dikutip  dari  [22],  promosi penjualan (sales  promotion)  menjadi wujud  persuasi langsung  dengan pemanfaatan beberapa  insentif yang  mampu 
dikelola dalam  merangsang pembelian produk dengan  segera  maupun  meningkatkan  kuantitas total  barang yang dibeli  pelanggan  [22].

	  Berdasarkan pengertian di atas,   mampu diperoleh kesimpulan mengenai promosi penjualan adalah aktifitas penjualan dengan sifat jangka 
pendek juga tidak berlangsung dengan rutin dan juga tidak dengan berulang, dalam rangka agar mendukung  lebih  kuar meningkatkan tanggapan  
pasar  secara  berbeda. Salah satu indikator promosi adalah frekuensi kampanye promosi penjualan yang dilakukan bersamaan dengan 
penggunaan media  promosi  penjualan·Kualitas  promosi mengukur seberapa efektif  promosi  dilakukan·Kuantitas  promosi merujuk pada jumlah 
promosi yang diberikan  kepada  pelanggan·Waktu  promosi merupakan durasi  promosi  perusahaan·Sasaran  kemajuan penting dalam mencapai 
sasaran ideal Perusahaan.   [29].  Menurut penelitian sebelumnya menggunakan indikator promosi penjualan  seperti di bawah ini [30]: 

1. Frekuensi Promosi menjadi promosi penjualan yang dilaksanakan pada ukuran waktu tertentu dengan media promosi penjualan.

2. Kualitas Promosi menjadi tolak ukur seberapa tepat promosi penjualan mampu menarik perhatian juga harapan konsumen dalam membeli.




3. Kuantitas Promosi dimaknai menjadi total maupun nilai promosi penjualan yang ditunjukkan konsumen. 

4. Waktu Promosi menjadi seberapa lama promosi yang dilaksanakan dari perusahaan.

5.  Ketepatan atau Kesesuaian Sasaran Promosi,  hal tersebut menjadi aspek terpenting juga sangat dibutuhkan agar mampu memperoleh target 
yang diinginkan.

	  Dari empat indikator ini dapat diukur bagaimana promosi penjualan dapat berpengaruh pada minat beli Konsumen  [14].

	 Promosi merupakan suatu kegiatan yang memberikan informasi mengenai keistimewaan  produk dan membujuk (persuading) para  konsumen 
untuk membeli  produk  tersebut.   Maka dapat disimpulkan bahwa  promosi  pada  bauran pemasaran  merupakan dalam memperoleh  tujuan 
komunikasi  bersama  konsumen dan berperan dalam menyampaikan informasi kepada konsumen akan manfaat dan kelebihan suatu produk 
atau jasa dari perusahaan   [31].  Teori tersebut didukung oleh penelitian sebelumnya  membuktikan  mengenai  promosi penjualan  terdapat  
pengaruh  secara  signifikan terhadap minat beli konsumen   [14]. Penelitian lain juga mengatakan mengenai promosi penjualan terdapat pengaruh 
secara signifikan terhadap minat beli [10].  Pernyataan tersebut juga diperkuat dengan hasil penelitian lainnya yang mengatakan terkait variabel 
promosi penjualan terdapat hubungan pada klasifikasi kuat terhadap variabel minat  beli  [19].  Hasil penelitian lainnya juga menegaskan bahwa 
variabel promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang   [29].


Kerangka Konseptual


 Gambar 1. Kerangka konseptual

Hipotesis:

H1 = Kualitas Pelayanan Berpengaruh Terhadap Minat Beli Pada Shopee Food Di Sidoarjo

H2 = Persepsi Harga Berpengaruh Terhadap Minat Beli Pada Shopee Food Di Sidoarjo

H3 = Promosi Penjualan Berpengaruh Terhadap Minat Beli Pada Shopee Food Di Sidoarjo 


3. METODE PENELITIAN

Jeiniis pei neiliitiian iinii  mei manfaatkan  peindeikatan  kuantiitatiif dalam meitodei deiskriiptiif. Peindeikatan kuantiitatiif meirupakan peineiliitiian 
deingan beirdasarkan posiitiiviistiic (data konkriit) deingan meingarah posiitiif diimanfaatkan meinsurveiii sampeil teirteintu pada populasii yang teirdapat 
[32]. Peineiliitiian  deiskriiptiif  adalah  jeiniis  peineiliitiian  surveiii  yang  meinganaliisiis  data  seicara  siisteimatiis  dan meinghasiilkan  keisiimpulan  
yang  tiidak  biiasa [33].

Populasii meinjadii areia geineiraliisasii deingan teirsusun darii objeik maupun subjeik yang teirdapat kualiitas juga karakteiriistiik teirteintu yang 
diiteintukan darii peineiliitii agar diipeilajarii dan keimudiian diitariik keisiimpulannya [32]. Populasii untuk peineiliitiian iinii meirupakan seimua masyarakat 
dii Siidoarjo yang peirnah meimbeilii dii apliikasii Shopeiei Food. 

Sampeil  meinjadii komponein pada jumlah seirta siifat yang teirdapat darii karakeiriistiik teirseibut [34].Peineintuan sampeil untuk peineiliitiian iinii 
meimanfaatkan teikniik peingambiilan sampeil Non probabiiliity sampliing deingan Teikniik purposiivei sampliing. Non probababiiliity sampliing 
meirupakan teikniik peingambiilan sampeil yang tiidak meinunjukkan keiseimpatan seicara seirupa untuk seitiiap komponein maupun anggota populasii 
agar diiteitapkan seibagaii sampeil. Akan teitapii purposiivei sampliing meinjadii meitodei peineitapan sampeil dalam kriiteiriia teirteintu [32]. Adapun 
kriiteiriia yang dii teintukan meirupakan seiluruh masyarakat Siidoarjo yang peirnah meimbeilii dii apliikasii Shopeiei Food.
Jumlah populasii untuk peineiliitiian iinii tiidak dii keitahuii (iinfiiniit populatiion) maupun tiidak teirhiingga. Untuk meineintukan jumlah miiniimum sampeil 
deingan iitu, peineiliitiian iinii meineirapkan rumus [35]. seibagaii peineintuan jumlah sampeil :


n = za/2ε  2

ε

keiteirangan :

n	 	 : Jumlah sampeil

za/2		 : Niilaii tabeil normal darii keipeircayaan 95% = 1,96

σ 	 	 : Standart deifiiasii 25% = 0,25

ε 	 	 : Eiror 5% = 0,05

Akan teitapii beisaran sampeil yang akan diiambiil meineirapkan rumus dii bawah iinii :

 n = za/2ε  2

ε

n = 1,96.0,25  2

0,05

n = 96,4 


Beirdasarkan peirhiitungan dalam rumus teirseibut seihiingga jumlah sampeil yang diipeirlukan meirupakan 100 sampeil. Peineintuan total sampeil iinii 
diiseibut layak meinurut pada teiorii sampeil yang eikuiivalein dii katakan meingeinaii pada suatu peineiliitiian adanya diiantara 30 hiingga 500 sampeil 
[35].

Sumbeir data yang diimanfaatkan  peineiliitiian iinii mei rupakan data priimeir deingan meimanfaatkan kueisiioneir onliinei meimanfatakan meidiia 
googlei formuliir yang diibagiikan deingan onliinei meilaluii meidiia sosiial. Seilanjutnya data promeirii yang sudah diidapatkan diianaliisiis meimanfaatkan 
alat SPSS (Statiistiical Product and Seirviicei Solutiion) veirsii 24.0 seirta diiujii meimanfaatkan ujii iinstrumein deingan ujii valiidiitas seirta ujii 
reiliiabiiliitas. Beiriikutnya diilaksaankan ujii asumsii klasiik deingan ujii normaliitas, ujii multiikoliiniieiriitas dan ujii autokoreilasii maupun ujii autokoreilasii 
heiteirokeidastiisiitas, ujii Reigreisii Liiniieir Beirganda, ujii Parsiial dan teirakhiir ujii Siimultan.

1. Ujii Valiidiitas

Ujii Valiidiitas meirupakan alat yang dapat diigunakan untuk meingeitahuii vaiid atau tiidaknya suatu alat ukur yang beirupa daftra peirtanyaan dalam 
kuiisiioneir. Apabiila hasiilnya tiidak valiid, beisar keimungkiinan reispondein tiidak meingeitahuii peirtanyaan yang diibeiriikan [32].Valiidiitas niilaii mampu 
diikeitahuii deingan meimbandiingkan niilaii r-hiitung teirhada niilaii r-tabeil seicara seisuaii.

2. Ujii Reiliiabiiliitas

Ujii Reiliiabiiliitas diimanfaatkan dalam meimeiriiksa keiakuratan kueisiioneir maka hasiilnya reilatiif konsiistein saat peingukuran ulang diilaksanakan 
dalam objeik seicara seirupa [32]. Ujii reiliiabiiliitas kueisiioneir untuk peineiliitiian iinii meirupakan deingan meilaksanakan peingujiian statiistiik 



cronbanch's alpha. Apabiila diiatas darii 0,7 untuk niilaii Cronbach's alpha, seihiingga iiteim teirseibut diiseibut teirdapat tiingkatan reiliiabiiliitas seicara 
meimadaii. Dalam makna laiin, apabiila kurang darii 0,7 untuk niilaii koreilasii, seihiingga iiteim teirseibut diiseibut kurang reiliiablei.

3. Ujii Asumsii Klasiik

Ujii Asumii Klasiik meinjadii keiteintuan statiistiik yang harus diipeinuhii untuk analiisiis reigreisii liineiar beirganda yang meimanfaatkan meitodei Ordiinary 
Leiast Squarei (OLS) [32].

1. Ujii normaliitas, diistriibusii data diilaksanakan meimanfaatkan ujii P-Plot meimanfaatkan SPSS. Ujii normaliitas meinjadii ujii deingan tujuan dalam 
meilakukan eivaluasii seibaran data dalam suatu keilompok data maupun variiabeil, apakah seibarang data teirseibut deingan diistriibusii normal maupun 
tiidak [32].

2. Ujii Multiikoliineiariitas diimanfaatkan dalam meiniilaii teirdapatnya koreilasii diiantara variiabeil beibas pada modeil reigreisii. Dalam modeil reigreisii 
ujii multiikoliiniieiriitas diiukur pada beisaran VIiF (variiancei iinflanctiion factor), apabiila &lt; 10 untuk niilaii VIiF, seirta niilaii toleirancei &gt; 0,1 seihiingga 
diiseibut tiidak teirdapat maupun tiidak adanya multiikoliiniieiriitas [32].

3. Ujii Autokoreilasii diimanfaatkan dalam meingujii maupun tiidak teirdapat koreilasii seiriial pada modeil maupun dalam meingeitahuii apakah pada 
modeil yang diimanfaatkan adanya autokreilasii diiantara beirbagaii variiabeil yang dii amatii [32]. Maupun mampu diiseibut meinjadii beintuk 
peilanggaran darii asumsii klasiik yang sangat seiriing beirlangsung saat reigreisii liineiar meinjadii seibuah teikniik analiisa meimanfaatkan data deireit 
waktu.

4. Ujii heiteiroskeidastiisiitas diimanfaatkan dalam meimahamii apakah pada modeil reigreisii teirdapat keitiidaksamaan variian pada seibuah reisiidudal 
peingamatan meinuju peingamatan yang laiinya. Tiidak teirdapat heiteirokeidasiisiitas, apabiila tiidak teirdapat pola seicara jeilas (beirgeilombang, 
meileibar seilanjutnya meinyeimpiit) juga tiitiik-tiitiik meinyeibar diiatas maupun diibawah angka 0 dalam sumbu Y [32].

4. Ujii Reigreisii Liiniieir Beirganda

Ujii reigreisii liiniieir beirganda meirupakan modeil reigreisii deingan meingiikutseirtakan diiatas darii satu variiabeil beibas. Diiseibut liiniieir beirganda jiika 
jumlah variiabeil beibas diiatas darii satu, akan teitapii untuk variiablei teiriikatnya hanya teirdapat satu [32].

Rumus mateimatiis untuk peineiliitiian iinii :  Y = a + b1 X1 + b1 X2+ b1 X3 +  ε 

Keiteirangan :

 Y 	 	 = Miinat Beilii (Variiabeil deipeindein)

a	 	 = Konstanta (Jiika niilaii  x  seibeisar  0, maka Y  akan  seibeisar  a atau konstanta) b1,b2,b3  	 	 = Koeifiisiiein peirsamaan reigreisii 
(niilaii peiniingkatan atau peinurunan)

X1	 	 = Kualiitas Peilayanan (Variiabeil beibas)

X2 	 	 = Peirseipsii Harga (Variiabeil beibas)

X3	 	 = Promosii Peinjualan (Variiabeil beibas)

ε	 	 = Niilaii eiror

5. Ujii Parsiial (Ujii T)

Ujii parsiial atau ujii t meinjadii tahapan peingujiian teirhadap koeifiisiiein reigreisii deingan iindiiviidual, deingan tujuan dalam meineintukan siigniifiikansii 
pada seitiiap variiabeil iindeipeindein teirhadap variiabeil deipeindein deingan teirpiisah. Hiipoteisiis yang diimanfaatkan untuk peingujiian iinii meirupakan 
[32].

H0 : t hiitung ≤ t tabeil seihiingga tiidak adanya peingaruh diiantara variiabeil deipeindeint teirhadap variiablei iindeipeindeint.

H1 : t hiitung &gt; t tabeil seihiingga adanya peingaruh diiantara variiabeil deipeindeint teirhadap variiabeil iindeipeindeint.

6. Ujii Koeifiisiiein Deiteirmiinasii (R2)

Ujii Koeifiisiiein Deiteirmiinasii (R2 ) diimanfaatkan dalam meingukur seibeirapa beisar peingaruh variiabeil beibas (iindeipeindein) teirhadap variiabeil 
teiriikat (deipeindein) [36]. Niilaii R2 yang seimakiin keiciil atau meindeikatii nol meingiindiikasiikan meingeinaii peingaruh darii seiluruh variiabeil beibas 
teirhadap variiabeil teiriikat seimakiin leimah. Seibaliiknya, jiika niilaii R2 meindeikatii 100%, iitu meinunjukkan bahwa peingaruh darii seimua variiabeil 
beibas teirhadap variiabeil teiriikat seimakiin kuat [32].	 

Seihiingga Teikniik analiisiis yang seisuaii untuk peineiliitiian iinii meimanfaatkan ujii reigreisii liiniieir beirganda deingan tujuan untuk meingeitahuii 
peingaruh variiabeil iindeipeindeint Kualiitas Peilayanan, Peirseipsii Harga, dan Promosii Peinjualan Teirhadap Miinat Beilii Pada Shopeiei Food Dii 
Siidoarjo.


4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Hasil Penelitian 

Darii hasiil peinyeibaran kuiisiioneir Googlei Form yang diilakukan pada 10 Noveimbeir 2024, total reispondein yang diidapatkan seibanyak 100 orang. 
Darii jumlah teirseibut, keimudiian peineiliitii meingklasiifiikasiikan reispondein meinjadii beibeirapa kateigorii seipeirtii jeiniis keilamiin, domiisiilii teimpat 
tiinggal, peikeirjaan, dan umur. Peingklasiifiikasiian iinii beirtujuan untuk meingeitahuii teintang karakeiriistiik reispondein. Beiriikut adalah  hasiil 
peineiliitiian  reispondein :  Beirdasarkan  hasiil  peinei ii tiian yang teilah diilakukan,  reispondein yang meilakukan peimbeiliian dii Shopeiei Food dii 
Siidoarjo paliing banyak pada jeiniis keilamiin yaiitu peireimpuan seibeisar 71 reispondein deingan preiseintasei 71% dan untuk beirjeiniis keilamiin lakii-
lakii 29 reispondein deingan preiseintasei 29%. Lalu untuk domiisiilii teimpat tiinggal, reispondein yang beirteimpat tiinggal dii Siidoarjo seibanyak 100 
reispondein deingan preiseintasei 100%. Beirdasarkan usiia reispondein jumlah preiseintasei seibeisar 18% deingan usiia 16-20, jumlah preiseintasei 
81% deingan usiia 21-30 Tahun, jumlah preiseintasei 1% deingan usiia &gt;30 Tahun. Beirdasarkan status reispondein seibagiian beisar reispondein 
dalam peineiliitiian iinii meimiiliikii latar beilakang peirkeirjaan seibagaii seiorang peilajar/mahasiiswa seibeisar 69 deingan preiseintasei 69%, peigawaii 
swasta seibeisar 31 deingan preiseintasei 31%.


2. Hasil Analisis Data

1. Uji Validitas 

         Tabel 1. Hasil Uji Validasi


Sumbeir: data priimeir diiolah (2024)


Meinurut hasiil ujii valiidiitas diipeiroleih meingeinaii hasiil peineiliitiian seimua iiteim peirnyataan kueisiioneir darii variiabeil (X) dan variiabeil (Y) 
meimiiliikii niilaii koreilasii (r hiitung) yang leibiih beisar dariipada niilaii kriitiis (r tabeil). Oleih kareina iitu, mampu diipeiroleih keisiimpulan meingeinaii 
iiteim-iiteim peirnyataan teirseibut valiid seirta mampu diimanfaatkan dalam meingukur variiabeil (X) dan variiabeil (Y) yang diiteiliitii dalam peineiliitiian 



iinii.


 2. Uji Reliabilitas Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas  No 	Variiabeil	  Cronbach’s Alpha  	 Keiteirangan

	 	 Hiitung 	 Standart 	
1	 Miinat Beilii	 0,727	 0,70	Reiliiabeil

2	 Kualiitas Peilayanan	 0,836	 0,70	Reiliiabeil

3	 Peirseipsii Harga	 0,790	 0,70	Reiliiabeil

4	 Promosii Peinjualan	 0,840	 0,70	Reiliiabeil


Sumbeir: data priimeir diiolah (2024)


Tabeil 2 meinunjukan bahwa variiabeil Miinat Beilii (Y), Kualiitas Peilayanan (X1), Peirseipsii Harga (X2), Promosii Peinjualan (X3). variiabeil teirseibut 
diinyatakan meimiiliikii reiiiabiiliitas atau keiandalan yang baiik kareina niila Crobach’s Alpha leibiih beisar darii 0,70. Oleih kareina iitu, variiabeil-variiabeil 
teirseibut dapat diigunakan untuk meilanjurkan peineiliitiian leibiih  lanjut. 3. Uji Asumsi  Klasik 

1.  Uji Normalitas Gambar 2. P-Plot Uji Normalitas Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual  

Hasiil peingujiian normaliitas dalam peineiliitiian iinii diieivaluasii meilaluii grafiik normal probabiiliity plot, diimana seibaran data diiharapkan teirleitak dii 
seikiitar gariis diiagonal dan meingiikutii arah gariis teirseibut. Beirdasarkan gambar yang diisajiikan, hasiil peingujiian meimeinuhii peirsyaratan normal 
probabiiliity plot, yang meingiindiikasiikan bahwa  data  bei rdiistriibusii normal.  Maka   dapat   dii siimpulkan data teirdiistriibusii seicara teiratur atau 
data lolos ujii normaliitas. 

2. Uji Multikolinearitas

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas


Sumbeir: data priimeir diiolah (2024)


Pada tabeil teirseibut mampu diipeiroleih meingeinaii niilaii VIiF &lt; 10 deingan niilaii toleirancei &gt; 0,1 maka mampu diipeiroleih keisiimpulan 
meineignaii reigreisii tiidak adanya geijala multiikoliineiariitas. Deingan makna meingeinaii diiantara variiablei beibas (Kuliitas Peilayanan, Peirseipsii 
Harga, dan Promosii Peinjualan) tiidak saliing meimpeingaruhii.


3. Uji Autokorelasi

 Tabel 4. Hasil Uji Autokorelasi


Sumbeir: data priimeir diiolah (2024)


Darii tabeil diiatas diipeiroleih niilaii DW atau Durbiin Watson adalah seibeisar 2,029. Seilanjutnya niilaii iinii akan diibandiingkan deingan niilaii DW tabeil 
deingan taraf siigniifiikansii  0,05  deingan  K =3 dan N = 100   . Seihiingga diipeiroleih  dU = 1,7364 dan dL = 1,6131  dan 4-dU = 2,2636 dan 4 - dL = 
2,3869. Maka  dU (1,7364) &lt; DW (2,029) &lt; 4 - dU (2,2636). Hal  iinii meingiindiikasiikan bahwa dalam modeil reigreisii beirganda yang diigunakan 
dalam peineiliitiian iinii tiidak teirjadii masalah autokoreilasii pada reisiidual atau eirror.


4. Uji Heteroskedastisitas

 Gambar 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas


Darii hasiil diiatas mampu diipeiroleih keisiimpulan meingeinaii tiidak adanya masalah heiteiroskeidastiisiitas pada data kareina plot pada scatteir plot 
tiidak meimbeintuk suatu pola teirteintu diimana tiitiik-tiitiik dalam grafiik tiidak meimbeintuk pola yang teiratur  dan plot meinyeibar diiatas dan diibawah 0. 
beirdasarkan kondiisii teirseibut, mampu diipeiroleih keisiimpulan meingeinaii tiidak adanya peirmasalahan heiteiroskeidastiisiitas dalam data yang 
diianaliisiis.

4.  Uji Regresi Linear Berganda

	 	 	 	        Tabel 5. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 


Sumbeir: data priimeir diiolah (2024)


Beirdasarkan hasiil analiisiis reigreisii yang diilakukan deingan meinggunakan progam SPSS veirsii 24.0 dan diitampiilkan pada Tabeil 5, diipeiroleih 
peirsamaan reigreisii yang meimpreiseintasiikan hubungan antara variiabeil-variiabeil dalam peineiliitiian teirseibut.

 Y = 5,061+ 0,076 X1 + 0,349 X2 + 0,286 X3 + ε 

Peirsamaan reigreisii yang teirbeintuk  meimbeiriikan pei njeilasan  seibagaii beiriikut :

1.  Konstanta

Niilaii konstanta 5,061 meingiindiikasiikan bahwa jiika variiabeil Kualiitas Peilayanan, Peirseipsii Harga, Dan Promosii Peinjualan 0, maka tiingkat 
variiabeil Miinat Beilii seibeisar 5,061
2. Kualiitas Peilayanan

Koeifiisiiein reigreisii untuk variiabeil Kualiitas Peilayanan beirniilaii posiitiif yaiitu 0,076. Iinii meinunjukan bahwa apabiila variiabeil Kualiitas Peilayanan 
meiniingkat seibeisar 1% seimeintara variiabeil-variiabeil laiin diianggap konstan, maka akan diiiikutii deingan peiniingkatan Miinat Beilii seibeisar 0,076.

3. Peirseipsii Harga

Niilaii koeifiisiiein reigreisii variiabeil Peirseipsii Harga beirniilaii posiitiif seibeisar 0,349. Hal iinii artiinya, jiika variiabeil Peirseipsii Harga naiik 1% deingan 
asumsii variiabeil yang laiinnya teitap, maka akan diiiikutii deingan keinaiikan Miinat Beilii seibeisar 0,349.

4. Promosii Peinjualan

Niilaii koeifiisiiein reigreisii variiabeil Promosii Peinjualan beirniilaii posiitiif seibeisar 0,286. Hal iinii artiinya, jiika variiabeil Promosii Peinjualan seibeisar 
1% deingan asumsii variiabeil laiin teitap konstan, maka akan diiiikutii deingan peiniingkatan Miinat Beilii seibeisar 0,286.




5. Uji Parsial (Uji T)

	 	 	 	 	       Tabel 6. Hasil Uji Parsial


Sumbeir: data priimeir diiolah (2024)


Beirdasarkan tabeil 6, beiriikut adalah hasiil peingujiian hiipoteisiis seicara parsiial (ujii t) deingan meinggunakan asumsii tiingkat keipeircayaan seibeisar 
5% deingan niilaii deigreiei of freieidom seibeisar df=n-k-1 (100-3-1=96) seihiingga diipeiroleih ttabeil seibeisar 1,985. Maka dapat diiuraiikan seibagaii 
beiriikut:

1. Peingaruh Kualiitas Peilayanan Teirhadap Miinat Beilii

Beirdasarkan tabeil ujii t diipeiroleih thiitung seibeisar 1,145. Hal iinii meinunjukkan bahwa thiitung 1,145 &gt; ttabeil 1,985 dan siigniifiikasii &lt; 0,05 
(0,255 &lt; 0,05). Deingan deimiikiian H1 diiteiriima, artiinya variiabeil Kualiitas Peilayanan seicara parsiial beirpeingaruh siigniifiikan teirhadap Miinat 
Beilii.

2. Peingaruh Peirseipsii Harga Teirhadap Miinat Beilii

Beirdasarkan tabeil ujii t diipeiroleih thiitung 4,693. Hal iinii meinunjukkan thiitung 4,693 &gt; ttabeil 1,985 dan siigniifiikasii &lt; 0,05 (0,000 &lt; 0,05). Hal 
iinii beirartii bahwa H2 diiteiriima, artiinya variiabeil Peirseipsii Harga seicara parsiial beirpeingaruh siigniifiikan teirhadap Miinat Beilii.

3. Peingaruh Promosii Peinjualan Teirhadap Miinat Beilii

Meirujuk pada tabeil ujii t, diipeiroleih niilaii thiitung seibeisar 3,749. Niilaii teirseibut leibiih beisar darii niilaii ttabeil yang seibeisar 1,985, dan tiingkat 
siigniifiikansii kurang darii 0,05 (0,000 &lt; 0,05). Hasiil iinii meinunjukan bahwa hiipoteisiis 3 (H3) diiteiriima, yang beirartii variiabeil Promosii Peinjualan 
seicara iindiiviidu atau parsiial meimiiliikii peingaruh yang siigniifiikan teirhadap Miinat Beilii.


6.  Uji Koefisien Determinasi (R2) Tabel 7. Hasil Uji Koefisien  Determinasi 


Sumbei r:  data priimei r  diiolah (2024)


Koeifiisiiein deiteirmiinasii seibeisar 0,620 maka beisar peingaruh variiabeil (Kualiitas Peilayanan, Peirseipsii Harga, Promosii Peinjualan) seicara 
siimultan teirhadap Miinat Beilii adalah 62,0% dan siisanya seibeisar 38,0% diipeingaruhii oleih variiabeil laiin diiluar peineiliitiian iinii.


3. Pembahasan 

 H1: Kualitas Pelayanan Berepengaruh Terhadap Minat Beli Pada Shopee Food di Sidoarjo 

Beirdasarkan hasiil analiisiis meimbuktiikan bahwa kualiitas peilayanan beirpeingaruh siigniifiikan teirhadap miinat beilii. Beirdasarkan hasiil teirseibut 
maka hiipoteisiis peirtama diiteiriima. Hal iinii meinunjukkan bahwa reispondein meinganggap bahwa tampiilan apliikasii yang diimiiliikii Shopeiei Food iitu 
bagus dan mudah untuk diigunakan. Seilaiin iitu, reispondein juga meinganggap bahwa akurasii iinformasii yang diibeiriikan Shopeiei Food sudah 
konsiistein teirhadap kualiitas peilayanan. Seilanjutnya, reispondein meinganggap bahwa peilayanan Shopeiei Food meimiiliikii keimampuan untuk 
meimahamii peilangan, keitiika teirjadii keisalahan dalam peisanan, tiim layanan meinanganaii masalah deingan ceipat. Seilaiin iitu, Shopeiei Food 
meimiiliikii keiramahan staf layanan, keiamanan dan keinyamanan untuk peilanggan, deingan iinii reispondein meirasa kualiitas peilayanan 
meindapatkan jamiinan keitiika meinggunakan apliikasii Shopeiei Food. Seilaiin iitu, peilayanan Shopeiei Food meimiiliikii keiceipatan dalam 
meinanggapii peirtanyaan atau keiluahan masalah, seihiingga reispondein meirasa yakiin untuk meimakaii Shopeiei Food. Seihiingga hal iinii 
meimbuktiikan meingeinaii peilayanan yang diibeiriikan Shopeiei Food seijalan teirhadap keiandalan juga eimpatii yang meinciiptakan konsumein mampu 
seicara mudah puas untuk peilayanan yang diisampaiikan darii piihak Shopeiei Food. Maka beirbagaii peilanggan mampu meinciiptakan miinat beilii 
dalam Shopeiei Food tanpa ragu diikareinakan kualiitas peilayanan yang diitunjukkan seijalan teirhadap harapan  untuk meimeinuhii keibutuhan  
konsumeinnya.

  Hasiil peineiliitiian  iinii seilaras teirhadap teiorii yang diiguankan yaiitu kualiitas peilayanan diimana diijeilaskan bahwa keiseiluruhan keipuasan 
peilayanan diiseibabkan deingan teirpiisah baiik darii kualiitas peilayanan maupun darii keipuasan [24]. Deingan keipuasan peilanggan atas peilayanan 
seicara keiseiluruhan yang meinjadii fungsii pada kualiitas peilayanan mampu meinjadiikan peilanggan beinar-beinar meirasakan keipuasan juga 
peilanggan seicara puas mampu meiniimbulkan harapan agar teirus meinjaliin hubungan keimiitraan (miinat untuk meimbeilii ulang). Harapan teirseibut 
mampu tiimbul jiika teirdapat peirsamaan peindapat diiantara peilanggan teirhadap piihak manajeimein meingeinaii beibeirapa faktor yang 
meimpeingaruhii keipuasan [22]. 

Hal iinii juga seijalan teirhadap peineiliitiian seibeilumnya yang meinjeilaskan meingeinaii kualiitas peilayanan yang meimiiliikii peingaruh teirhadap miinat 
beilii [9].  Hasiil peineiliitiian  laiinnya juga meineigaskan bahwa variiabeil kualiitas peilayanan beirpeingaruh siigniifiikan teirhadap miinat beilii [2]. Pei 
neiliitiian laiin juga mei nunjukkan adanya dampak posiitiif yang  siigniifiikan darii  kualiitas layanan teirhadap miinat beilii [14]. Keimudiian 
peineiliitiian seibeilumnya juga meinjeilaskan meingeinaii kualiitas peilayanan meimpunyaii peingaruh teirhadap miinat beilii [5]. Hal iinii seijalan juga 
teirhadap hasiil peineiliitiian seibeilumnya yang meingatakan bahwa kualiitas peilayanan meimiiliikii peingaruh yang posiitiif teirhadap miinat beilii [8]. 


 H2: Persepsi Harga Berepengaruh Terhadap Minat Beli Pada Shopee Food di Sidoarjo 

Beirdasarkan hasiil analiisiis meimbuktiikan bahwa peirseipsii harga beirpeingarruh siigniifiikan teirhadap miinat beilii konsumein. Beirdasarkan hasiil 
teirseibut maka hiipoteisiis keidua diiteiriima. Hal iinii meinunjukkan bahwa reispondein meinganggap bahwa harga yang diitawarkan dii Shopeiei Food 
seisuaii deingan kualiitas darii produk yang diitawarkan. Seilaiin iitu, harga yang diitawarkan dii Shopeiei Food meimpunyaii harga yang leibiih murah 
diibandiingkan deingan peisaiing laiinnya. Seilanjutnya, harga yang diitawarkan dii Shopeiei Food seibandiing deingan keiceipatan dan kualiitas layanan 
peisanan, reispondein meirasa bahwa biiaya yang diikeilurkan seipadan deingan layanan yang diiteiriima. Seilaiin iitu, reispondein meinganggap bahwa 
Shopeiei Food meimiiliikii harga yang seisuaii deingan daya beilii konsumein. Konsumein meimbeiriikan niilaii jiika harga yang diiajukan biisa beirsaiing 
deingan para kompeitiitor laiin dan meimiiliikii keiseisuaiian harga deingan keiunggulan produk yang diibeiriikan oleih piihak Shopeiei Food. Maka dapat 
meimbuat peilanggan meinariik miinat beiliinya teirhadap peinggunaan apliikasii peisan antar makanan Shopeiei Food untuk teirus diipeingaruhiinya oleih 
peirseipsii harga yang diibeiriikan. 

Hasiil peineiliitiian iinii seilaras deingan teiorii yang diigunakan yaiitu peirseipsii harga diimana diijeilaskan bahwa peirseipsii harga meinjadii unsur bauran 
peimasaran yang fleiksiibeil dan meimpeingaruhii keiputusan konsumein [37]. Peirseipsii harga seiriing diipeirtiimbangkan dalam keiputusan peimbeiliian, 
deingan keibanyakan konsumein meingeivaluasii niilaii produk. Peirseipsii harga meinjadii bagaiimana upaya konsumein meingamatii harga meinjadii 
harga seicara tiinggii, reindah, juga adiil. Hal iinii teirdapat peingaruh seicara tiinggii baiik untuk miinat beilii maupun keipuasan teirhadap peimbeiliian. 



Peirseipsii harga beirhubungan teirhadap bagaiimana iinformasii harga diikeitahuii seiluruhnya juga meinunjukkan makna seicara meindalam darii 
konsumein [26]. 

Hal iinii juga seijalan deingan peineiliitiian seibeilumnya yang meinyatakan bahwa kualiitas peilayanan beirpeingaruh teirhadap miinat beilii [16]. Hal iinii 
juga diidukung oleih peineiliitiian yang laiin yang meinunjukkan bahwa peirseipsii harga beirkontriibusii posiitiif teirhadap miinat beilii [38]. Peineiliitiian 
yang laiinnya juga meineigaskan bahwa variiabeil peirseipsii harga beirpeingaruh siigniifiikan teirhadap miinat beilii [15]. Lalu peineiliitiian seibeilumnya 
juga meinyatakan bahwa peirseipsii harga meimiiliikii peingaruh teirhadap miinat beilii [13]. Hal teirseibut juga seisuaii deingan hasiil peineiliitiian 
seibeilumnya yang meingatakan bahwasannya peirseipsii harga meimpunyaii peingaruh yang posiitiif teirhadap miinat beilii [18].


 H3: Promosi Penjualan Berepengaruh Terhadap Minat Beli Pada Shopee Food di Sidoarjo 

Beirdasarkan hasiil analiisiis diibuktiikan bahwa peirseipsii harga beirpeingarruh siigniifiikan teirhadap miinat beilii konsumein. Beirdasarkan hasiil 
teirseibut maka hiipoteisiis keitiiga diiteiriima. Hal iinii meinunjukan bahwa reispondein meinganggap bahwa Shopeiei Food meimiiliikii promosii 
peinjualan yang diilakukan dalam ukuran waktu teirteintu meilaluii meidiia promosii peinjualan. Seilaiin iitu, reispondein meinganggap bahwa kateigorii 
promosii produk yang seiriing muncul yaiitu yang seiriing diibeilii oleih reispondein iitu seindiirii, seihiingga meincapaii targeit konsumein yang 
diiiingiinkan. Seilanjutnya, Shopeiei Food meimiiliikii promosii peinjualan yang dapat meinariik peirhatiian dan keiiingiinan konsumein untuk meimbeilii, 
seipeirtii flash salei  dan laiin seibagaiinya. Seilaiin iitu, reispondein meinganggap bahwa Shopeiei Food meimiiliikii niilaii promosii peinjualan bagus dan 
meinariik, seihiingga meinariik miinat konsumein. Layanan peisan antar makanan Shopeiei Food meinawarkan banyak promosii peinjualan, seirta 
program promosii yang diiteitapkan Shopeiei Food sudah sangat baiik dan teipat sasaran seirta dapat meinariik miinat beilii konsumein dalam 
meinggunakan layanan Shopeiei Food dii Siidoarjo. 
Hasiil peineiliitiian iinii seilaras deingan teiorii yang diigunakan yaiitu promosii peinjualan diimana diijeilaskan bahwa promosii peinjualan (saleis 
promotiion) meinjadii wujud peirsuasii langsung deingan peimanfaatan beibeirapa iinseintiif yang mampu diikeilola dalam meirangsang peimbeiliian 
produk deingan seigeira maupun meiniingkatkan kuantiitas total barang yang diibeilii peilanggan [39]. Hal iinii juga seijalan teirhadap teiorii yang 
meinyatakan promosii meinjadii aktiifiitas yang meingiinformasiikan keileibiihan produk maupun meimbujuk (peirsuadiing) beirbagaii peimbeilii dalam 
beirseidiia meimbeilii produk teirseibut. Seihiingga mampu diipeiroleih keiiismpulan meingeinaii promosii pada bauran peimasaran meirupakan dalam 
meimpeiroleih tujuan komuniikasii deingan konsumein dan beirpeiran dalam meinyampaiikan iinformasii keipada konsumein akan manfaat dan 
keileibiihan suatu produk atau jasa darii peirusahaan [31].

Hal iinii juga seijalan teirhadap peineiliitiian seibeilumnya yang meinjeilaskan meingeinaii kualiitas peilayanan beirpeingaruh teirhadap miinat beilii [10]. 
Hasiil peineiliitiian laiinnya juga meineigaskan bahwa variiabeil promosii peinjualan beirpeingaruh siigniifiikan teirhadap miinat beilii [29]. Peirnyataan 
teirseibut juga diipeirkuat deingan hasiil peineiliitiian laiinnya yang meingatakan teirkaiit variiabeil promosii peinjualan teirdapat hubungan klasiifiikasii 
kuat teirhadap variiabeil miinat beilii [19]. Keimudiian peineiliitiian seibeilumnya meinjeilaskan juga meingeinaii peirseipsii harga meimiiliikii peingaruh 
teirhadap miinat beilii [39]. Hal iinii juga seijalan teirhadap hasiil peineiliitiian seibeilumnya yang meingatakan bahwasannya promosii peinjualan 
meimiiliikii peingaruh yang posiitiif teirhadap miinat beilii [17].

5. SIMPULAN

Beirdasarkan hasiil peingujiian yang diilakukan maka dapat diisiimpulkan bahwa  kualiitas peilayanan (X1), peirseipsii harga (X2), dan promosii 
peinjualan (X3) meimpunyaii peingaruh yang siigniifiikan teirhadap miinat beilii (Y). Hal iinii meinunjukkan bahwa Shopeiei Food dii Siidoarjo meimiiliikii 
kualiitas peilayanan baiik,  peilayanan yang diibeiriikan oleih Shopeiei Food seisuaii deingan harapan konsumein seihiingga meimbuat konsumein puas 
deingan hasiil peilayanan yang diidapatkan.  Kualiitas peilayanan yang diilakukan oleih Shopeiei Food meimbeiriikan buktii fiisiik, keiandalan, daya 
tanggap, jamiinan dan keipastiian, seirta eimpatii untuk meilakukan peimbeiliian pada Shopeiei Food seihiingga meiniingkatkan miinat beilii pada 
konsumein.

Beigiitu pula deingan  peirseipsii harga yang diibeiriikan oleih Shopeiei Food Siidoarjo, diimana  konsumein harga yang diibeiriikan oleih Shopeiei Food 
dapat beirsaiing deingan para kompeitiitornya, Shopeiei Food meinyeidiiakan kualiitas produk yang baiik deingan harga yang cukup teirjangkau 
seihiingga meinariik miinat konsumein untuk meilakukan peimbeiliian kareina kualiitas produk yang diidapatkan dii Shopeiei Food seibandiing deingan 
harga yang konsumein bayarkan. Pada promosii peinjualan, Shopeiei Food meimbuat promosii yang baiik seihiingga deingan ceipat meindatangkan 
konsumein. Beirbagaii jeiniis promosii peinjualan diilakukan seipeirtii peinggunaan voucheir diiskon, potongan harga, flash salei, dan promosii yang 
laiinnya. Dalam iinii seilaiin meimbeiriikan keimudahan keipada konsumein untuk meimpeirmudah meindapatkan suatu produk, namun Shopeiei Food 
Siidoarjo juga meinawarkan beirbagaii keiteirjangkauan harga.

UCAPAN TERIMA KASIH

Pujii dan syukur saya panjatkan keipada Allah SWT kareina atas karuniianya. Peinuliis dapat meinyeileisaiikan artiikeil iilmiiah iinii. Oleih kareina iitu 
peinuliis iingiin meingucapkan teiriima kasiih keipada piihak yang meindukung danmeimbeirii biimbiingan peinuliis seilama proseis peinyusunan artiikeil 
iilmiiah iinii antara laiin orang tua yang saya ciintaii, seikaliigus teiman teiman saya yang meimbeirii dukungan peinuh keipada peinuliis, seirta 
teiriimakasiih keipada reispondein khususnya peingguna Shopeiei Food Siidoarjo yang turut meimbantu dalam proseis peinyeileisaiian artiikeil iilmiiah 
iinii. Ucapan teiriima kasiih keipada seiluruh piihak-piihak yang meimbantu beirpatiisiipasii seihiingga artiikeil iinii dapat diiseileisaiikan deingan baiik.



