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Abstract 

This study aims to analyze the influence of Shopee's double-date discount, free shipping, and 

paylater features on the shopping interest of students at Muhammadiyah University of Surakar-

ta. The method used was a quantitative survey, where data was collected through question-

naires distributed to 102 active students. The results showed that these three factors significant-

ly influence student shopping interest, with double-date discounts having the greatest influence, 

followed by free shipping and paylater. These findings provide important insights for e-

commerce marketing strategies in attracting the student consumer segment. 
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1. PENDAHULUAN 

Kemajuan teknologi digital dalam beberapa tahun terakhir telah memicu transformasi 

besar dalam cara konsumen berinteraksi dengan pasar, khususnya dalam ranah perdagangan 

elektronik (e-commerce). Perubahan ini terlihat dari semakin bergesernya preferensi kon-

sumen dari transaksi konvensional menuju aktivitas belanja secara online. Salah satu faktor 

pendorong utama fenomena ini adalah kemudahan akses terhadap jaringan internet yang kini 

dapat dijangkau oleh hampir seluruh lapisan masyarakat, baik di kota besar maupun daerah 

terpencil. Selain itu, meningkatnya penggunaan perangkat smartphone juga turut memper-

cepat pertumbuhan transaksi digital, karena konsumen dapat dengan mudah mengakses 

berbagai platform belanja online kapan saja dan di mana saja. Kombinasi antara kecanggihan 

teknologi, kepraktisan, dan efisiensi waktu menjadi alasan utama mengapa e-commerce se-

makin diminati di Indonesia. Berdasarkan laporan We Are Social dan Hootsuite (2024), 

jumlah pengguna internet di Indonesia telah melampaui angka 212 juta, menjadikan negara ini 

sebagai salah satu pasar digital terbesar di dunia. Sebagian besar pengguna tersebut me-

manfaatkan koneksi internet tidak hanya untuk berkomunikasi atau mencari informasi, tetapi 

juga untuk melakukan berbagai aktivitas transaksi, termasuk berbelanja secara online. Fe-

nomena ini menunjukkan bahwa internet telah menjadi sarana utama dalam mendukung gaya 

hidup digital masyarakat Indonesia, khususnya dalam hal memenuhi kebutuhan konsumsi me-

lalui platform e-commerce. 

Shopee sebagai salah satu e-commerce terbesar di Asia Tenggara telah menjadi pilihan 

utama masyarakat Indonesia, termasuk kalangan mahasiswa. Hal ini tak lepas dari strategi 

pemasaran Shopee yang agresif dan inovatif dalam menarik perhatian konsumen, seperti 

promosi diskon pada tanggal-tanggal kembar (11.11, 12.12), gratis ongkos kirim, serta 

penyediaan fitur paylater. Fitur-fitur ini mendorong pengalaman berbelanja yang praktis dan 

ekonomis, yang sangat diminati oleh mahasiswa dengan daya beli terbatas. 

Perilaku konsumsi mahasiswa sebagai bagian dari generasi muda umumnya bersifat 

dinamis dan mudah dipengaruhi oleh tren yang sedang berkembang. Di lingkungan Universi-

tas Muhammadiyah Surakarta, sebagian besar mahasiswa aktif diketahui merupakan 
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pengguna m platform e-commerce Shopee. Salah satu faktor yang menarik perhatian mereka 

adalah adanya promo diskon saat event tanggal kembar, yang menjadi daya tarik tersendiri ka-

rena menawarkan harga produk yang lebih rendah dibandingkan dengan hari-hari biasa. Fe-

nomena ini menunjukkan bahwa potongan harga yang signifikan dapat memengaruhi prefer-

ensi dan keputusan belanja mahasiswa. Berdasarkan hasil penelitian Amanda et al. 

Diskon  Tanggal  Kembar 

Platform e-commerce kerap menerapkan strategi promosi yang disebut sebagai diskon 

tanggal kembar, yaitu memberikan potongan harga atau penawaran khusus pada hari-hari 

dengan angka kembar antara tanggal dan bulan, seperti “1.1”, “2.2”, “3.3”, dan seterusnya 

(Eka Putri & Ambardi, 2023). Tanggal kembar pada awalnya berasal dari festival yang ada di 

Tiongkok, festival tersebut dinamakan Singles Day Sale dan sudah ada dari tahun  2009 (Sun 

& Creech, 2019 : 234). Promosi penjualan merupakan elemen krusial dalam strategi pemasa-

ran yang mencakup berbagai bentuk insentif jangka pendek. Tujuannya adalah untuk men-

dorong konsumen agar segera melakukan pembelian produk atau jasa (Keller & Kotler, 2016 : 

234). 
Diskon tanggal kembar merupakan bentuk promosi yang diberikan pada hari-hari 

dengan angka kembar dalam kalender, seperti 1 Januari (1.1), 2 Februari (2.2), dan se-

terusnya. Jenis diskon ini sering dimanfaatkan oleh toko fisik, restoran, maupun platform bel-

anja online sebagai strategi untuk menarik minat konsumen. Bentuk penawaran yang diberi-

kan bisa beragam, mulai dari potongan harga langsung, cashback, hingga promo menarik 

lainnya yang hanya berlaku pada tanggal-tanggal tersebut (Pakpahan et al., 2024). 

Gratis Ongkos Kirim 

Gratis ongkir merupakan bentuk pendekatan persuasif langsung yang memanfaatkan 

berbagai insentif yang dapat diatur untuk mendorong pembelian produk secara cepat atau 

meningkatkan kuantitas pembelian oleh pelanggan (Tjiptono, 2018). Gratis ongkir merupakan 

layanan di mana seluruh biaya pengiriman barang atau jasa ditanggung oleh penjual atau 

penyedia, sehingga konsumen tidak dikenakan biaya tambahan untuk proses pengiriman ter-

sebut (V. N. Sari dan Nugroho, 2019). Strategi ini termasuk dalam bentuk promosi penjualan 

yang bertujuan untuk mendorong minat beli konsumen dengan cara menghilangkan biaya 

pengiriman yang biasanya menjadi beban tambahan (Saputri et al). Adanya pemberian gratis 

ongkir dalam melakukan pengiriman barang sangat menarik perhatian pembeli. Jadi, pembeli 

dapat menunggu kapan saja online  shop langganan mereka akan memberikan promo gratis 

ongkir.  

Salah satu tujuan dari fitur gratis ongkos kirim mendapatkan pelanggan baru dan produk 

cepat terjual habis. Namun sebagai penjual harus tetap mempertimbangkan beberapa hal, agar 

tidak rugi. Oleh karena itu, penting bagi penjual untuk mengetahui manfaat dan arti gratis 

ongkos kirim bagi konsumen maupun pebisnis (Razali et al., 2022). Promo gratis ongkir dapat 

mendorong seseorang untuk langsung mempertimbangkan dan memutuskan untuk membeli 

suatu produk. Keputusan pembelian sendiri merupakan hasil akhir dari proses pertimbangan 

konsumen dalam memilih barang atau jasa. Tindakan ini mencerminkan sejauh mana efektivi-

tas strategi pemasaran yang dilakukan oleh pelaku usaha dalam menarik minat konsumen 

(Alfiah et al., 2023). 

PayLater  

Paylater adalah layanan pinjaman digital yang tidak memerlukan kartu kredit. 

Memungkinkan pengguna untuk menunda pembayaran transaksi, baik secara penuh dengan 

dibayar sekaligus maupun melalui cicilan (Novendra & Aulianisa, 2020). Paylater merupakan 

metode pembayaran yang mirip dengan kartu kredit. Namun, yang membedakannya adalah 

besaran dana yang tersedia pada layanan paylater umumnya lebih kecil dibandingkan dengan 

kartu kredit. Sistem kerja paylater melibatkan kerja sama antara penyedia layanan, perus-

ahaan pelaksana, dan institusi keuangan yang menyediakan dana bagi pengguna untuk 
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melakukan pembayaran secara cicilan. Untuk dapat menggunakan layanan ini, pengguna per-

lu melakukan pendaftaran terlebih dahulu dengan menyertakan data pribadi, foto diri, serta 

identitas resmi (Avianti & Triyono, 2021).  

 Paylater merupakan jenis pinjaman jangka pendek, yang memungkinkan penggunanya 

untuk melakukan pembelian dan pembayaran melalui cicilan (Elsayed et al., 2022). Layanan 

paylater dikembangkan oleh perusahaan financial technology (fintech), yang kemudian berko-

laborasi dengan platform e-commerce untuk menghadirkan fasilitas tersebut. Traveloka men-

jadi e-commerce pertama di Indonesia yang memperkenalkan layanan paylater dengan beker-

ja sama dengan perusahaan fintech. Paylater memiliki kesamaan dengan kartu kredit hanya 

saja proses pendaftaran paylater tergolong lebih mudah dibandingkan dengan kartu kredit. 

Minat Belanja 

Minat belanja adalah salah satu elemen dari perilaku yang mencerminkan sikap 

seseorang dalam melakukan konsumsi (Khan et al., 2020). Minat belanja adalah ketertarikan 

konsumen dengan suatu produk sehingga mencari informasi mengenai produk tersebut 

(Schiffman & Kanuk, 2004). Menurut Rizki & Yasin (2014) kondisi keuangan seseorang 

seringkali berlawanan dengan minat yang dimiliki oleh seseorang. Menurut Hidayati. dkk 

(2013), minat belanja muncul sebagai hasil dari proses pembelajaran dan pemikiran yang 

membentuk persepsi seseorang. Minat belanja dapat meliputi berbagai jenis produk, seperti 

kebutuhan pokok, pakaian, perangkat elektronik, hingga barang mewah. Ketertarikan untuk 

berbelanja ini biasanya dipengaruhi oleh sejumlah factor seperti, kebutuhan individu, keingi-

nan pribadi, tren yang sedang berkembang di pasar, serta aspek psikologis (Murwatiningsih & 

Nulufi, 2015). 

Minat belanja tidak hanya terbatas pada keinginan semata, tetapi juga mencakup 

langkah konkret dari konsumen, seperti mencari informasi, menilai pilihan, hingga melakukan 

pembelian terhadap produk atau jasa yang diminati juga mencakup proses penelusuran 

informasi, perbandingan aspek, dan juga pertimbangan faktor-faktor ekonomi dan psikologis 

sebelum keputusan pembelian akhir dibuat oleh konsumen. Secara umum, minat beli diten-

tukan oleh berbagai faktor, antara lain tingkat kepercayaan pengguna, pengalaman dalam ber-

belanja, serta mutu atau kualitas produk yang ditawarkan (Parhuspin & Nurul, 2020). Menurut 

Swastha dan Irawan ((2005) faktor-faktor yang memengaruhi minat belanja berkaitan erat 

dengan emosi, ketika seseorang merasa senang dan puas saat melakukan pembelian barang 

atau jasa, hal tersebut dapat meningkatkan minat belanja, Sebaliknya, pengalaman yang men-

gecewakan atau kegagalan dalam proses pembelian cenderung mengurangi atau bahkan 

menghilangkan minat beli tersebut. 

Kerangka Pemikiran 

 

 
     

 

 

 

 

Sumber:  Data diolah  penulis 

Gambar 1  Kerangka Pemikiran 

 

Hipotesis 

Pengaruh diskon tanggal kembar (X1)  terhadap minat belanja 

Diskon pada tanggal kembar merupakan salah satu bentuk strategi promosi yang mena-

warkan potongan harga khusus pada tanggal-tanggal tertentu seperti 11.11, 12.12, dan se-

jenisnya. Strategi ini terbukti mampu mendorong peningkatan minat beli konsumen karena 

Diskon Tanggal  

kembar 
Gratis Ongkos 

Kirim 

PayLater 

Minat 

Belanja 
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memberikan penawaran harga yang menarik serta menciptakan rasa urgensi untuk segera ber-

belanja. 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Putri Amalia (2023) terkait pengaruh diskon 

tanggal kembar dan gratis ongkir Shopee terhadap perilaku konsumtif mahasiswa Ekonomi Is-

lam UII, ditemukan bahwa diskon pada tanggal kembar memiliki dampak signifikan terhadap 

perilaku konsumtif, ditunjukkan oleh nilai signifikansi di bawah 0,05 dan nilai t-hitung yang 

melebihi t-tabel. Hasil serupa juga ditemukan dalam studi oleh Mohamad Hafizh Enriza dan 

Angga Sanita Putra (2023), yang menunjukkan bahwa event tanggal kembar secara signifikan 

mempengaruhi minat beli konsumen di Shopee, dengan nilai signifikansi 0,000 serta hub-

ungan korelasi yang positif dan kuat. 

H1 : Diskon Tanggal Kembar berpengaruh positif terhadap minat belanja  

 

Pengaruh Gratis Ongkos Kirim (X2) terhadap minat belanja 

 Gratis ongkos kirim atau bebas biaya pengiriman adalah salah satu bentuk strategi pro-

mosi yang umum diterapkan oleh platform e-commerce seperti Shopee guna menarik per-

hatian dan minat beli konsumen. Promosi ini menghapus salah satu kendala utama dalam bel-

anja online, yakni biaya pengiriman tambahan, sehingga mendorong konsumen untuk lebih 

tertarik melakukan pembelian. 

Menurut Auli et al. (2021), bebas ongkos kirim memberikan pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian karena menghapus biaya pengiriman yang sering dianggap cukup besar 

dalam keseluruhan pengeluaran. Promosi ini juga memberikan efek psikologis yang men-

dorong konsumen untuk segera melakukan transaksi dan cenderung meningkatkan intensitas 

pembelian. Adajuga penelitian yang dilakukan Asra (2019) bahwa gratis ongkos kirim secara 

positif dan signifikan mempengaruhi keputusan pemeblian generasi Z di e-commerce. 

H2 : Gratis Ongkos Kirim berpengaruh positif terhadap minat belanja 

 

Pengaruh Paylater (X3) terhadap minat belanja 

Paylater merupakan metode pembayaran dengan konsep "Beli Sekarang, Bayar 

Kemudian yang memungkinkan pengguna melakukan pembelian secara cicilan tanpa perlu 

menggunakan kartu kredit. Fitur ini dikembangkan oleh perusahaan fintech dan telah banyak 

digunakan oleh berbagai platform e-commerce seperti Shopee, Tokopedia, dan lainnya.

 Dalam penelitian yang dilakukan oleh Purnama Ramadani Silalahi, Gibral Nauval 

Althariq, Alimuddin Pohan, Agung Wibowo, Ihsan Ramadi Wijaya menunjukkan bahwa sis-

tem paylater berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat belanja konsumen pengguna 

gojek begitu juga penelitian yang dilakukan oleh Putri Amalia (2023) mengungkapkan bah-

wa penggunaan metode pembayaran Paylater mampu mendorong peningkatan minat bel-

anja. 

H3 : Paylater berpengaruh positif terhadap minat belanja 

 

2.  METODE PENELITIAN  

Pada penelitian ini jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif, metode 

kuantitatif bertujuan untuk menguji hubungan antara variabel secara statistik dan 

menghasilkan data numerik yang dapat dianalisis secara objektif. Penelitian kuantitatif 

memungkinkan pengumpulan data dari banyak responden dengan menggunakan instrumen 

yang terstruktur, seperti kuesioner berskala Likert, sehingga temuan yang diperoleh dapat 

digeneralisasikan ke populasi yang lebih luas. 

Populasi   

Populasi  dalam penelitian ini adalah mahasiswa  aktif  Universitas Muhammadiyah 

Surakarta. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode non-

probability sampling dengan pendekatan purposive sampling. Non-probability sampling 
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merupakan metode penentuan sampel yang didasarkan pada karakteristik atau kriteria ter-

tentu, sehingga sampel yang dipilih benar-benar relevan dan sesuai dengan tujuan dari 

penelitian. 

Pengukuran Variabel 

Tabel  1  Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel 

Variabel Definisi Indikator 

Diskon Tanggal Kembar Diskon pada tanggal-tanggal 

kembar merupakan bentuk 

promosi yang dilakukan oleh 

Shopee pada hari-hari spesial 

dengan pola angka yang sa-

ma, seperti 9.9, 10.10, 11.11, 

dan 12.12. 

1.  Disko 

2. Kupon 

3. Waktu Promo 

(Eka Putri &Ambardi, 

2023) 

Gratis  Ongkos  Kirim Gratis ongkos kirim merupakan salah 

satu bentuk promosi berupa pem-

bebasan biaya pengiriman yang 

diberikan kepada konsumen saat 

melakukan transaksi. 

1. Memberikan 

Perhatian 

2. Mempunyai Daya 

Tarik 

3.  Menaikkan 

Keinginan 

Membeli 

(Amalia&Wibowo, 

2019) 

PayLater Paylater merupakan fitur yang 

memungkinkan konsumen untuk 

membeli barang terlebih dahulu dan 

melakukan pembayaran di kemudian 

hari, baik secara cicilan maupun 

pembayaran yang ditunda.  

1. Kemudahan 

2. Efektivitas 

3. Pencegahan Pen-

ipuan  

(Wulandari & 

Subandiyo, 2022) 

Minat Belanja Minat Belanja merupakan dorongan 

atau keinginan konsumen untuk 

membeli suatu produk.  

1. Minat Preferen-

sional 

2. Minat Referen-

sional 

3. Minat  

Transaksional 

(Isyanto, 2020) 

 

3.   Hasil dan  Pembahasan 

Dalam penelitian ini, data diperoleh dari 102 mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Surakarta (UMS) yang secara aktif menggunakan platform Shopee untuk berbelanja secara 

online. Responden dipilih dengan kriteria sebagai pengguna Shopee yang aktif, sehingga 

dianggap familiar dan memanfaatkan berbagai promosi seperti diskon tanggal kembar, gra-

tis ongkos kirim, serta fitur PayLater saat melakukan pembelian. Responden penelitian ini 

merupakan pengguna Shopee yang secara rutin menggunakan berbagai fitur promosi yang 

disediakan, sehingga mereka dapat memberikan data yang akurat dan relevan. 

Uji Validitas 

Hasil dari uji validitas dapat dilihat pada tabel 2 beserta penjelasannya berikut ini. 
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Tabel 2 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 

Diskon Tanggal Kembar X1.1 

X1.2 

X1.3 

X1.4 

X1.5 

X1.6 

0,928 

0,909 

0,896 

0,912 

0,764 

0,692 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Gratis Ongkos Kirim X2.1 

X2.2 

X2.3 

X2.4 

X2.5 

X2.6 

0,928 

0,910 

0,917 

0,874 

0,760 

0,696 

 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

 

PayLater X3.1 

X3.2 

X3.3 

X3.4 

X3.5 

X3.6 

0,851 

0,897 

0,878 

0,827 

0,839 

0,628 

 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Minat Belanja Y1.1 

Y1.2 

Y1.3 

Y1.4 

Y1.5 

Y1.6 

0,878 

0,915 

0,910 

0,707 

0,925 

0,917 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

0,195 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Sumber : Data Primer diolah penulis, 2025 

Pada tabel.2 menunjukkan hasil uji validitas yang dilakukan terhadap seluruh item pernyataan pada variabel Gratis 

Ongkos Kirim, PayLater, dan Minat Belanja, diperoleh bahwa semua item memiliki nilai r hitung lebih besar dari r 

tabel (0,195). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pernyataan pada kuesioner 

dinyatakan valid. 

 

Uji Reliabilitas 

Hasil dari uji reliabilitas dapat dilihat pada tabel 3 beserta penjelasannya berikut  

Tabel 3 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 

Cronbach’s 

Alpha Keterangan 

Diskon Tanggal Kembar 0,924 Reliabel 

Gratis Ongkos Kirim 0,922 Reliabel 

Paylater 0,903 Reliabel 

Minat Belanja 0,939 Reliabel 

          Sumber : Data Primer diolah penulis, 2025 

 

Pada tabel 3 menunjukkan hasil uji reliabilitas dengan Cronbach’s Alpha menunjukkan 

bahwa semua variabel penelitian, yaitu Diskon Tanggal Kembar (0,924), Gratis Ongkos 
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Kirim (0,922), Paylater (0,903), dan Minat Belanja (0,939) memperoleh nilai lebih dari 

0,5 Dengan demikian, seluruh instrumen penelitian dapat dinyatakan reliabel, sehingga 

kuesioner yang digunakan layak dan konsisten dalam mengukur variabel-

variabel penelitian. 

 

Uji Normalitas 

Hasil uji normalitas dengan menggunakan one-sample Kolmogorov-Smirnov pada  

table IV.4 berikut ini. 

Tabel 4 

 Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

Sumber: Data 

primer diolah 

penulis, 2025. 

 

Pada tabel IV.4 menunjukkan hasil uji normalitas yang dilakukan dengan metode One-

Sample Kolmogorov-Smirnov, diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,052. Karena nilai 

tersebut lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa data penelitian memenuhi 

asumsi normalitas, atau dengan kata lain data terdistribusi normal. 

 

Uji Multikoleniaritas 

Hasil dari uji multikolinearitas dapat dilihat pada tabel.5. 

Tabel.5 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance 

       

VIF Keterangan 

Diskon Tanggal Kembar 0,242 4,134 

Tidak Terjadi Multikolineari-

tas 

Gratis Ongkos Kirim  0,241 4,148 

Tidak Terjadi Multikolineari-

tas 

PayLater 0,993 1,007 

Tidak Terjadi Multikolineari-

tas 

Sumber: Data primer diolah penulis, 2025. 

 

Pada tabel IV.5 menunjukkan variabel X1 (diskon tanggal kembar), X2 (gratis ongkos 

kirim), dan X3 paylater memiliki nilai tolerance > 0.10 dan nilai VIF < 10 maka dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat multikolinearitas antar variabel independent dalam 

model regresi. 

 

Uji Heterokedastisitas 

Hasil Uji heterokedastisitas dengan menggunakan uji spearman rho dapat dilihat pada 

tabel IV.6. 

Tabel.6 

Hasil uji heterokedastisitas 

Variabel Sig. Keterangan 

diskon tanggal 

kembar 0,690 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Keterangan Unstandardized Residual 

Kolmogrov-Smirnov 

Z 0,088 

Asymp. Sig. (2-tailed) 0,052 
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gratis ongkos kirim 0,477 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Paylater 0,837 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 

Sumber : data diolah penulis, 2025 

Pada table 6 menunjukan hasil outputs SPSS diatas menunjukkan bahwa nilai signifi-

kasi setiap variabel > 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi tersebut 

tidak terdapat gejala heteroskedastisitas atau data telah lolos uji heteroskedastisitas. 

 

Uji Analisis Regresi Linear Berganda 
Hasil uji regresi linear berganda dapat dilihat pada tabel 7. 

Tabel.7 
Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

 

Variabel Koefisien t Hitung Signifikasi t Uraian  

Konstanta 2.424     

Diskon Tanggal 

kembar 

0.277 2.861 0.005 H1 Diterima  

Variabel Koefisien t Hitung Signifikasi t Uraian  

Gratis Ongkos Ki-

rim 

0.580 6.007 0.000 H2 Diterima  

Paylater 0.005 0.84 0.933 H3 Ditolak  

F Hitung   102.144   

R Square   0.758   

Adj R   0.751   

Sig. F   0.000   

  Sumber : data diolah penulis,2025 

 Pada Tabel IV.7 menunjukkan hasil variabel diskon tanggal kembar dan gratis ongkos 

kirim berpengaruh positif signifikan terhadap variabel dependen karena nilai signifikan-

si masing-masing 0,005 dan 0,000 (di bawah 0,05), gratis ongkos kirim punya pengaruh 

lebih kuat (Beta = 0,608) dibanding diskon tanggal kembar (Beta = 0,289), variabel 

paylater tidak signifikan (p = 0,933), jadi tidak berpengaruh pada model ini dan 

hipotesis terkait ditolak, model secara keseluruhan signifikan (Sig. F = 0,000) dengan 

nilai R Square 0,758 yang menjelaskan 75,8% variasi variabel dependen. 

 

Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan beberapa tahapan sebagai 

berikut: 

Uji Koefisien Determinasi (𝑅2) 

Hasil dari uji koefisien determinasi (𝑅2) dapat dilihat pada tabel 8. 

       Tabel 8 

Hasil Koefisien Determinasi R
2
 

Model  R 

Adjusted R 

Square 
Std. Eror of the 

Estimate 

1 0,871 0,758 3.640 

Sumber : Data dioleh penulis, 2025 

 

 

 

Uji Simultan (Uji F) 
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Hasil uji F dapat dilihat pada tabel 9. 

Tabel 9 

Hasil Uji F 

 

 

Sumber : Data dioleh penulis,2025 

Pada tabel 9 menunjukkan bahwa promosi diskon tanggal kembar dan gratis ongkos 

kirim berpengaruh positif signifikan ke minat belanja karena nilai signifikansi masing-

masing 0,005 dan 0,000 (<0,05), variabel paylater tidak signifikan (p=0,933), berarti 

tidak berdampak pada minat belanja dalam model ini, koefisien terbesar ada pada gratis 

ongkos kirim (0,580), artinya promosi ini punya pengaruh paling kuat, nilai F hitung 

102,414 dengan signifikansi 0,000 menunjukkan model regresi ini secara keseluruhan 

sangat signifikan, R Square sebesar 0,758 menandakan 75,8% variasi minat belanja 

dapat dijelaskan oleh ketiga variabel ini. 

 

Uji Persial (Uji t) 

Hasil uji parsial (uji t) dapat dilihat pada tabel 10 

 Tabel 10 

Hasil Uji t 

Coefficients 

  

Understandard-

ized Standardized 

  Model B Std.Eror Beta T Sig. 

1 (Constant) 2.424 1.447 

 

1.675 

.09

7 

 

diskon tanggal kembar .277 .097 .289 2.861 

.00

5 

       

 

gratis ongkos kirim .580 .096 .608 6.007 

.00

0 

 

Paylater .005 .057 .004 .084 

.93

3 

Sumber : Data diolah penulis, 2025 

 

Pada Tabel 10 menunjukkan bahwa diskon tanggal kembar dan gratis ongkos kirim 

sama-sama berpengaruh positif dan signifikan ke variabel dependen, gratis ongkos 

kirim punya pengaruh lebih besar (Beta 0,608) dibanding diskon tanggal kembar (Beta 

0,289)., nilai signifikansi untuk diskon (0,005) dan gratis ongkos kirim (0,000) 

keduanya di bawah 0,01, artinya hasil ini sangat signifikan secara statistik, konstanta 

   

ANOVA 

      

 

Model 

Sum of 

Square Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 4.070.888 3 1.356.963 102.414 .000b 

 

Residual 1.298.484 98 

   

 

Total 5.369.373 101 
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menunjukkan nilai tangkapan awal model sebesar 2,424, tapi tidak signifikan (p = 

0,097). 

 

Pengaruh Diskon Tanggal Kembar terhadap minat belanja 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa promo diskon pada momen 

tanggal kembar berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat belanja mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Surakarta. Artinya, semakin tinggi dan menarik potongan 

harga yang ditawarkan saat periode tanggal kembar, maka semakin besar pula ke-

cenderungan mahasiswa untuk melakukan pembelian di platform Shopee. 

Promo diskon tanggal kembar merupakan salah satu strategi pemasaran yang 

memanfaatkan momentum khusus untuk menarik konsumen melalui penawaran harga 

yang lebih rendah. Bagi mahasiswa yang umumnya memiliki keterbatasan keuangan, 

potongan harga ini menjadi dorongan yang cukup kuat dalam meningkatkan daya beli 

mereka. Potongan harga yang jelas dan cukup besar mampu menurunkan persepsi 

biaya maupun risiko dalam melakukan pembelian, sehingga mendorong mahasiswa 

untuk segera memanfaatkan penawaran tersebut. 

Pengaruh gratis ongkos kirim terhadap minat belanja  

Hasil penelitian memperlihatkan bahwa variabel gratis ongkos kirim ber-

pengaruh positif dan signifikan terhadap minat belanja mahasiswa Universitas Mu-

hammadiyah Surakarta di platform Shopee. Hal ini menunjukkan bahwa semakin ser-

ing promo gratis ongkir ditawarkan dan semakin jelas ketentuannya, maka semakin 

tinggi pula kecenderungan mahasiswa untuk melakukan pembelian. Bagi mahasiswa 

yang umumnya memiliki keterbatasan keuangan, adanya program bebas ongkos kirim 

dianggap memberikan manfaat nyata karena dapat mengurangi total biaya yang harus 

mereka tanggung dalam bertransaksi. 

Pengaruh paylater terhadap minat belanja 

Hasil penelitian ini mengindikasikan bahwa variabel metode pembayaran Sho-

pee PayLater tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat belanja maha-

siswa Universitas Muhammadiyah Surakarta. Dengan kata lain, keberadaan layanan 

PayLater yang memberikan kesempatan kepada konsumen untuk membeli produk ter-

lebih dahulu dan melunasinya di kemudian hari, belum mampu menjadi faktor penentu 

dalam mendorong mahasiswa melakukan pembelian di Shopee. 

 

4. KESIMPULAN  

a. Diskon tanggal kembar berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat belanja 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Surakarta. 

b. Gratis ongkos kirim juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

belanja mahasiswa Universitas Muhammadiyah Surakarta. 

c. PayLater tidak berpengaruh signifikan terhadap minat belanja mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Surakarta. 
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