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Abstrak 

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh penawaran (X1) dan 

rekomendasi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). Metode penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Berdasarkan hasil penelitian 

(uji t), promosi penjualan (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) dengan nilai Thitung 19,098 > Ttabel 1,966 dan tingkat signifikansi 

0,000<0,05, karakteristik ( X2). ) nilai Thitung = 19,686 > T-Tabel 1,966 dengan 

tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Sedangkan promosi penjualan (X1) dan testimonial 

(X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), yaitu 

dengan nilai uji f Fhitung sebesar 228,619 > Ftabel 3,02 dan nilai probabilitas 0,000 < 

0,05 . Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi (X1) dan testimonial (X2) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

  

Kata Kunci: Promosi, Testimoni, Keputusan Pembelian 

 

Abstract 

The aim of the research is to determine the effect of offers (X1) and recommendations 

(X2) on purchasing decisions (Y). The research method used in this research is a 

quantitative method. Based on the research results (t test), sales promotions (X1) have 

a positive and significant effect on purchasing decisions (Y) with a T value of 19.098 

> T table 1.966 and a significance level of 0.000 <0.05, characteristics (X2). ) Tcount  
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= 19.686 > T-Table 1.966 with a significance level of 0.000 < 0.05. Meanwhile, sales 

promotions (X1) and testimonials (X2) have a positive and significant effect on 

purchasing decisions (Y), namely with an f test value Fcount of 228.619 > Ftable 3.02 

and a probability value of 0.000 < 0.05. The results of this research show that 

promotions (X1) and testimonials (X2) have a positive and significant effect on 

purchasing decisions (Y). 

 

Keywords: Promotion, Testimonial, Purchasing Decicions  

 

PENDAHULUAN 

Di era modern ini, sebagian besar orang telah terhubung melalui internet 

sebagai alat dalam berkomunikasi termasuk berbelanja. Hal ini membuat metode 

tradisional untuk mencari informasi dan bertransaksi menjadi usang. Proses jual beli 

yang dilakukan di pasar secara langsung kini berubah menjadi pasar elektronik. We Are 

Social melaporkan jumlah pengguna Internet di Indonesia meningkat hingga mencapai 

213 juta orang hingga Januari 2023. Jumlah tersebut setara dengan 77 % dari total 

penduduk Indonesia yang berjumlah 276,4 juta orang pada awal tahun 2023. Pengguna 

internet di Indonesia semakin meningkat setiap tahunnya dalam satu dekade terakhir. 

Jumlah pengguna internet tercatat bertambah 142,5 juta sejak Januari 2013 yang hanya 

berjumlah 70,5 juta pengguna (Cindy Mutia Annur, 2023). 

 Berdasarkan data Statista Market Insights, pada tahun 2022 pengguna E-

Commerce di Indonesia berjumlah 178,94 juta orang. Jumlah pengguna tersebut 

meningkat sebesar 12, 79% jika dibandingkan dengan tahun sebelumnya yang 

berjumlah 158,65 juta pengguna. Sebagian besar pengguna E-Commerce tersebut 

menggunakan Shopee sebagai sarana untuk berbelanja. Berdasarkan survei Populix 

pada Hari Belanja Online Nasional, Shoppe adalah E-Commerce dengan jumlah 

tertinggi yang digunakan untuk berbelanja online. Hal ini dapat dilihat melalui 

persentase pengguna di E-Commerce Shopee berdasarkan survei Populix (September  
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2022) saat Hari Belanja Online Nasional, dimana persentase shopee mencapai hingga 

90%. 

 Seiring berjalannya waktu E-Commerce berperan penting dalam meningkatkan 

inovasi baru untuk menarik pelanggan agar tetap berbelanja online. Salah satu faktor 

yang mempengaruhi besarnya pengguna Shopee adalah faktor promosi. Dimana  

shopee akan memberikan promosi di hari-hari besar, salah satunya adalah hari raya idul 

fitri. Harga produk akan lebih murah dibandingkan hari biasa, sehingga minat beli 

konsumen meningkat dan akan meningkatkan omset penjual. Putri A et al (2022) dalam 

sebuah penelitian memberikan hasil bahwa promosi dan testimoni berpengaruh 

terdahap jeputusan pembelian 

 Berdasarkan penjelasan di atas dapat diketahui bahwasanya promosi serta 

testimoni memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Promosi serta testimoni 

memiliki peran penting dalam memilih, meneliti, dan menentukan pilihan. Dimana 

promosi dan testimoni adalah acuan konsumen untuk mempertimbangkan fungsi dan 

kegunaan produk yang akan dibeli. Namun ada beberapa faktor yang membuat 

konsumen merasa kecewa dengan produk yang datang, dikarenakan produk yang 

datang tidak sesuai dengan yang diharapkan. Hal itu dapat disebabkan oleh beberapa 

faktor, salah satu diantarnya adalah karena minimnya ketelitian dalam melihat 

testimoni dari konsumen yang telah tersedia pada fitur penilaian produk.  

 

BAHAN DAN METODE 

Penelitian ini dilaksanakan pada mahasiswa pengguna E-Commerce Shopee di 

Kecamatan Medan Selayang. Adapun alasan memilih lokasi wilayah tersebut sebagai 

lokasi penelitian adalah karena aksesnya yang mudah dicapai sehingga penelitian dapat 

dilakukan dengan lancar. Penelitian ini dilakukan pada bulan Januari – Februari 2024. 

Adapun populasi dalam penelitian ini adalah Mahasiswa di Kecamatan Medan  
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Selayang sebanyak 10.022 orang. Dalam menentukan jumlah sampel dari populasi 

penelitian ini digunakan teknik slovin, yaitu dengan rumus sebagai berikut: 

 n = 
𝑁

𝑁 .𝑒2+1
 

Keterangan : 

E : Tingkat Kesalahan Pengambilan Sampel 

N : Jumlah Populasi Penelitian 

n : Jumlah Sampel 

 

 Dalam peneliti ini menggunakan tingkat kesalahan sebesar 5% atau (0,05), hal 

ini karena penelitian tidak mungkin hasilnya sempurna 100%. Semakin besar tingkat 

kesalahan maka akan semakin sedikit ukuran sampel. Adapun jumlah populasi yang 

digunakan adalah 10.022 orang, dengan perhitungan: 

 n = 
10022

10022.(0,05)2+1
 n = 

10022

10022.0,0025+1
 

 n = 
10022

25,055+1
 

 n = 
10022

26,055
 

 n = 385 

 Sugiyono (2018) berpendapat bahwa data kuantitatif adalah suatu metode 

penelitian yang didasarkan pada kepositifan (data konkrit), data penelitian berupa 

angka-angka yang diukur untuk memverifikasi perhitungan dengan menggunakan 

statistik dan berkaitan dengan masalah yang diteliti untuk menyimpulkan. Penelitian 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif yang pada hakikatnya 

merupakan suatu proses pengukuran, sehingga harus ada alat ukur yang baik. Alat ukur 

yang baik disebut instrumen penelitian. Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah: 
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1. Observasi, Sugiyono (2022) berpendapat bahwa observasi merupakan teknik 

pengumpulan data yang mempunyai karakteristik lebih akurat dibandingkan dengan 

teknik lainnya. Dalam penelitian ini observasi adalah teknik pengumpulan data 

melalui pengamatan dan pencatatan. 

2. Wawancara, Tujuan wawancara adalah komunikasi langsung dengan siswa yang 

menggunakan E-Commerce Shopee. Sugiyono (2022) berpendapat bahwa 

wawancara adalah pertemuan antara dua orang untuk bertukar pikiran dan informasi 

melalui tanya jawab untuk memberi makna pada suatu topik tertentu. 

3. Kuesioner, Sugiyono (2022) berpendapat bahwa kuesioner (Kuesioner) adalah suatu 

teknik pengumpulan data dimana responden diberikan serangkaian pertanyaan atau 

pernyataan tertulis. Dalam penyelidikan penelitian yang dilakukan digunakan 

kuesioner tertutup yang tercermin dari cara menjawabnya. Metode pengukuran 

penelitian ini adalah skala likert. Sugiyono (2022) menyatakan skala Likert adalah 

skala yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau 

sekelompok orang terhadap suatu fenomena sosial. Variabel yang diukur dan 

dijelaskan dengan menggunakan skala likert menjadi variabel indikator. 

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No. Jenis Kelamin Jumlah (Orang) Persentase (%) 

1. Perempuan 289 75,1 % 

2. Laki-laki 96 24,9 % 

 Total 385 100% 

Sumber : Hasil  Olah Data Penelitian Tahun 2024 
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 Berdasarkan hasil dari tabel 4.1 dapat dilihat bahwasanya konsumen yang 

pernah menggunakan Shopee didominasikan oleh jenis kelamin perempuan sebanyak 

289 orang (75,1%). 

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

No. Usia (Tahun) Jumlah (Orang) Persentase 

1 17-20 tahun 195 50,6 % 

2. 21-30 tahun 185 48,1 % 

3. 31-40 tahun 2 0,5 % 

4. 41-50 tahun 3 0,8 % 

 
Total 385 100 % 

Sumber : Hasil  Olah Data Penelitian Tahun 2024 

 Berdasarkan hasil dari tabel 4.2dapat dilihat bahwasanya konsumen yang 

pernah menggunakan Shopee didominasikan oleh mahasiswa dengan usia 17-20 tahun 

dengan jumlah 195 orang (50,6%). 

Tabel 4.3 Karakteristik Responden 

No. Asal Universitas Jumlah (Orang) Persentase 

1. Universitas Quality 84 21,8 % 

2. Universitas Katolik Santo 

Thomas 

148 38,4 % 

3. Uniersitas Methodis Indonesia 99 25,7 % 

4. Stikes Santa Elisabeth 54 14 % 

 Total 385 100 % 

Sumber : Hasil  Olah Data Penelitian Tahun 2024 
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Berdasarkan tabel 4.3 dapat dilihat bahwasanya konsumen yang menggunakan Shopee 

didominasikan oleh mahasiswa dari Universitas Katolik Santo Thomas. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini dilakukan dengan memilih 2 variabel independen yaitu iklan (X1) 

dan testimonial (X2) serta variabel dependen yaitu keputusan pembelian (Y).1. 

Pengaruh Kampanye Terhadap Keputusan PembelianBerdasarkan hasil penelitian 

disimpulkan bahwa variabel promosi (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini terlihat dari hasil uji parsial (uji t) dimana Thitung = 

19,098 > Ttabel = 1,966 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05.2. Pengaruh 

Rekomendasi Terhadap Keputusan Pembelian Berdasarkan hasil penelitian 

disimpulkan bahwa variabel rekomendasi (X2) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini terlihat dari hasil uji parsial (uji t) dimana 

Thitung = 19,686 > Ttabel 1,966 dan taraf signifikansi 0,000 < 0,05.3.  

Pengaruh Promosi dan Deskripsi Terhadap Keputusan Pembelian Berdasarkan 

hasil penelitian diketahui bahwa variabel Promosi (X1) dan Karakteristik (X2) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) secara 

bersamaan. Untuk uji F diperoleh nilai Fhitung sebesar 228,619 > Ftabel 3,02 dan nilai 

probabilitas 0,000 < 0,05 yang berarti Ho ditolak. Artinya semakin baik dan kuat 

konsep periklanan dan testimonialnya, maka semakin besar pula kemungkinan 

konsumen melakukan keputusan pembelian melalui e-commerce Shopee.  

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dipaparkan 

sebelumnya mengenai pengaruh promosi penjualan dan testimonial terhadap keputusan 

pembelian di e-commerce shopee (studi kasus: pelajar di wilayah Medan Selayang)  
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dengan jumlah sampel sebanyak 385 orang, maka ditarik kesimpulan sebagai berikut 

keluar : Pertama, Promosi (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) Toko online shopee (studi kasus : pelajar di kecamatan Medan 

Selayang). Artinya semakin baik dan kuat konsep periklanan yang ditampilkan maka 

semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian.  

Kedua karakteristik (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian e-commerce Shopee (Y) (Studi Kasus: Pelajar di Kecamatan 

Medan Selayang). Artinya semakin baik dan tinggi jumlah rekomendasi maka semakin 

tinggi pula tingkat keputusan pembelian. Tiga penawaran (X1) dan rekomendasi (X2) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian e-commerce Shopee 

(Studi Kasus: Pelajar di Kecamatan Medan Selayang). Artinya semakin baik iklan dan 

testimoni maka semakin tinggi tingkat keputusan pembelian. 
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