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Abstract

Purpose: This study aims to examine the influence of discounts and
free shipping promotions on consumer purchase decisions on the
Lazada e-commerce platform. This research uses a quantitative
approach with a survey method, involving 155 respondents who are
Lazada users in Tawangsari District.

Research methodology: Data was collected using a Likert-scale
guestionnaire, and data analysis was performed using SmartPLS
software.

Results: The results show that discounts have a positive and
significant effect on purchase decisions with a coefficient of 0.486
and a p-value of 0.000. Free shipping promotions also have a
significant effect, with a coefficient of 0.349 and a p-value of 0.007.
Conclusions: Discount offerings have a direct impact on increasing
consumers' purchase intentions on the Lazada platform. Consumers
are more inclined to utilize discount promotions, as they perceive a
higher value relative to the cost incurred, which subsequently leads to
an increase in purchase frequency. In addition, free shipping
promotions significantly influence consumer purchasing decisions.
The removal of shipping fees is perceived as a benefit, encouraging
consumers to complete transactions without additional hesitation.
Overall, both discount promotions and free shipping offers serve as
effective marketing strategies in enhancing consumer purchasing
decisions on Lazada's e-commerce platform. These strategies provide
the company with a competitive advantage in attracting and retaining
consumers within the digital marketplace.

Limitations: This study is limited by several factors. First, the sample
is confined to Lazada users in the Tawangsari District, which may
restrict the generalizability of the findings to other regions.
Contribution: In conclusion, discount and free shipping strategies
are important factors that encourage consumers to make purchases on
Lazada. This study provides valuable insights for e-commerce
managers to optimize their promotional strategies to attract more
consumers.
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1. Pendahuluan

Perubahan teknologi menjadi era digital seperti saat ini menjadi perkembangan besar pada kehidupan.
Contoh perubahan yang spesifik dan signifikan adalah perkembangan digital dan teknologi. Faktor yang
terlihat pada kemajuan teknologi merupakan adanya berbagai platform e-commerce dan memberikan
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beragam pilihan produk secara daring, maka konsumen hanya melakukan pembelian tanpa harus datang
ke offline store. E-commerce ialah kegiatan jual beli produk atau layanan yang dilakukan secara online
dengan akses internet, dan tujuan mendapatkan atau memproses pesanan (Feriyanto et al., 2024).
Produk atau layanan bisa di order secara daring, meskipun proses pembayaran dan pengiriman tidak
harus dilakukan secara daring. Lazada ialah platform e-commerce yang sering diminati oleh konsumen
karna selalu menghadirkan fitur-fitur inovatif dan unik di setiap kesempatan.

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Nasution and Kurniawati (2022) menunjukan jika e-WOM,
harga, dan promosi penjualan memiliki pengaruh pada keputusan pembelian di platform lazada.
Banyaknya ulasan positif dari konsumen membuat calon pembeli menjadi tertarik. Selain itu, promosi
penjualan seperti diskon dan cashback juga berperan penting. Konsumen cenderung memeriksa terlebih
dahulu apakah ada promosi sebelum melakukan pembelian, karena promosi ini membantu mereka
mengurangi biaya pembelian di Lazada. Selanjutnya, penelitian oleh Prilano, Sudarso, and Fajrillah
(2020) menekankan jika harga, keamanan, dan promosi memainkan peran penting dalam keputusan
pembelian di Lazada. Salah satu e-commerce terkemuka di Asia Tenggara, Lazada berhasil menarik
konsumen diberbagai negara, termasuk Indonesia, berkat sistem penjualannya yang kompetitif.
Meskipun demikian, masalah persaingan harga sering kali memengaruhi loyalitas konsumen, karena
banyaknya situs e-commerce dengan konsep dan harga yang relatif sama dapat memicu konsumen
untuk berpindah ke platform lain (Mamonto, Machmud, & Amali, 2024).

Penelitian lainnya oleh Pranata, Wahab, Widiyanti, and Rosa (2022) menghasilkan jika promosi dan
harga mempunyai pengaruh positif dan signifikan pada keputusan pembelian di Lazada. Sebuah
program promosi yang menarik bagi konsumen adalah gratis ongkos kirim, yang dinilai efektif dalam
merangsang konsumen untuk melakukan pembelian. Namun, penentuan harga produk oleh penjual di
Lazada juga perlu diperhatikan, karena beban biaya administrasi yang tinggi dapat membuat harga
produk lebih mahal, sehingga mengurangi daya tarik konsumen. Diskon dan promosi gratis ongkos
kirim merupakan strategi yang umum digunakan oleh e-commerce untuk menarik konsumen (Rasyad
& Budianto, 2023). Diskon ialah potongan langsung dari harga produk yang ditawarkan dengan hanya
waktu tertentu saja, sehingga gratis ongkos Kirim ialah bentuk insentif yang diberikan kepada konsumen
untuk mengurangi biaya pengiriman, sehingga mendorong pembelian. Penelitian ini ingin meninjau
apakah strategi promosi ini berpengaruh signifikan pada keputusan pembelian di platform Lazada.

Berdasarkan laporan DataBox.co.id, Lazada memiliki rata-rata kunjungan bulanan sebesar 83,23 juta
pada kuartal pertama tahun 2023. Angka ini menunjukkan bahwa Lazada merupakan platform e-
commerce yang sering diminati oleh konsumen. Keputusan pembelian konsumen di platform ini
umumnya dipengaruhi oleh berbagai pertimbangan, seperti penilaian terhadap merek, diskon, dan
promosi gratis ongkos kirim. Setelah pelanggan merasa puas dengan informasi dan pengalaman
berbelanja, mereka cenderung melakukan pembelian ulang. Melalui penelitian ini, diharapkan dapat
ditemukan bukti empiris mengenai efektivitas strategi diskon dan gratis ongkos kirim dalam
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Lazada, yang nantinya dapat digunakan sebagai
masukan strategis bagi pengelola platform dalam mengembangkan kebijakan pemasaran yang lebih
efektif. Berdasarkan latar belakang ini, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut
pengaruh diskon dan promosi gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian pada e-commerce
Lazada

2. Tinjauan Pustaka dan Pengembangan Hipotesis

2.1 Diskon

Diskon merupakan pengurangan harga yang ditawarkan oleh produsen pada konsumen sebagai
bentuk apresiasi atau sebagai imbalan atas kegiatan khusus yang komersial bagi produsen.
Berdasarkan hal tersebut, bisa disimpulkan jika diskon ialah potongan harga yang ditawarkan oleh
produsen pada konsumen (Nasution & Kurniawati, 2022). Menurut Prilano et al. (2020) diskon
merupakan strategi pemasaran yang dilakukan oleh para pelaku usaha. Strategi pemasaran dengan
potongan harga ini bertujuan untuk menjaga stabilitas perputaran uang dalam perusahaan. Pemberian
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diskon juga bisa menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian dan bisa mengakibatkan
penjualan produk naik, diskon mempunyai kekuatan untuk menawar sebuah harga produk sehingga
bisa menetapkan harga yang sesuai (Jannah, Wahono, & Khalikussabir, 2021). Sedangkan dengan
adanya diskon akan muncul pembelian impusif atau pembelian tanpa direncanakan sebelumnya
(Trimulyani & Herlina, 2022).

2.2 Gratis Ongkir

Gratis ongkos Kirim ialah bentuk persuasi langsung yang memanfaatkan insentif untuk mendorong
konsumen segera membeli produk atau meningkatkan jumlah produk yang mereka beli (Nasution &
Kurniawati, 2022). Menurut Nur and Hasang (2019) menemukan bahwa variabel gratis pengiriman
terbukti memengaruhi keputusan pembelian. Selain itu, gratis pengiriman dianggap sebagai
keuntungan tambahan yang bernilai seperti bonus hal ini memperkuat kesan positif dalam pembelian
online. Menurut Andriani et al. (2022) pada era saat ini persaingan e-commerce semakin banyak
maka lazada melakukan promo gratis ongkir agar menarik konsumen agar melakukan pembelian di
platform ini. Penelitian yang dilakukan oleh Devi (2022) gratis ongkos kirim berpengaruh pada
keputusan pembelian.

2.3 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian ialah proses yang mencakup beberapa tahap penting, mulai dari
mengidentifikasi masalah, menggali informasi, evaluasi berbagai alternatif, hingga akhirnya menjadi
keputusan pembelian, serta perilaku setelah pembelian. Proses ini dipengaruhi oleh faktor-faktor
seperti minat beli, pengetahuan produk, inovasi produk, dan green marketing) (Khomsin, Edris, &
Utomo, 2022). Keputusan pembelian ialah teknik yang melibatkan beberapa langkah yang diambil
pelanggan untuk membeli sebuah produk. Proses ini mencakup identifikasi masalah, menggali
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian (Makur, Karta,
& Oktaviani, 2023). Menurut penelitian yang dilakukan oleh Yurinonica and Yusrin (2024) terdapat
4 faktor pengaruh keputusan pembelian yakni kualitas sebuah produk atau layanan, aktivitas rutin
pembelian, rekomendasi, dan pembelian ulang. Tidak hanya itu keputusan pembelian juga melewati
beberapa tahap seperti mencari tau mengenai produk tersebut,penyesuaian kebutuhan, review dari
konsumen, keputusan pembelian dan perilaku pembelian (Paujiah, Ahmad, & Wulan, 2022). Dengan
adanya 4 faktor dan 5 tahapan tentunya keputusan pembelian meningkat maka akan sangat
menguntungkan perusahaan lazada, tentunya diskon dan gratis ongkir keduanya sangat berpengaruh
agar konsumen bisa tertarik dan mempengaruhi keputusan (Kurniasih & Elizabeth, 2021).

2.4 Pengembangan Hipotesis
Hipotesis H1 dan H2 ini berhubungan dengan pengaruh strategi pemasaran terhadap keputusan
pembelian konsumen. Berikut adalah penjelasannya:

H1: Diskon berpengaruh pada keputusan pembelian

Hipotesis ini menguji apakah pemberian diskon bisa memengaruhi keputusan konsumen untuk
melakukan pembelian. Diskon biasanya diberikan untuk menarik perhatian konsumen, menawarkan
insentif berupa potongan harga yang membuat produk lebih terjangkau. Pengaruhnya terhadap
keputusan pembelian bisa signifikan karena konsumen sering kali lebih tertarik membeli barang atau
jasa dengan harga lebih terjangkau dari harga normal. Penelitian tentang diskon biasanya
menunjukkan bahwa semakin besar diskon yang diberikan, semakin besar kemungkinan konsumen
melakukan pembelian (Rumengan, Rumengan, Suhardis, & Riza, 2023).

H2: Promo gratis ongkir berpengaruh pada keputusan pembelian

Hipotesis ini menguji apakah pemberian promosi berupa gratis ongkos kirim memengaruhi
keputusan pembelian konsumen, terutama dalam e-commerce. Pada konteks belanja online, biaya
pengiriman menjadi faktor yang memantau konsumen. Promo gratis ongkir dapat mengurangi
hambatan biaya tambahan yang mungkin menjadi alasan konsumen menunda atau membatalkan
pembelian. Oleh karena itu, gratis ongkir sering kali efektif dalam meningkatkan keputusan
pembelian, karena konsumen merasa bahwa mereka mendapat keuntungan lebih besar dari transaksi
tanpa harus menanggung biaya pengiriman (Angelia & Widjaja, 2024).
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2.5 Penelitian Terdahulu
Tabel 1. Penelitian Terdahulu

No Judul Penelitian Metode Penelitian Hasil

1. Nasution and Kurniawati Penelitian ini menggunakan Hasil penelitian ini menunjukkan
(2022) Pengaruh jenis kuantitatif dengan teknik jika  keputusan  pembelian
Electronic  Word of non probability sampling dan merupakan  rangkaian  pada
Mouth, Harga  dan metode sensus. Pengumpulan proses penentuan keputusan, di
Promosi Penjualan data menggunakan kuisioner mana calon konsumen secara
Terhadap Keputusan dengan skala likert 1-5 nyata akan melanjutkan untuk

Pembelian di Online Shop
Lazada, Studi Kasus pada
Masyarakat Kota Padang

2. Prilano et al. (2020)
Pengaruh Harga,
Keamanan dan Promosi
Terhadap Keputusan
Pembelian Toko Online
Lazada

3. Nur and Hasang (2019)
Pengaruh Promosi dan
Harga Terhadap
Keputusan Pembelian
Pada e-commerce Lazada
Indonesia

4.  Devi (2022) Pengaruh
Kemudahan, Layanan
Rating, Gratis Ongkos
Kirim, dan Layanan Cash

On  Delivery (COD)
Terhadap Keputusan
Pembelian

5. Jannah et al. (2021)
Pengaruh Diskon Flash
Sale, Rating Dan Gratis
Ongkos Kirim Terhadap
Keputusan Pembelian
Pada Marketplace Shopee

6. Susilawati, Prastiwi, and
Kartika (2022) Pengaruh
Persepsi Harga, Diskon,

Dan Customer
Experience Terhadap
Loyalitas Pelanggan

Produk Fashion Shopee

Penelitian  ini  dilakukan
dengan pendekatan
kuantitatif. Menggunakan data
primer dan pengumpulan data
dengan  survey.  Metode
pengambilan sampel dengan
purposive sampling

Penelitian ~ ini  memakai
pendekatan kuantitatif dan
pendekatan sensus  dalam
pengambilan sampel.
Instrumen penelitian adalah
kuesioner yang memakai skala
Likert.

Penelitian ini memakai jenis
kuantitatif dan menggunakan
data primer dengan teknik
non-probability sampling
melalui metode sensus

Penelitian ini menggunakan
jenis kuantitatif dengan data
primer. Teknik pengumpulan
data melalui survei, sementara
pemilihan  sampel dengan
metode purposive sampling.

Penelitian  ini  dilakukan
dengan metode kuantitatif dan
sumber data primer, serta
teknik pengambilan sampel
non-probability sampling
melalui sensus.

membeli suatu produk.

Penelitian ini menghasilkan jika
permasalahan harga disebabkan
oleh persaingan harga Yyang
rendah, bisa  memengaruhi
keputusan pembelian. Pelanggan
diduga mempunyai pilihan
beragam e-commerce dengan
fitur yang mirip serupa.

Hasil penelitian ini
mengemumakan jika promosi
berkaitan dengan beberapa faktor
seperti iklan, promosi, hubungan

masyarakat, Pada  variabel
“Lazada” lebih sering
memberikan diskon saat proses
pembelian” diperoleh reveiw

yang paling tinggi.

Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa kemajuan dan
perkembangan teknologi
komunikasi membawa jenis
faktor pada konsumen, sehingga
konsumen diharapkan dapat
menggunakan teknologi sesuai
dengan kegunaannya.

Hasil  penelitian ini  ialah
pertumbuhan bisnis e-commerce
yang pesat di  Indonesia
mendorong munculnya berbagai
platform e-commerce lainnya
yang menawarkan berbagai
keuntungan dan kemudahan.

Penelitian ini  menghasilkan
sebuah variabel harga memiliki
pengaruh  signifikan  pada
variabel loyalitas konsumen.
Selain itu, indikator diskon juga
signifikan pada loyalitas
konsumen

Sumber: Data diolah (2024)
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Penelitian ini memiliki nilai kebaruan (novelty) karena menggabungkan dua variabel yang sangat
relevan dan aktual dalam konteks persaingan e-commerce, yaitu diskon dan gratis ongkir, dalam
hubungannya dengan keputusan pembelian konsumen di platform Lazada Indonesia. Berbeda dari
penelitian sebelumnya yang cenderung memfokuskan pada variabel harga, promosi umum, atau fitur
layanan seperti rating dan metode pembayaran, studi ini secara spesifik menyoroti pengaruh insentif
finansial langsung yang paling sering digunakan dalam strategi pemasaran digital untuk menarik
konsumen. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi empiris yang
lebih terfokus terhadap pemahaman bagaimana strategi diskon dan gratis ongkir dapat membentuk
keputusan pembelian konsumen pada e-commerce Lazada, serta memberikan masukan strategis bagi
pelaku industri dalam meningkatkan efektivitas promosi mereka.

2.6 Model Penelitian
Diskon

(X1)

Keputusan Pembelian

(Andriani, Pujianto, &

Promo Gratis Andayani)

Ongkos Kirim
(X2)

Gambar 1. Model penelitian
Sumber: Data penulis (2024)

3. Metode Penelitian

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini memakai pendekatan Explanatory Research dan memakai metode kuantitatif.
Explanatory Research ialah penelitian yang mengartikan tentang variabel-variabel yang di uji dan
pengaruh antar variabel. Selanjutnya metode kuantitaif ialah metode yang berpacu kepada filsafat
positivisme, dipakai untuk penelitian populasi dan sampel, mengumpulkan data menggunakan
instrumen penelitian.

3.2 Sumber Data

Data yang digunakan pada penelitian ini ialah data primer. Data primer merupakan data yang diperoleh
secara langsung dari penyebaran kuesioner, observasi dan wawancara dari subjek penelitian atau
responden. Data pokok pada penelitian ini didapatkan langsung dari sebagian pengguna Lazada di
Kecamatan Tawangsari tentang pengaruh diskon dan promo gratis ongkir terhadap keputusan
pembelian dan disediakan sebuah kuesioner yang berisi pertanyaan-pertanyaan yang sebelumnya telah
ditetapkan. Hal ini memiliki tujuan untuk mendaptkan data yang akurat dari responden.

3.3 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang dilakukan pada penelitian ini ialah memakai kuesioner atau angket
data didaptkan secara langsung sebanyak 155 responden yang memenuhi kriteria yaitu memakai
aplikasi Lazada di Kecamatan Tawangsari. Merasakan pengaruh diskon dan promo gratis ongkos kirim.
Respoden menjawab pertanyaan tanpa adanya paksaan dari pihak manapun maka hasil yang didapatkan
murni.

3.4 Desain Pengambilan Sample

Populasi pada penelitian ini ialah pengguna aplikasi Lazada di daerah Kecamatan Tawangsari, sampel
yang digunakan sebanyak 155 orang didaerah Kecamatan Tawangsari. Lazada ialah e-commerce yang
menjadi favorit seluruh kalangan masyarakat, karena terdapat diskon dan promo gratis ongkos kirim
yang diadakan setiap bulannya, dan juga metode pembayaran yang lebih praktis dari e-commerce
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lainnya. Pertanyaan pada penelitian ini dengan 15 pertanyaan. Teknik pengambilan sampel
menggunakan purposive sampling. Purposive sampling ialah cara yang digunakan untuk mengambil
sampel dipilih dengan tolak ukur yang diinginkan. Tolak ukur yang sudah ditentukan oleh peneliti ialah
pengguna aplikasi Lazada di daerah Kecamatan Tawangsari yang langsung mengalami pengaruh
diskon dan promo gratis ongkos kirim.

3.5 Metode Analisis Data

Analisis data ialah proses sesudah data terkumpul dari kuisioner yang disebar. Proses pada analisis data
ialah mengumpulkan data dari variabel dan jenis responden, tabel data berlandaskan variabel dari
jawaban responden, menampilkan data pada variabel yang dikaji, melakukan analisis untuk
menanggapi permasalah dan melakukan analisis pada hipotesis yang sudah dirumuskan. Teknik analisis
data pada penelitian ini dibantu oleh Partia Least Square (PLS). PLS adalah cara untuk analisis data
statistic yang menganalisis variabel bebas dan variabel terikat secara bersamaan. Software yang
digunakan ialah SmartPLS dipilih karna software ini mempunyai banyak metode dalam melakukan
analisis sehingga pengujian hanya dilakukan satu kali saja. Analisis SEM-PLS memiliki 2 model yaitu
inner model dan outer model.

4. Hasil dan Pembahasan

4.1 Hasil Analisis

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan tujuan untuk menganalisis pengaruh dari
diskon, promo gratis ongkir, terhadap keputusan pembelian di E-Commerce Lazada. Data yang
dikumpulkan berbentuk angka dan akan menguji memakai software Smart-PLS. Penelitian ini
melibatkan 155 responden yang merupakan masyarakat dikecamatan tawangsari dan telah
berpengalaman melakukan pembelian online. Kuesioner yang digunakan memiliki skala Likert 1-5,
disebarkan Setiap variabel diukur menggunakan rata-rata 5 item pertanyaan.

4.2 Karakteristik Responden
Karakteristik responden ialah berbagai macam identitas yang dimiliki oleh responden itu sendiri. Pada
penelitian ini terdapat jenis kelamin dan usia. Hasil yang didapat sebagai berikut:

Tabel 2. Karakteristik responden

Variabel demografi gender Presentase Frekuensi
Laki laki 55 36,3%
Perempuan 100 63,7%
Usia

a. Dibawah 20 tahun 50 33,1%
b. 21-35 tahun 100 63,7%
c. lebih dari 36 tahun 5 3,2%

Sumber: Data Identitas Responden (2024)

Berdasarkan tabel 1 penelitian ini melibatkan 155 responden. Dasi segi jenis kelamin 63,7% dari sampel
ialah perempuan sementara 36,3% ialah laki — laki. Data ini menunjukan jika dikalangan masyarakat
keputusan untuk melakukan pembelian online lebih dominan oleh perempuan dibandingkan laki laki.
Selanjutnya analisis dari karakteristik umur, memberikan gambaran jika sampel yang didapatkan dari
155 responden dikelompokan 3 dari segi umur dan yang paling banyak pada umur 21-35 tahun 63,7%,
selanjutnya dibawah 20 tahun terdapat 50 responden 33,1% dan yang paling sedikit berusia lebih dari
36 tahun 5 responden atau 3,2%.

4.3 Analisis Data

4.3.1 Penilaian Outer Model

Pada penilaian ini dilakukan dengan memakai uji validitas dan uji reliabilitas. Uji validitas
dipergunakan untuk menganalisi sebuah kuesioner dianggap sah atau tidak. Kuisioner yang bisa
menjelaskan sebuah yang diukur oleh kuesioner tersebut. Uji realibilitas ialah uji untuk mengukur
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kuesioner yang juga indikator dari variabel atau konstruk. Sebuah variabel bisa reliable jika bernilai
Cronbach Alpa > 0,60. Berikut hasil analisis yang dilakukan:

Tabel 3. Uji Validitas

Validitas

Items Outer loading VIF
Konstruk

D.1 0,750 1,740
D.2 0,809 1,928
Diskon D.3 0,817 1,990
D.4 0,791 1,814
D.5 0,792 1,903
G.1 0,765 1,868
G.2 0,826 2,205
Promo Gratis Ongkir  G.3 0,809 1,951
G4 0,806 1,928
G.5 0,764 1,771
K.1 0,763 1,731
K.2 0,750 1,619
Keputusan Pembelian  K.3 0,793 1,919
K.4 0,850 2,261
K.5 0,767 1,715

Sumber: Outer Model (2024)

Berdasarkan Tabel 3, menunjukan setiap items menunjukan validitas yang baik dengan nilai Outer
loading diatas 0,7, dan juga menunjukan Multikolinearitas yang baik karena semua nilai VIF
dibawah 5.

Tabel 4. Uji realibitas

Realibilitas
Konstruk Cronbach’s Alpha Composite Reliability AVE
Diskon 0,851 0,894 0,627
Promo Gratis Ongkir 0,854 0,895 0,631
Keputusan Pembelian 0,845 0,889 0,617

Sumber: Construct reliability and validity

HTMT, atau rasio korelasi Heterotrait-Monotrait, adalah metode statistik yang digunakan untuk
menilai validitas diskriminan dalam Pemodelan Persamaan Struktural (SEM). Ini berfungsi
sebagai alternatif modern untuk metode tradisional seperti Fornell-Larcker dan kriteria Cross-
loadings, yang bertujuan untuk memberikan ukuran yang lebih andal tentang apakah konstruksi
berbeda satu sama lain (Sailer & Hahner, 2021).

Tabel 5. Validitas diskriminan dengan rasio heterotrait- monotrait (HTMT)

Diskon Diskon Promo Gratis Ongkir ~Keputusan Pembelian
Promo Gratis Ongkir 0,744
Keputusan Pembelian 0,826 0,768

Sumber: HTMT (2024)
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Berdasarkan Tabel 5, menunjukan ketiga variable saling berkaitan dengan kuat, Diskon mempunyai
pengaruh positif yang besar pada keputusan pembelian baik secara langsung maupun melalui
promo gratis ongkir.

4.3.2 Penilaian Inner Model
Tabel 6. Hipotesis
Hipotesis Path Standar T P Keterangan
coefficient deviation value  value

0,486 0,112 4,333 0,000 Berpengaruh

Diskon > Keputusan

Pembelian

Ho Promo Gratis Ongkir >
Keputusan Pembelian

Sumber: Inner model (2024)

H1

0,349 0,130 2,680 0,007 Berpengaruh

Penelitian yang berjudul "Pengaruh Diskon dan Promo Gratis Ongkir terhadap Keputusan Pembelian
di E-Commerce Lazada," sebanyak 155 responden dilibatkan untuk memahami bagaimana kedua
variabel ini mempengaruhi keputusan pembelian. Dari analisis data yang dilakukan, hipotesis pertama
(H1) yang menghasilkan jika diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian terbukti benar. Diskon
menunjukkan pengaruh yang kuat dengan koefisien sebesar 0,486. Nilai t-hitung sebesar 4,333 dan p-
value 0,000 menunjukkan bahwa pengaruh ini sangat signifikan secara statistik. Artinya, ketika Lazada
memberikan diskon, kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian meningkat secara
substansial. Diskon menjadi pengaruh penting yang dievaluasi oleh pelanggan pada proses pengambilan
keputusan mereka saat berbelanja online.

Hipotesis kedua (H2) yang menyatakan bahwa promo gratis ongkir berpengaruh terhadap keputusan
pembelian juga terbukti benar. Promo gratis ongkir memiliki koefisien sebesar 0,349, dengan nilai t-
hitung sebesar 2,680 dan p-value 0,007, menunjukkan pengaruh yang signifikan. Promo gratis ongkir
terbukti menjadi insentif penting yang dapat mendorong konsumen untuk menyelesaikan pembelian
mereka di Lazada. Bagi banyak konsumen, biaya pengiriman sering kali menjadi penghalang dalam
keputusan pembelian, sehingga adanya promo gratis ongkir mampu menghilangkan hambatan ini dan
meningkatkan kemungkinan transaksi.

4.4 Hasil Pembahasan

Hasil analisis penelitian ini menunjukan jika diskon mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan
pada keputusan pembelian di e-commerce Lazzada. Hal ini menggambarkan jika semakin besar diskon
yang diberikan pihak e-commerce pada konsumen membuat keputusan pembelian semakin tinggi. Hasil
penelitian ini sesuai dengan Surliana, Zulkarnaen, Irianto, and Kisnawati (2020) & Wildan, Arifin, and
Hufron (2018) yang menunjukan jika diskon berpengaruh pada keputusan pembelian. Diskon
merupakan penurunan harga dengan waktu yang ditentukan atau penjualan barang dengan harga lebih
murah dari biasanya (Febrianto & Yosepha, 2021). Diskon yang merupakan potongan harga dari harga
sebenarnya yang dapat menjadi daya tarik dan juga mempengaruhi keputusan pembelian (R. Sari &
Jelita, 2024). Saat diskon berlangsung di platform Lazada, konsumen akan mencari barang dengan
potongan harga termurah dan melakukan chek out dalam aplikasi tersebut (Lestari & Dwijayanti, 2022).
Keputusan pembelian merupakan sebuah langkah konsumen yang sudah memilih dan akan melakukan
pembelian sebuah barang ataupun jasa (Pranata et al., 2022).

Hasil analisis penelitian ini menunjukan jika promo gratis ongkir mempunyai pengaruh positif dan
signifikan pada keputusan pembelian. Sehingga menunjukan jika bertambang tinggi promo gratis
ongkir yang diberikan maka bertambah tinggi juga keputusan pembelian yang dilakukan konsumen di
e-commerce Lazada. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian V. N. Sari (2019) dan Firdaus,
Rachma, and Rizal (2020) yang menyatakan jika promo gratis ongkir berpengaruh signifikan pada
keputusan pembelian.Promosi gratis ongkos kirim secara signifikan mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen di berbagai platform e-commerce. Studi menunjukkan bahwa promosi ini tidak
hanya meningkatkan keinginan untuk membeli, tetapi juga mendorong pembelian impulsif, terutama
ketika digabungkan dengan produk tertentu (Stialanisa & Tobing, 2023).
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Penelitian ini mempunyai tujuan untuk menguji pengaruh diskon dan promo gratis ongkir pada
keputusan pembelian di platform E-Commerce Lazada. Dari hasil analisis yang melibatkan 155
responden, menghasilkan jika dua variabel tertera mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian. Diskon menunjukkan pengaruh positif yang sangat kuat dengan koefisien sebesar
0,486, menunjukkan bahwa penawaran diskon secara substansial meningkatkan minat konsumen untuk
membeli produk di Lazada. Selain itu, promo gratis ongkir juga terbukti menjadi insentif yang efektif,
dengan koefisien sebesar 0,349, yang dapat mendorong konsumen untuk menyelesaikan pembelian
mereka.

Promo ini berhasil menghilangkan hambatan biaya pengiriman, yang sering menjadi faktor penentu
dalam keputusan pembelian online. Secara keseluruhan, penelitian ini mengonfirmasi bahwa strategi
promosi berupa diskon dan gratis ongkos kirim ialah cara marketing yang efisien dalam menambah
keputusan pembelian di e-commerce, khususnya di Lazada, serta dapat membantu perusahaan
memperkuat daya saing mereka di pasar digital.

5. Kesimpulan

Pengaruh Diskon terhadap Keputusan Pembelian, berpengaruh signifikan. Pada hipotesis ini
membuktikan jika bahwa penawaran diskon secara langsung meningkatkan keinginan konsumen untuk
melakukan pembelian di platform Lazada. Konsumen lebih cenderung memanfaatkan penawaran
diskon karena mereka merasa memperoleh penjualan lebih dari modal yang mereka buang, yang pada
gilirannya meningkatkan frekuensi pembelian. Dengan demikian H1 terbukti kebenarannya. Pengaruh
Promo Gratis Ongkos Kirim pada Keputusan Pembelian, berpengaruh signifikan. Promo gratis ongkir
merupakan pengaruh pada keputusan pembelian konsumen. Sehingga adanya penghapusan biaya
pengiriman, konsumen merasa lebih terbantu dan terdorong untuk menyelesaikan transaksi tanpa rasa
keberatan tambahan. Dengan demikian H2 terbukti kebenarannya. Secara keseluruhan, kedua hipotesis
pada penelitian ini membuktikan signifikan, yang menghasilkan bahwa baik diskon maupun promo
gratis ongkir adalah cara promosi yang efektif dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen di
e-commerce Lazada. Strategi ini memberikan perusahaan keuntungan kompetitif dalam menarik dan
mempertahankan konsumen di pasar digital.

Limitasi dan Studi Lanjutan

Penelitian ini mempunyai berbagai keterbatasan. Pertama, sampel penelitian hanya terbatas pada
pengguna Lazada di Kecamatan Tawangsari, maka hasil penelitian tidak bisa disamaratakan pada
populasi yang kyas. Kedua, penelitian ini memakai jenis kuantitatif, sehingga aspek-aspek kualitatif
yang mungkin mempengaruhi keputusan pembelian tidak dianalisis secara mendalam. Terakhir,
penelitian ini hanya berfokus pada dua variabel promosi, yaitu diskon dan gratis ongkos kirim, tanpa
meninjau pengaruh- pengaruh lain sebagai contoh kualitas produk, kepercayaan konsumen, Sn
pengalaman pengguna yang juga dapat memengaruhi keputusan pembelian. Studi lebih lanjut
disarankan untuk memperluas wilayah penelitian serta menambahkan variabel lain yang relevan untuk
memberikan pemahaman yang lebih komprehensif.

Ucapan terima kasih

Dengan selesainya penelitian ini, kami mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada semua
pihak yang telah berkontribusi, baik secara langsung maupun tidak langsung. Hasil dari penelitian ini
menunjukkan bahwa diskon dan promo gratis ongkir memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen di platform Lazada. Temuan ini tentu tidak lepas dari dukungan,
masukan, serta motivasi dari berbagai pihak yang senantiasa mendorong kami untuk menyelesaikan
penelitian ini dengan baik. Semoga hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat dan menjadi referensi
yang berguna bagi pengembangan strategi pemasaran di era digital. Terima kasih.
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