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Abstract  

This study aims to evaluate the influence of price perception and promotion on customer satisfaction in the use of the 

Shopee e-commerce platform by students of Universitas Dinamika Bangsa Jambi. The rapid growth of e-commerce 

services demands that companies understand the factors affecting customer loyalty and satisfaction, particularly among 

young adults who are active users. A quantitative approach was employed, utilizing a survey method for data collection. 

Questionnaires were distributed online via Google Forms and successfully gathered responses from 100 students who 

actively use Shopee. A purposive sampling technique was applied to ensure that the respondents had relevant 

experience with the research subject. The data were analyzed using SmartPLS 4 software through the Partial Least 

Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM) approach to examine the relationships among variables. The results 

reveal that both price perception and promotional strategies have a positive and significant influence on customer 

satisfaction. These findings emphasize the importance of competitive pricing and effective promotions in enhancing 

user experience and satisfaction within the e-commerce sector. The practical implications of this study may serve as a 

valuable reference for e-commerce practitioners, particularly Shopee, in developing marketing strategies that are more 

adaptive to the needs and preferences of the student market segment. 

 

Keywords : Customer Satisfaction, Price Adjustment, Promotion Influence, Purchase Needs 

 

Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh persepsi harga dan promosi terhadap kepuasan pelanggan dalam 

penggunaan platform e-commerce Shopee oleh mahasiswa Universitas Dinamika Bangsa Jambi. Layanan e-commerce 

yang semakin berkembang pesat menuntut perusahaan untuk memahami faktor-faktor yang memengaruhi loyalitas dan 

kepuasan pelanggan, terutama di kalangan generasi muda yang merupakan pengguna aktif. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan metode survei sebagai alat pengumpulan data. Kuesioner disebarkan secara daring 

melalui Google Form dan berhasil mengumpulkan 100 responden yang merupakan mahasiswa aktif pengguna Shopee. 

Teknik purposive sampling digunakan untuk memastikan bahwa responden memiliki pengalaman yang relevan dengan 

objek penelitian. Data dianalisis menggunakan software SmartPLS 4 melalui pendekatan Partial Least Squares 

Structural Equation Modeling (PLS-SEM) untuk menguji hubungan antar variabel. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa persepsi harga dan strategi promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 

Temuan ini memperkuat pentingnya pengelolaan harga yang kompetitif dan promosi yang efektif dalam meningkatkan 

pengalaman dan kepuasan pengguna e-commerce. Implikasi praktis dari hasil ini dapat menjadi acuan bagi pelaku 

industri e-commerce, khususnya Shopee, dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih adaptif terhadap kebutuhan 

dan preferensi pasar mahasiswa. 

 

Kata kunci : Kebutuhan Pembelian, Kepuasan Pelanggan, Pengaruh Promosi, Penyesuaian Harga 

 

1. Pendahuluan  

Di era globalisasi saat ini, persaingan antar perusahaan semakin ketat, baik di pasar domestik (nasional) 

maupun internasional. Perusahaan saling berlomba untuk memenangkan pangsa pasar yang semakin padat 

dan kompetitif. Perkembangan teknologi dan internet telah menjadi pendorong utama perubahan signifikan 

dalam kehidupan manusia. Internet kini berkembang sangat pesat dan bersifat universal, menjangkau 
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hampir seluruh aspek kehidupan. Kecanggihan internet tidak hanya dimanfaatkan oleh pelaku bisnis besar, 

tetapi juga oleh pelaku usaha kecil sebagai upaya memodernisasi bisnis mereka (Tirtayasa et al., 2021). 

 

 

Dalam menghadapi persaingan yang semakin kompleks, setiap perusahaan perlu memiliki strategi yang 

tepat. Secara umum, terdapat dua tujuan utama yang harus dijalankan oleh perusahaan, yaitu tujuan sosial 

dan tujuan ekonomis. Tujuan sosial berfokus pada penyediaan barang dan jasa guna memenuhi kebutuhan 

konsumen serta memberikan kepuasan sesuai harapan mereka. Sementara itu, tujuan ekonomis berkaitan 

dengan upaya memperoleh keuntungan, laba, serta mempertahankan keberlangsungan usaha melalui 

pengelolaan kualitas dan kuantitas produk secara efektif  (Mulyani et al., 2025). 

 

Jumlah pelanggan yang membeli produk suatu perusahaan mencerminkan seberapa baik perusahaan 

tersebut mampu bersaing di pasar. Sebelum melakukan pembelian, konsumen umumnya 

mempertimbangkan beberapa faktor penting, seperti harga dan kualitas layanan. Apabila kebutuhan mereka 

terpenuhi, konsumen cenderung mencari cara yang lebih praktis dan efisien dalam memperoleh produk, 

termasuk kemudahan akses dan lokasi produk tersebut (Kelvinia et al., 2021). Salah satu inovasi yang 

mempermudah proses pencarian dan pembelian barang adalah online shopping atau belanja daring, yang 

merupakan transformasi gaya belanja tradisional menjadi lebih modern dan berbasis teknologi (Kartini et 

al., 2022). 

 

Belanja daring memiliki berbagai keunggulan, antara lain kemudahan akses kapan saja dan di mana saja, 

harga yang relatif lebih murah dibandingkan toko fisik, efisiensi waktu, serta tersedianya ulasan dari 

pelanggan sebelumnya yang dapat menjadi pertimbangan sebelum membeli (Khairunnisa et al., 2022). Di 

Indonesia, terdapat banyak platform e-commerce yang menawarkan berbagai produk dan layanan untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat. Salah satu platform e-commerce yang paling populer di kalangan remaja 

dan dewasa muda adalah Shopee. 

 

Shopee pertama kali diperkenalkan pada tahun 2015 sebagai aplikasi mobile marketplace yang kemudian 

berkembang pesat di sejumlah negara, termasuk Indonesia. Platform ini menawarkan berbagai insentif 

menarik bagi konsumen seperti gratis ongkir, diskon besar-besaran, dan cashback. Shopee juga 

menyediakan beragam metode pembayaran yang memudahkan proses transaksi (Arum & Khoirunnisa, 

2021). 

 

Di lingkungan mahasiswa, keberadaan Shopee sebagai platform belanja online tidak hanya menjadi sarana 

konsumtif, tetapi juga berkaitan erat dengan identitas sosial. Lembaga pendidikan, khususnya perguruan 

tinggi, tidak hanya menjadi tempat memperoleh pengetahuan, tetapi juga menjadi ruang bagi mahasiswa 

untuk membentuk citra diri dan mendapatkan pengakuan sosial. Hal ini berkontribusi pada perubahan gaya 

hidup, termasuk tren menggunakan barang-barang bermerek yang sedang populer di kalangan mahasiswa 

(G. U. Fauziah et al., 2022). 

 

Perilaku konsumen dalam konteks ini dapat diartikan sebagai tindakan membeli produk yang sebenarnya 

tidak selalu dibutuhkan. Fenomena ini sering dipicu oleh kecenderungan materialistis masyarakat yang 

menginginkan suatu barang tanpa mempertimbangkan urgensinya. Sebagian besar keputusan pembelian 

didasarkan pada keinginan, bukan kebutuhan. Septiansari & Handayani (2024) menyatakan bahwa perilaku 

konsumen merupakan kebiasaan membelanjakan uang untuk barang yang jarang digunakan. Perilaku 

semacam ini dapat memicu kenaikan harga, ketidaksesuaian preferensi terhadap barang konsumsi, hingga 

permintaan yang berlebihan terhadap produk berkualitas rendah. 

 

Meskipun demikian, hasil penelitian terdahulu terkait pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan 

pembelian masih menunjukkan inkonsistensi. Penelitian yang dilakukan oleh Hendrianto & Kusdiyanto 

(2025) dan Razali et al. (2022) menemukan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian karena mampu meningkatkan daya tarik konsumen melalui diskon, cashback, dan gratis ongkir. 

Namun, berbeda dengan penelitian Salsabila et al. (2025) yang menyatakan bahwa promosi tidak 
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berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian karena konsumen cenderung lebih rasional dan 

mempertimbangkan kebutuhan utama. 

 

Selain itu, variabel harga juga menunjukkan hasil yang beragam. Penelitian oleh Pratiwi et al. (2019) 

menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian karena berkaitan langsung 

dengan daya beli konsumen. Sementara itu, penelitian oleh  Oktaviani & Sumaryanto (2024) menemukan 

bahwa harga tidak berpengaruh signifikan, terutama ketika konsumen lebih mengutamakan kualitas produk 

dan kepercayaan terhadap penjual. Perbedaan hasil penelitian tersebut menunjukkan adanya research gap 

yang perlu dikaji lebih lanjut, khususnya dalam konteks penggunaan platform Shopee di kalangan 

mahasiswa. 

 

Oleh karena itu, dalam menyikapi hadirnya e-commerce seperti Shopee, mahasiswa diharapkan tidak 

sekadar menjadi konsumen pasif, tetapi dapat memanfaatkan platform tersebut sebagai peluang untuk 

mengembangkan jiwa wirausaha (entrepreneurship). Dengan demikian, mereka dapat menciptakan nilai 

ekonomi secara produktif, bukan hanya menjadi pelaku konsumtif. 

 

2. Metodologi  

2.1. Pengembangan Model 

2.1.1. Kualitas Pelayanan 

Pada masa sekarang ini kualitas bukan hanya merupakan suatu usaha untuk memenuhi persyaratan 

spesifikasi yang sudah ditetapkan tetapi hal ini lebih memiliki arti yang luas. Kualitas yang diberikan 

kepada konsumen harus dijelaskan berdasarkan hubungannya dengan tiap pelanggan yang sesuai dengan 

apa yang mereka harapkan. Kualitas merupakan faktor pilihan pembeli. Dengan kata lain, pengalaman 

pengguna  pelanggan dengan suatu produk atau layanan menentukan kualitasnya. Layanan adalah aktivitas 

yang nyata, dan bisnis dapat dianggap sukses jika menawarkan layanan berkualitas tinggi, sebagaimana 

dibuktikan dengan strategi kualitas layanan yang telah dibuatnya (Pramesti et al., 2021). Menurut  Andriani 

& Nasution (2023) untuk bisnis apapun, kualitas layanan sangat penting untuk perusahaan. Kualitas jasa 

dipahami sebagai mutu pelayanan yang memenuhi harapan pelanggan. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas 

jasa diartikan sebagai penilaian kepuasan pelanggan secara menyeluruh  terhadap karakteristik suatu produk 

atau layanan. Kualitas pelayanan dapat ditentukan berdasarkan persepsi pelanggan dan harapan pelanggan 

terkait dengan layanan. 

2.1.2. Persepsi Harga  

Menurut (Pertiwi et al., 2022) persepsi yaitu proses dimana manusia memilih, mengatur, dan menafsirkan 

data untuk menciptakan citra dunia. Sedangkan dari sudut pandang (Kapirossi & Prabowo, 2023) Persepsi 

harga adalah proses dimana harga ditentukan oleh informasi tentang harga yang menurut pelanggan 

menarik, apakah itu tinggi rendah dikenal sebagai persepsi harga. Tersedia empat indikasi harga; Daya 

saing, relevasi, keterjangkauan , dan kesesuaian harga-kualitas (Y. Fauziah et al., 2023).  

2.1.3. Promosi 

Salah satu inisiatif pemasaran paling penting bagi bisnis yang ingin meningkatkan penghasilan adalah 

melakukan promosi. Iklan adalah segala jenis komunikasi yang dimaksudkan untuk mengingatkan atau 

meyakinkan orang tentang perusahaan, orang, atau barang produk-produk rumah. Periklanan merupakan 

suatu kegiatan pemasaran dengan program pemasaran yang difokuskan pada komunikasi dengan sasaran 

pelanggan serta meningkatkan keterlibatan dan loyalitas antara pelaku usaha dan konsumen. Kotler dan 

Keller mengemukakan bahwa ciri-ciri variabel promosi yang digunakan sebagai variabel promosi Adalah 

sebagai berikut: 1). Informasi Pemasaran 2). Jaringan Informasi 3). Durasi Promosi 4). Siklus Periklanan 

(Merida, 2020). 
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Kualitas Pelayanan (X1) 

2.1.4. Kebutuhan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan suatu kebijakan yang dikembangkan berdasarkan Ada banyak faktor yang 

memengaruhi kebijakan ini, termasuk kebutuhan dan preferensi produk. Saat membuat keputusan, 

konsumen mengambil langkah yang salah dalam struktur keputusan pembelian. Itulah sebabnya konsumen 

penting bagi perusahaan, terutama dalam melakukan pembelian (Arafah & Subali, 2023). 

2.2. Pengumpulan Data 

Data mentah dari survei menggunakan metode distribusi multi-pertanyaan diproses melalui para responden 

ditanyai mengenai variabel penelitian, modifikasi harga, kebutuhan pembelian, dan bagaimana promosi 

memengaruhi kepuasaan pelanggan. Peneliti menggunakan google from untuk memudahkan dalam 

penyebaran kuesioner dengan link dari google from yang dibagikan kepada pengguna shopee di Universitas 

Dinamika Bangsa (UNAMA) Jambi. Link google from ini di kirim melalui aplikasi whatsaap dan juga di 

sebarkan secara langsung kepada Mahasiswa/I UNAMA Jambi. Populasi pada penelitian ini mengarah 

kepada Mahasiswa/I UNAMA Jambi, di mana aplikasi shopee digunakan. Dalam penelitian ini 

menghasilkan 100 responden yang didapatkann dari Mahasiswa/I UNAMA Jambi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Struktur Penelitian 

 

2.3. Metode Analisis  

 Para peneliti menggunkan metode kuantitatif dalam penelitian ini, yang objektif dan didasarkan pada 

pengukuran numerik. Metode kuantitatif sangat berguna dalam pengujian  X dan Y. Study ini menawarkan 

sejumlah hasil tes, antara lain tes model (R-Square, F-Square), tes hipotesis, tes validitas konvergensi, dan 

tes validitas diskriminasi. 

Para peneliti menggunakan metode kuantitatif dalam penelitian ini, yang objektif dan didasarkan pada 

pengukuran numerik. Metode kuantitatif sangat berguna dalam pengujian X dan Y. Studi ini menawarkan 

sejumlah hasil tes, antara lain tes model (R-Square, F-Square), tes hipotesis, tes validitas konvergensi, dan 

tes validitas diskriminasi. 

 

 

 

 

Harga (X2) 

 

Promosi (X3) 

 

Kebutuhan Pembelian (Y) 
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Tabel 1. Operasionalisasi Variabel 

Variabel/ Konsep Indikator Skala 

Kualitas Pelayanan  -Waktu Pelayanan 

-Memberikan Informasi 

-Keluhan Konsumen 

-Keamanan  

-Garansi 

Likert 

1-5 

Harga  -Terjangkau 

-Kualitas Harga 

-Variasi Harga 

-Manfaat 

-Sesuai produk 

Likert 

1 - 5 

Promosi -Flash Sale  

-Gratis Ongkir 

-Voucher Gratis Ongkir 

-Tanggal Kembar 

-Big Sale 

Likert  

1-5 

Kebutuhan Pembelian -Sesuai Kebutuhan 

-kesesuain Produk 

-Penggunaan Sebelumnya 

-Sesuai Manfaat 

-Kualitas Bagus 

Likert   

1-5 

Sumber: Olahan Penulis, 2024 

 

3.  Hasil  dan Analisis  

3.1. Karakteristik Responden  

Data penelitian diperoleh dari mahasiswa/i universitas dinamika bangsa jambi, para peneliti menggunakan 

google forms untuk mendistribusikan kepada Mahasiswa/I dalam rangka mengumpulkan data penelitian. 

Ada 100 mahasiswa/I yang menanggapi secara keseluruhan. Mayoritas dari 100 responden adalah 

mahasiswa/I semester tiga, baik laki-laki maupun Perempuan. 

Tabel 2. Karakteristik Responden 

Jenis karakteristik Responden Opsi Jumlah Total 

Jenis Kelamin -Laki-Laki 

-Perempuan 

17 Orang 

83 Orang 

100 Responden 

Semester -1-2 

-3-4 

-5-6 

-7-8 

17 Orang 

60 Orang 

18 Orang 

10 Orang 

 

100 Responden 

Sumber : Data Penelitian, tahun 2024 

 

3.2. Uji Validitas Convergent Validity 

Indeks refleksi digunakan untuk memperkirakan model prediktif, dan SmartPLS 4 digunakan untuk 

menguji korelasi antara nilai skala atau nilai item. Alat penilaian dikatakan valid apabila nilai faktor 

pemuatan pada setiap pengukuran lebih besar dari 0,7. 

Estimasi berikut dilakukan dengan menggunakan SmartPLS 4 versi 4.1.0.9 dan hasil hasil model eksplorasi 

ini ditunjukkan pada Gambar 2 dan Tabel 3 : 
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Gambar 2. Output Diagram dari Algoritma PLS 

Sumber : 0utput SmartPLS 4, tahun 2024 

 

Tabel 3. Outher Loading 

 Persepsi Harga (X1) Kualitas Pelayanan 

(X2) 

Promosi (X3) Kebutuhan 

Pembelian (Y) 

X1.1  0.879   

X1.2  0.892   

X1.3  0.868   

X1.4  0.880   

X1.5  0.879   

X2.1 0.846    

X2.2 0.887    

X2.3 0.826    

X2.4 0.896    

X2.5 0.895    

X3.1   0.910  

X3.2   0.846  

X3.3   0.902  

X3.4   0.911  

X4.5   0.886  

Y1    0.930 

Y2    0.930 

Y3    0.888 

Y4    0.876 

Y5    0.901 

Sumber : Data diproses menggunakan SmartPLS 4, 2024 

Berdasarkan tabel pemuatan eksternal di atas, semua koefisien lebih besar dari 0,7, jadi semua ukuran 

validitas konvergen dapat diandalkan. Akibatnya, model empiris yang disarankan dapat dianggap sebagai 

model standar yang bekerja dengan semua konfigurasi dan memiliki koefisien yang signifikan. 
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3.3. Uji Validitas Diskriminan 

Hasil cross-loading digunakan untuk menguji validasi diskriminan. Nilai metrik dibandingkan dengan 

komponen lainnya. Berdasarkan Tabel 4 cross loading dibawah ini, kriteria telah terpenuhi. Nilai konstruksi 

dan ukuran item yang lebih besar dari pada nilai konstruksi dan item pengukuran lainnya.  

Tabel 4. Cross Loading 

 Harga (X2) Kebutuhan 

Pembelian (Y) 

Kualitas 

Pelayanan (X1) 

Promosi (X3) 

Harga (X2) 0.870    

Kebutuhan Pembelian (Y) 0.888 0.905   

Kualitas Pelayanan (X1) 0.866 0.807 0.880  

Promosi (X3) 0.847 0.859 0.791 0.892 

Sumber : Data diproses menggunakan SmartPLS 4, 2024 

3.4. Uji Realibilitas 

Tabel 5. Composite Reliability 

 Cronbach’s 

Alpha 

Composite 

Reliability 

(Rho_A) 

Composite 

Reliability 

(Rho_C) 

Average 

Variance 

Extracted (AVE) 

Harga (X2) 0.920 0.921 0.940 0.758 

Kebutuhan Pembelian (Y) 0.945 0.946 0.958 0.819 

Kualitas Pelayanan (X1) 0.927 0.928 0.945 0.774 

Promosi (X3) 0.935 0.937 0.951 0.795 

Sumber : Data diproses menggunakan SmartPLS 4, 2024 

Dari tabel 5 sudah jelas bahwa semua variabel dianggap dapat dipercaya ketika relibilitas komposit dan 

nilai alpha cronbach’s lebih dari 0.70. 

3.5. Hasil Evaluasi Model Pengukuran (Inner Model)- R-Square 

Hasil pengujian ini  adalah untuk melihat bagaimana variabel eksogen (X) mempengaruhi variabel endogen 

(Y) Pengaruh variabel eksogen (X) terhadap variabel endogen (Y). Hasil dari percobaan adalah ini. 

Tabel 6. Nilai R-Square 

 R-Square R-Square Adjusted 

Kebutuhan Pembelian (Y) 0.830 0.825 

Sumber : Data diproses menggunakan SmartPLS 4, 2024 

Berdasarkan tabel 6, dapat dijelaskan bahwa nilai R-Square variabel Y adalah 0,830. Temuan menunjukan 

bahwa variabel X memiliki pengaruh 83,0% pada variabel Y, dengan variabel menjelaskan eksternal 

menyumbangi 17% sisanya. 

3.6. Effect Size 

Tabel 7. Nilai F-Square 

 Harga (X2) Kebutuhan 

Pembelian (Y) 

Kualitas 

Pelayanan (X1) 

Promosi (X3) 

Harga (X2)  0.289   

Kebutuhan Pembelian (Y)     

Kualitas Pelayanan (X1)  0.006   

Promosi (X3)  0.210   

Sumber : Data diproses menggunakan SmartPLS 4, 2024 
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Secara spesifik, koefisien X2 untuk Y adalah 0,289 atau 2,89%, koefisien X1 untuk Y adalah 0,006 atau 

0,6% (0,50 merupakan simpangan baku dari cruel), koefisien untuk X3 untuk Y adalah 0,210 atau 2,10%. 

3.7. Uji Hipotesis 

Hipotesis diuji untuk memastikan dampak persepsi harga (X2), Periklanan (X3), dan Variabel kulitas 

layanan (X1) terhadap kebutuhan pembelian (Y1) dengan mempertimbangkan koefisien jalur dan t-statistik 

adanya t-tabel (>1,96) dengan suatu tingkatan signifikansi (α) = 5% = 0,05 serta dari koefisien suatu beta 

positif. Berikut adalah demonstrate struktural hasil dari bootstrapping : 

Gambar 3. Output Diagram Dari Bootstrapping PLS 

Sumber : Output SmartPLS 4, 2024 

 

Tabel 8. Path Coeficient 

 Original 

Sample 

(O) 

Sample 

Mean 

(M) 

Standard 

Deviation 

(STDEV) 

T Statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

Values 

Ket 

Kualitas 

Pelayanan (X1) 

-> Kebutuhan 

Pembelian (Y) 

0.066 0.060 0.141 0.472 0.637 Tidak 

Signifikan 

Harga (X2) -> 

Kebutuhan 

Pembelian (Y) 

0.522 0.526 0.103 5.083 0.000 Signifikan 

Promosi (X3) -> 

Kebutuhan 

Pembelian (Y) 

0.364 0.359 0.099 3.690 0.000 Signifikan 

 

- Variabel X1 nilai P Values 0,637 >0,05 dengan nilai koefisien bernilai positif yaitu 0,066, maka 

hipotesis (H1) ditolak , yakni X2 berpengaruh negatif terhadap variable Y  sebesar 0,066 atau 0,66%. 

- Variabel X2 nilai P Values 0,000 <0,05 dengan nilai koefesien bernilai positif yaitu 0,526, maka 

hipotesis (H2) diterima, yakni X2 berpengaruh positif terhadap variabel Y sebesar 0,526 atau 5,26% 
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- Variabel X3 nilai P Values 0,000 <0,05 dengan nilai koefesien bernilai positif yaitu 0,364, maka 

hipotesis (H3) diterima, yakni X3 berpengaruh positif terhadap variable Y sebesar 0,364 atau 3,64%. 

 

4. Pembahasan  

4.1. Kualitas Pelayanan  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa permintaan pembelian mahasiswa tidak dipengaruhi secara signifikan 

oleh kualitas pelayanan. Hal ini berarti bahwa hubungan antara kebutuhan mahasiswa dan perilaku 

konsumtif tidak terpengaruh oleh variasi kualitas layanan yang diberikan oleh penyedia produk atau jasa. 

Dengan demikian, peningkatan kualitas pelayanan tidak serta-merta meningkatkan keputusan pembelian 

mahasiswa, yang kemungkinan lebih dipengaruhi oleh faktor lain seperti persepsi harga, kebutuhan 

emosional, maupun pengaruh sosial. Temuan ini menegaskan bahwa kualitas pelayanan bukan merupakan 

faktor utama dalam pembentukan perilaku konsumtif mahasiswa, terutama dalam konteks keputusan 

pembelian yang bersifat rutin atau impulsif. 

Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini tidak didukung oleh hasil empiris, di mana kualitas pelayanan 

tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap perilaku konsumtif. Hasil ini konsisten dengan penelitian 

Pramesti et al. (2021) yang menyatakan bahwa pelayanan yang berkualitas belum tentu meningkatkan 

keputusan pembelian jika konsumen tidak merasakan manfaat nyata atau nilai tambah yang sesuai dengan 

harapan mereka. Lebih lanjut, Andriani & Nasution (2023) juga menegaskan bahwa kualitas pelayanan 

dapat menunjukkan keunggulan dalam memenuhi harapan konsumen, namun efeknya sangat bergantung 

pada persepsi individu dan karakteristik konsumen yang menjadi sasaran. 

Menurut Cahyani et al. (2024), kualitas pelayanan didefinisikan sebagai kemampuan suatu organisasi untuk 

memenuhi atau melampaui harapan pelanggan, sedangkan dalam konteks mahasiswa sebagai konsumen 

muda, keputusan pembelian lebih banyak dipengaruhi oleh faktor-faktor rasional dan emosional lain seperti 

harga, tren sosial, promosi digital, serta kemudahan akses. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan 

tidak selalu menjadi determinan utama perilaku konsumtif mahasiswa, melainkan berperan secara tidak 

langsung melalui persepsi nilai dan kepuasan pelanggan. Dengan demikian, untuk meningkatkan minat 

pembelian mahasiswa, strategi pemasaran perlu lebih menekankan pada persepsi harga, inovasi produk, 

dan pendekatan emosional ketimbang sekadar peningkatan aspek pelayanan. 

4.2. Persepsi Harga 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap kebutuhan pembelian 

yang selanjutnya memengaruhi perilaku konsumtif mahasiswa. Hal ini ditunjukkan oleh nilai original 

sample sebesar 0,522, nilai t-statistic sebesar 5,083, serta p-value sebesar 0,000 (lebih kecil dari 0,05). 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa persepsi harga memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap kebutuhan pembelian. Nilai t-statistic yang lebih besar dari 1,96 dan p-value di bawah 0,05 

menunjukkan adanya pengaruh yang kuat dan substansial. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian Pertiwi et al. (2022) yang menyatakan bahwa persepsi harga memiliki 

dampak langsung terhadap intensi dan kebutuhan pembelian konsumen. Hasil tersebut juga diperkuat oleh 

Kapirossi & Prabowo (2023), yang menegaskan bahwa pandangan konsumen terhadap mahal atau 

murahnya harga sangat memengaruhi keputusan pembelian. 

Persepsi harga bukan hanya terkait dengan nominal harga itu sendiri, tetapi juga mencerminkan nilai, 

manfaat, dan kualitas yang dirasakan konsumen (Lestari et al., 2025). Jika konsumen menilai bahwa harga 

suatu produk sepadan dengan manfaat yang diperoleh (perceived value tinggi), maka mereka akan 

cenderung melakukan pembelian. Sebaliknya, apabila harga dianggap tidak sesuai dengan nilai atau 

kebutuhan yang dirasakan, maka minat pembelian akan menurun. 

Dengan demikian, semakin positif persepsi mahasiswa terhadap harga suatu produk, semakin tinggi pula 

kecenderungan mereka untuk memenuhi kebutuhan pembelian, yang pada akhirnya dapat meningkatkan 

perilaku konsumtif. 
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4.3. Promosi 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa survei periklanan memberikan pengaruh signifikan terhadap 

kebutuhan belanja mahasiswa. Nilai original sample sebesar 0,364, t-statistic sebesar 3,690, dan p-value 

sebesar 0,000 (lebih kecil dari 0,05) menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan antara persepsi 

terhadap promosi dengan kebutuhan pembelian. Nilai t-statistic yang lebih besar dari 1,96 menandakan 

bahwa model penelitian memenuhi kriteria signifikansi secara statistik. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa kegiatan promosi memiliki peran penting dalam membentuk intensi atau kebutuhan 

mahasiswa untuk melakukan pembelian. 

Hasil tersebut juga mengindikasikan bahwa niat seseorang untuk merespons promosi dipengaruhi oleh 

sikap dan niat awalnya terhadap kegiatan promosi tersebut. Jika individu memiliki persepsi positif sejak 

awal terhadap promosi, maka kecenderungan mereka untuk merespons dan melakukan pembelian akan 

meningkat. Sebaliknya, apabila promosi dianggap tidak menarik atau tidak relevan dengan kebutuhan, 

maka minat untuk berpartisipasi akan menurun. Temuan ini mendukung teori perilaku terencana (Theory 

of Planned Behavior) yang dikemukakan oleh Ajzen (1991), yang menyatakan bahwa niat berperilaku 

seseorang dipengaruhi oleh sikap terhadap perilaku, norma subjektif, dan persepsi kontrol diri (Aryadhe et 

al., 2018). 

Temuan penelitian ini juga sejalan dengan hasil studi Merida (2020) yang menunjukkan bahwa aktivitas 

promosi memiliki efek signifikan terhadap permintaan konsumen, karena promosi mampu meningkatkan 

perhatian, ketertarikan, dan keinginan untuk membeli produk. Lebih lanjut, Kotler, P & Keller (2016) 

menegaskan bahwa promosi yang efektif tidak hanya berfungsi memperkenalkan produk, tetapi juga 

membangun dorongan psikologis yang dapat memicu keputusan pembelian. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa promosi yang dirancang dengan tepat dan menarik dapat mendorong kebutuhan serta 

perilaku konsumtif mahasiswa, terutama ketika pesan promosi sesuai dengan preferensi dan nilai yang 

mereka miliki. 

 

5. Kesimpulan  

Temuan penelitian menunjukkan bahwa pola konsumsi dan kebutuhan pembelian siswa tidak banyak 

dipengaruhi oleh kualitas layanan. Meskipun perusahaan dengan kualitas layanan yang tinggi dapat 

meningkatkan kepuasan, namun hal tersebut belum cukup untuk mempengaruhi kebutuhan pembelian dan 

perilaku konsumsi mahasiswa secara signifikan. Penelitian persepsi harga menunjukkan bahwa persepsi 

harga memegang peranan penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian dan harus tercermin secara 

jelas dalam keputusan pembelian. Hal ini berdampak positif terhadap niat pembelian dan perilaku konsumsi 

mahasiswa. Menurut penelitian ini, iklan secara signifikan memengaruhi keputusan yang dibuat pelanggan 

tentang apa yang akan dibeli. Temuan ini menyiratkan bahwa pelanggan yang berpengetahuan mungkin 

lebih sukses karena mereka berpikir bahwa pelanggan lebih cenderung tertarik dengan barang tersebut. Di 

sisi lain, peneliti juga menemukan bahwa layanan Shopee secara efektif dapat meningkatkan loyalitas 

pelanggan yang sedang stres. Selain itu, peneliti dapat menguji pengguna penelitian dari berbagai segmen 

pasar dengan melihat berbagai jenis produk, seperti layanan berkualitas tinggi, biaya, dan tawaran tambahan 

untuk berbagai demografi pelanggan. 
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