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Abstrak 

Perusahaan di era persaingan yang semakin kompetitif dituntut dapat 

memaksimalkan minat beli para konsumen. Permasalahan penelitian ini yaitu tingkat 

persaingan yang tajam diantara operator seluler, kartu paket Telkomsel tidak banyak 

memberikan diskon potongan harga, loyalitas konsumen dalam usia 15-18 tahun 

cenderung tidak loyal terhadap produk karu paket internet Telkomsel. Tujuan dalam 

penelitian ini untuk mengetahui pengaruh diskon harga dan loyalitas merek terhadap 

minat beli konsumen pada SMA Negeri 1 Sei Lepan.  Metoda penelitian dalam 

penelitian ini yaitu  deskriptif kuantitatif. Populasi dalam penelitian yaitu siswa/i SMA 

Negeri 1 Sei Lepan yang berjumlah 875 responden  sedangkan teknik penentuan dengan 

insidental sampling. Sehingga sampel dalam peneltian ini berjumlah 88 responden. 

Teknik analisa data yang digunakan yaitu analisa deskriptif dan regresi linier berganda.  

Hasil analisis regresi berganda yaitu Y = 5,467 + 0,476X1 + 0,430X2  + e yang 

menjukkan diskon harga dan loyalitas merek berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli konsumen. Sedangkan hasil uji (t) atau uji parsial menunjukkan 

bahwa diskon harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen 

serta variabel loyalitas merek juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli konsumen. Hasil koefisien determinasi 0,756 (75,6%). Sehingga dapat dikatakan 

bahwa 75,6% variasi variabel terikat yaitu Diskon Harga dan Loyalitas Merek pada 

model dapat menjelaskan variabel Minat Beli pada SMA Negeri 1 Sei Lepan sedangkan 

sisanya sebesar 24,4% dipengaruhi oleh variabel lain di luar model. 

Kata Kunci : Diskon Harga, Loyalitas Merek, Minat Beli Konsumen  

 

PENDAHULUAN 

PT. Telkomsel masih menjadi raja operator telepon seluler di Indonesia 2016. 

Berdasarkan data kementerian komunikasi dan informasi  Indonesia merupakan salah 

satu operator seluler dengan jumlah pelanggan tertinggi di Indonesia. PT. Telkomsel 

dituntut terus meningkatkan target penjualan melalui peningkatan minat beli para 

pelanggan. Kebanyakan pelanggan PT. Telkomsel ini terbagi menjadi dua bagian yaitu 

pelanggan kabel dan seluler.  Di Indonesia tetrdapat banyak pelaku bisnis dibidang jasa 

operator selular. yaitu Smartfren, XL Axiata, Tri, Indosat serta Telkomsel. Berdasarkan 

data yang peneliti peroleh dari data kementerian komunikasi dan informasi Indonesia, 

operator selular yang memiliki pelanggan terbanyak yaitu Telkomsel. Berikut adalah 

data pelanggan operator selular di Indonesia pada tahun 2016, 2017 dan 2018  sebagai 

berikut: 

mailto:haqimdanyara@yahoo.co.id
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Gambar 1: Data Pelanggan Operator Seluler di Indonesia 

 

Berdasarkan Gambar di atas diketahui bahwa pada tahun 2016 jumlah pelanggan 

Telkomsel berjumlah 157,4 juta pelanggan, Indosat sebanyak 85 juta, Tri sebanyak 56.5 

juta, XL Axiata sebanyak 44 juta serta Smartfren sebanyak 17 juta. Pada tahun 2017 

jumlah pelanggan Telkomsel berjumlah 152,7 juta pelanggan, Indosat sebanyak 44 juta, 

Tri sebanyak 19 juta, XL Axiata sebanyak 42 juta serta Smartfren sebanyak 12 juta. 

Pada tahun 2018 jumlah pelanggan Telkomsel berjumlah 150 juta pelanggan, Indosat 

sebanyak 34 juta, Tri sebanyak 17 juta, XL Axiata sebanyak 45 juta serta Smartfren 

sebanyak 7 juta.  

Pada akhir tahun 2018 setiap operator wajib untuk meregstrasi ulang 

pelanggangannya sesuai dengan NIK (Nomor Induk Kependudukan) sehingga banyak 

temuan bahwa data pengguna selama ini tidak valid. Kemudian tidak dapat dipungkiri 

bahwa strategi pemasaran setiap operator akan menggunakan berbagai cara asalnya 

pelanggan yang dimilikinya tidak perpindah ke kepada para kompetitor.  

Berdasarkan observasi awal dan survey di SMA Negeri 1 Sei Lepan pada siswa/i 

pada usia remaja berkisar 15-18 tahun. Dimana kelompk usia 15-18 tahun memiliki 

frekuensi pembelian kartu paket internet lebih intens dalam melakukan game online, 

media sosial ataupun untun online shop. Berdasarkan observasi awal yang peneliti 

lakukan dalam mensurvey pengguna kartu paket internet Telkomsel dengan hasil 

sebagai berikut: 

 
Gambar 2: Survey Potongan Harga Kartu Paket Telkomsel 
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Berdasarkan dari Gambar di atas diketahui bahwa dari 20 responden yang 

memberikan jawaban banyak potongan harga hanya 7 siswa sedangkan yang 

memberikan jawaban tidak banyak memberikan potongan harga sebanyak 13 siswa. 

Adapun yang menjadi penyabab utama mengapa para siswa menganggap bahwa selama 

ini kartu paket internet Telkomsel dikenal dengan harga yang lebih mahal dibandingkan 

dengan merek operator lain dan tidak banyak memberikan promo potongan harga 

kepada para pembeli. 

Kemudian pertanyaan yang kedua daris survey yang dilakukan mengenai 

konsumen yang loyal, hasilnya adalah sebagai berikut: 

 
Gambar 3: Survey Loyalitas Kartu Paket Telkomsel 

 

Berdasarkan dari Gambar di atas diketahui bahwa dari 20 responden yang 

memberikan jawaban bahwa konsumen yang loyasl atau setia terhadap kartu paket 

internet Telkomsel berjumlah 6 siswa, sedangikan 14 siswa menjawab tidak loyal 

terhadap kartu paket internet Telkomsel. Faktor penyebab mengapa para konsumen 

tidak loyal atau setia terhadap produk kartu paket internet Telkomsel yaitu konsumen 

menganggap bahwa pada umumnya para siswa tidak tertarik dengan harga yang lebih 

mahal dibandingkan dengan merek lain. Hal ini disebabkan karena siswa pada usia 

sekolah akan terbatas dalam daya beli.  

 

LANDASAN TEORI 

Minat Beli 

Minat beli merupakan keinginan yang muncul dalam diri konsumen terhadap suatu 

produk sebagai dampak dari suatu proses pengamatan dan pembelajaran konsumen atau 

individu tersebut terhadap suatu produk. Minat beli akan membuat konsumen semakn 

selektif terhadap stimulu (rangsangan) yang diterima melalui panca indranya. Minat beli 

adalah keinginan untuk memiliki produk, minat beli akan timbul apabila seseorang 

konsumen sudah terpengaruh terhadap mutu dan kualitas dari suatu produk, informasi 

seputar produk, ex: harga, cara membeli dan kelemahan serta keunggulan produk 

dibanding merek lain (Durianto, 2013). 

 

Diskon Harga 

Perusahaan dalam menjaga pangsa pasarnya agar tidak tergesur oleh perusahaan lain 

sering melakukan pemberian diskon harga. Hal ini perlu dilakukan agar pelanggan tidak 

mudah berpindah dan mencari produk yang memang dianggapnya lebih kompetitif 

dalam menawarkan harganya. Diskon harga yang diberikan tentunya sudah dihitung 

dengan cermat agar perusahan tidak mengalami kerugian yang berartinya. Price 
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discount merupakan penghematan yang ditawarkan pada konsumen dari harga normal 

akan suatu produk, yang tertera di label atau kemasan produk tersebut (Keller, 2012) 

 

Loyalitas Merek 

Seorang konsumen tentunya akan memiliki sikap yang berbeda terhadap suatu 

merek. Konsumen bisa saja bersikap positif terhadap merek yang ada. Hal ini 

didapat karena merek tersbeut mampu menjaga segala yang diperlukan konsumen. 

sebaliknya merek yang tidak mampu menjawabkan kebutuhan konsumen, maka 

sikap konsumen akan lebih bersifat negatif. Loyalitas merek (brand loyalty) 

diartikan sebagai sikap positif seorang konsumen terhadap suatu merek, konsumen 

memiliki keinginan kuat untuk membeli ulang merek yang sama pada saat sekarang 

maupun masa yang akan datang. Keinginan yang kuat tersebut dibuktikan dengan 

selalu membeli merek yang sama. Loyalitas merek sangat berkaitan dengan 

kepuasan konsumen (Sumarwan, 2011).  

 

Kerangka Pemikiran Teoritis 

Pengaruh Diskon Harga Terhadap Minat Beli 

Perusahan memberikan diskon harga bukan berarti diberikan secara cuma-cuma kepada 

para pelanggannya. Biasanya diskon harga dilakukan dengan motif cuci gudang dan 

sebagainya. Selain itu diskon harga ini dilakukan karena adanya tingkat persaingan 

diantara pelaku pasar. Diharapkan dengan diskon harga ditambah diharapkan pasar 

mersepon dan melakukan pembelian. Menurut (Martin, 2018) (Nasib, 2017) (Kiswanto, 

2011) menyatakan bahwa penambahan pemberian potongan harga akan mampu 

meningkatkan minat beli. Hingga pada akhirnya konsumen melakukan pembelian. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa ketika diskon harga ditingkatkan maka akan 

meningkatkan minat beli konsumen. 

H1: Terdapat pengaruh diskon harga terhadap minat beli konsumen produk kartu paket 

Telkomsel 

 

Pengaruh Loyalitas Merek Terhadap Minat Beli 

Loyalitas merek menunjukkan seberapa setia orang pelanggan terhadap produk yang 

dikonsumsinya. Loyalitas merek yang baik akan membuat konsumen melakukan 

pembelian dimasa yang akan datang tanpa harus berpikir panjang. Selain itu loyalitas 

merek juga membuat pelanggan rela menunggu lama produk yang ia inginkan. Menurut  

(Hadi, 2016) (Nasri, 2015) (Siregar, 2016) (Nasib, 2019) menyatakan bahwa loyalitas 

merek memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa ketika loyalitas merek meningkat, maka minat beli 

akan meningkat. Sehingga dapat disimpulkan bahwa ketika loyalitas merek ditingkatkan 

maka akan meningkatkan minat beli konsumen. 

H2: Terdapat pengaruh loyalitas merek terhadap minat beli konsumen produk kartu 

paket Telkomsel 

 

METODE 

Jenis  Penelitian 

Penelitian ini menggunakan tipe penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. 

Metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen 

penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji 
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hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiono, 2012). Penelitian deskriptif yaitu, penelitian 

yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik satu variabel atau lebih 

(independen) tanpa membuat perbandingan, atau menghubungkan dengan variabel yang 

lain (Sugiono, 2014) 

 

Populasi dan Sampel 

Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini seluruh siswa/i SMA Negeri 1 Sei 

Lepan yang berjumlah 875 siswa. Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel 

sacara Propability sampling dengan teknik insidental sampling. Sedangkan “Insidental 

sampling adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu: siapa saja yang 

secara kebetulan  bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 

dipandang orang yang ditemui itu cocok sebagai sumber data. Sampel yang di atas 100 

dapat menggunakan kriteria 10% (Sugiono, 2012). Sehingga sampel dalam penelitian 

ini yaitu 875 x 10% = 87,5 responden. n = 88. Jadi penelitian ini mengambil 88 

responden.  Dengan teknik insidental sampling ini maka menurut pertimbangan dari 

peneliti sampel yang akan diambil dalam penelitian ini yakni berjumlah 88 responden. 

 

Metode Pengumpulan Data  

Pengumpulan data merupakan usaha untuk memperoleh  bahan-bahan  keterangan  serta 

kenyataan yang benar-benar nyata dan dapat dipertanggugjawabkan.  Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Observasi  

Observasi atau yang disebut pula dengan pengamatan, meliputi kegiatan pemuatan 

perhatian terhadap suatu obyek dengan menggunakan seluruh alat indera. 

2. Kuesioner/Angket  

Kuesioner adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk memperoleh 

informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya, atau hal-hal yang 

ia ketahui”. Dalam penelitian ini metode kuesioner atau angket digunakan untuk 

mengumpulkan data-data dari responden dimana siswa/i SMA Negeri 1 Sei Lepan 

sebagai sampel dalam penelitian.  

 

Teknik Analisis Data 

Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda adalah analisis yang digunakan untuk mengetahui 

hubungan variabel bebas X dengan  variabel terikat Y, yang dinyatakan dengan 

persamaan: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

          Keterangan : 

Y = Minat Beli 

a =  konstanta 

b1b2 = koefisien regresi  

X1 = Diskon harga 

X2 = Loyalitas merek  

e = error term 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Hasil analisis regresi dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 

Tabel 1:  Hasil Analisis Regresi Berganda 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constan
t) 

5.467 2.889  1.892 .062   

X1 .476 .122 .375 3.915 .000 .305 3.278 

X2 .430 .077 .535 5.582 .000 .305 3.278 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Hasil Perhitungan SPSS (Terlampir) 
Berdasarkan Tabel di atas, maka persamaan regresi linier berganda dalam penelitian ini 

adalah :  

Y = 5,467 + 0,476X1 + 0,430X2  + e 

Hasil dapat dilihat dari keterangan sebagai berikut: 

1. Pada model regresi ini, nilai konstanta yang tercantum sebesar 5,467 dapat 

diartikan jika variabel bebas dalam model diasumsikan sama dengan nol, secara 

rata-rata variabel di luar model tetap akan meningkatkan Minat Beli tetap 

sebesar 5,467 satu-satuan atau dengan kata lain jika variabel Diskon Harga dan 

Loyalitas Merek tidak ditingkatkan, maka Minat Beli masih sebesar 5,467 

satuan.  

2. Nilai besaran koefisien regresi b1 sebesar 0,476 pada penelitian ini dapat  

diartikan bahwa ketika Diskon Harga mengalami peningkatan sebesar satu 

satuan, maka akan meningkatkan Minat Beli  sebesar 0,476 satuan. 

3. Nilai besaran koefisien regresi b2 sebesar 0,430 pada penelitian ini dapat 

diartikan bahwa variabel Loyalitas Merek (X2) sebesar 0,430 yang menunjukkan 

bahwa ketika Loyalitas Merek mengalami peningkatan sebesar satu satuan, 

maka akan meningkatkan Minat Beli sebesar 0,430 satuan.  

 

Uji Parsial (Uji t) 

Hasil pengujian hipotesis pertama secara parsial dapat dilihat pada tabel berikut :  

Tabel 2: Hasil Uji t 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constan
t) 

5.467 2.889  1.892 .062   

X1 .476 .122 .375 3.915 .000 .305 3.278 

X2 .430 .077 .535 5.582 .000 .305 3.278 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Hasil Perhitungan SPSS (Terlampir) 

Berdasarkan  Tabel  di atas diperoleh hasil sebagai berikut: 

1. Nilai signifikansinya untuk variabel Diskon Harga  (0,000) lebih kecil 

dibandingkan dengan dari alpha 5% (0,05) atau t hitung  3,915 > t tabel 1,988 (n-k=88-
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3=85). Berdasarkan hasil yang diperoleh maka menolak H0 dan menerima. Ha 

untuk variabel Diskon Harga. Dengan demikian, secara parsial bahwa variabel 

Diskon Harga  berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli siswa/i pada 

SMA Negeri 1 Sei Lepan. 

2. Nilai signifikansinya untuk variabel Loyalitas Merek (0,000) lebih kecil 

dibandingkan dengan dari alpha 5% (0,05) atau t hitung 5,582 > t tabel 1,988 (n-k=88-

3=85). Berdasarkan hasil yang diperoleh maka menolak H0 dan menerima. Ha 

untuk variabel Loyalitas Merek. Dengan demikian, secara parsial bahwa variabel 

Loyalitas Merek  berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli siswa/i 

pada  SMA Negeri 1 Sei Lepan. 

 

Uji Simultan (Uji F) 

Hasil pengujian uji F pada penelitian ini dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

Tabel 3: Hasil Uji F  
ANOVA

a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1244.442 2 622.221 135.909 .000
b
 

Residual 389.148 85 4.578   
Total 1633.591 87    

a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X2, X1 

 Sumber: Hasil Perhitungan SPSS (Terlampir) 

 

Pada hasil uji regresi dalam penelitian ini, diketahui nilai signifikansi 0,000. Dimana 

disyaratkan nilai signifikansi F lebih kecil dari 5% atau 0,05 atau nilai Fhitung = 135,909 

> Ftabel 3,10 (df1= k-1=3-1=2) sedangkan (df2 = n – k (88-3=85). Dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa semua variabel independen yaitu Diskon Harga dan Loyalitas 

Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli siswa/i pada SMA Negeri 

1 Sei Lepan. 

 

Koefisien Determinasi (R
2
) 

Hasil koefisien determinasi dapat dilihat pada Tabel  Berikut ini: 
Tabel 4:  Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .873
a
 .762 .756 2.140 

a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 

Berdasarkan Tabel diperoleh: 

1. Nilai regresi korelasi sebesar 0,873, artinya secara bersama-sama Diskon 

Harga dan Loyalitas Merek terhadap Minat Beli pada SMA Negeri 1 Sei 

Lepan memiliki kontribusi pada taraf yang kuat.   

2. Untuk variabel bebas lebih dari satu baik menggunakan adjusted R Square. 

Dimana nilai (R
2
) sebesar 0,756 (75,6%). Sehingga dapat dikatakan bahwa 

75,6% variasi variabel terikat yaitu Diskon Harga dan Loyalitas Merek pada 

model dapat menjelaskan variabel Minat Beli pada SMA Negeri 1 Sei Lepan 

sedangkan sisanya sebesar 24,4% dipengaruhi oleh variabel lain di luar model.  

3. Standard Error Of The Estimated adalah ukuran kesalahan prediksi. Standard 

Error Of The Estimated disebut dengan standard deviasi, Dalam penelitian ini 
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nilainya sebesar 2,140. Semakin kecil standard deviasi berarti model semakin 

baik.  

 

Pembahasan 

Pengaruh Diskon Harga Terhadap Minat Beli  

Penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Martin, 2018) 

(Nasib, 2017) (Kiswanto, 2011) (Indawati Lestari; Nasib, 2019) menyatakan bahwa 

penambahan pemberian potongan harga akan mampu meningkatkan minat beli. 

Sedangkan dalam penelitian ini diketahui bahwa nilai signifikansinya untuk variabel 

Diskon Harga  (0,000) lebih kecil dibandingkan dengan dari alpha 5% (0,05) atau t hitung 

= 3,915 (n-k=88-3=85) > t tabel 1,988. Berdasarkan hasil yang diperoleh maka menolak 

H0 dan menerima. Ha untuk variabel Diskon Harga. Dengan demikian, secara parsial 

bahwa variabel Diskon Harga  berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli 

pada SMA Negeri 1 Sei Lepan.  

 

Pengaruh Loyalitas Merek Terhadap Minat Beli 

Hasil penelitian ini mendukung dari penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh   (Hadi, 

2016) (Nasri, 2015) (Siregar, 2016) (Nasib, 2019) (Indawati Lestari; Nasib, 2019) 

(Lestari, Nazah, Handayani, & Wirda, 2020) menyatakan bahwa loyalitas merek 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan. Sedangkan 

dalam penelitian ini diketahui bahwa nilai signifikansinya untuk variabel Loyalitas 

Merek (0,000) lebih kecil dibandingkan dengan dari alpha 5% (0,05) atau t hitung = 5,582 

> t tabel 1,988 (n-k=88-3=85). Berdasarkan hasil yang diperoleh maka menolak H0 dan 

menerima. Ha untuk variabel Loyalitas Merek. Dengan demikian, secara parsial bahwa 

variabel Loyalitas Merek  berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli pada 

pada SMA Negeri 1 Sei Lepan. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya dapat disimpulkan sebagai 

berikut : 

1. Secara parsial (satu-persatu) didapat pengaruh dari variabel diskon harga (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen (Y). Sehingga 

ketika diskon harga ditingkatkan maka akan meningkatkan minat beli konsumen. 

2. Secara parsial (satu-persatu) didapat pengaruh dari variabel loyalitas merek (X2) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Sehingga ketika loyalitas 

merek ditingkatkan maka akan meningkatkan minat beli konsumen. 

3. Secara keseluruhan (simultan) didapat pengaruh dari variabel diskon harga (X1), 

dan loyalitas merek (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen (Y). Sehingga ketika diskon harga dan loyalitas merek ditingkatkan 

maka akan meningkatkan minat beli konsumen. 
 

Saran 
Adapun saran yang dapat peneliti berikan yaitu: 

1. Hendaknya manajemen pada PT. Telkomsel terus melakukan program pemberian 

diskon harga dalam meningkatkan minat beli konsumen. Hal ini dapat dilakukan 

melalui dari pemberian diskon harga yang bersifat musiman. Misalnya hari ulang tahun 

hari kemerdekaan, hari besar keagamaan dan sebagainya. 
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2. Variabel loyalitas merek ditingkatkan melalui dari pemberian janji promosi 

sesuai dengan yang ditawarkan oleh para pelanggan, menghindari atas kegagalan 

layanan atau produk. 
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