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[bookmark: _Toc202540014][bookmark: _Toc202541076]2.1.1 Pengertian Voucher Diskon Harga
Pengertian Voucher Diskon Harga merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dan pembeli yang menyenangkan bagi penjual (Rahmawati, dkk., 2023:7).
Diskon juga didefinisikan sebagai strategi yang memberikan potongan harga dari harga yang ditentukan dalam rangka meningkatkan penjualan suatu produk atau jasa (Siahaan, 2022:204).
Menurut Kotler dan Keller dalam Syaefurohim (2022:23) mendefinisikan Voucher diskon sebagai potongan langsung pada harga barang pembelian sejumlah  barang pada periode tertentu. Adanya diskon dapat membuat konsumen merangsang untuk melakukan pembelian dari transaksi konsumen tersebut dan akan  berdampak pada peningkatan penjualan produk tertentu. 




Sedangkan menurut Curatman, dkk., (2020:10) Voucher diskon merupakan pengurangan harga yang diberikan penjual untuk pelanggan pada saat membeli produk dengan jumlah yang lebih banyak. Dari beberapa pendapat para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa Voucher diskon adalah potongan harga yang diberikan kepada pembeli dalam bentuk Voucher sebagai insentif atas aktivitas tertentu atau untuk meningkatkan penjualan produk atau jasa. Definisi ini mencakup pandangan dari beberapa sumber yang menekankan pentingnya diskon 
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sebagai strategi pemasaran yang dapat mendorong pembelian dan meningkatkan penjualan produk tertentu, baik melalui potongan langsung pada harga barang atau potongan harga untuk pembelian dalam jumlah yang lebih besar.
2.1.2 Manfaat Voucher Diskon Harga
Menurut Isnaini dalam Riadi (2021) manfaat pemberian diskon pada produk dan jasa antara lain adalah sebagai berikut:
1. Mendorong pembeli untuk membeli dalam jumlah yang besar, sehingga volume penjualan diharapkan akan bisa naik. Pemberian potongan harga akan
berdampak terhadap konsumen, terutama dalam pola pembelian konsumen yang akhirnya juga berdampak terhadap volume penjualan yang diperoleh perusahaan.
2. Pembelian dapat dipusatkan perhatiannya pada penjual tersebut, sehingga hal 
ini dapat menambah atau mempertahankan langganan penjual yang bersangkutan. Diadakan discount ini merupakan salah satu strategi penjual dalam menarik minat pembeli.
[bookmark: _Toc202540015][bookmark: _Toc202541077]2.1.3 Macam Macam Voucher Diskon
Menurut Carthy, dkk., dalam Riadi (2021), diskon dapat diklasifikasikan dalam beberapa macam, yaitu sebagai berikut:
1. Diskon Kuantitas (quantity discounts), adalah penawaran diskon untuk mendorong para pelanggan membeli dalam jumlah yang lebih besar. Hal ini memungkinkan penjual untuk memperoleh bisnis lebih banyak dari pembeli, atau mengalihkan sebagian fungsi penyimpanan sediaan kepada pembeli , atau mengurangi biaya pengiriman dan penjualan. 
Diskon kuantitas dibagi menjadi dua, yakni diskon kuantitas kumulatif dan diskon nirkumulatif.
a) Diskon kuantitas kumulatif (cumulative quantity discount), diterapkan dalam pembelian selama periode tertentu, seperti satu tahun dan diskon tersebut biasanya meningkat ketika jumlah pembelian juga meningkat. Diskon kumulatif mendorong pembelian ulang dengan mengurangi biaya pelanggan untuk pembelian tambahan.
b) Diskon kuantitas nirkumulatif (noncumulative quantity), hanya berlaku untuk pesanan individual. Diskon seperti ini mendorong pesanan yang lebih besar tetapi tidak mengikat seseorang pembeli kepada penjual setelah satu pembelian
2. Diskon Musiman (seasonal discount), adalah diskon yang ditawarkan untuk mendorong para pembeli menyimpan sediaan lebih awal ketimbang yang diperlukan saat ini. Diskon ini cenderung mengalihkan fungsi penyimpanan sediaan lebih jauh di sepanjang saluran. Hal ini juga cenderung meratakan penjualan di sepanjang tahun sehingga memungkinkan pengoperasian sepanjang tahun.
3. Diskon tunai (cash discount), adalah pengurangan harga untuk mendorong pembeli membayar tagihan mereka dengan cepat. Persyaratan bagi suatu discount cash biasanya mengubah syarat neto. 2/10, Neto 30, berarti bahwa penjual memberikan potongan dua persen dari harga resmi yang tercantum dalam faktur apabila pembeli melunasi tagihan dalam 10 hari. Jika tidak, nilai penuhnya harus dibayar dalam 30 hari.
4. Diskon dagang (discount fungsional), adalah pengurangan harga tercatat yang diberikan kepada anggota saluran atas pekerjaan yang akan mereka lakukan.
5. Harga Obral (sale price), adalah potongan harga temporer dari harga tercatat atau resmi. Harga obral dimaksudkan agar pelanggan segera membeli.
Adapun Manfaat Voucher DiskonMenurut Isnaini dalam Riadi (2021) manfaat pemberian diskon pada produk dan jasa antara lain adalah sebagai berikut:
1. Mendorong pembeli untuk membeli dalam jumlah yang besar, sehingga volume penjualan diharapkan akan bisa naik. Pemberian potongan harga akan berdampak terhadap konsumen, terutama dalam pola pembelian konsumenyang akhirnya juga berdampak terhadap volume penjualan yang diperoleh perusahaan.
2. Pembelian dapat dipusatkan perhatiannya pada penjual tersebut, sehingga hal ini dapat menambah atau mempertahankan langganan penjual yang bersangkutan. Diadakan discount ini merupakan salah satu strategi penjual dalam menarik minat pembeli.
[bookmark: _Toc202540016][bookmark: _Toc202541078]2.1.4 Indikator Voucher Diskon Harga
Menurut Sutisna dalam Riadi (2021), diskon atau potongan harga adalah pengurangan harga produk dari harga normal dalam periode tertentu. Adapun aspek-aspek atau indikator yang berkaitan dengan potongan harga atau diskon adalah:

1. Besarnya Potongan Harga
Ini merujuk pada besaran atau persentase potongan harga yang diberikan pada saat produk dijual atau masuk dalam promosi.Sebagai contoh, jika harga awal suatu barang adalah $100 dan diskon yang diberikan sebesar 20%, maka potongan harga yang diterima adalah $20.Ukuran diskon ini dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen.Semakin besar diskon yang diberikan, semakin besar kemungkinan konsumen untuk membeli barang tersebut.
2. Masa Berlaku Potongan Harga
Ini merujuk pada waktu yang ditentukan di mana penawaran atau diskon ini berlaku. Periode ini bisa berlangsung selama beberapa jam, beberapa hari, atau bahkan beberapa minggu, tergantung pada cara pemasaran yang ditetapkan oleh perusahaan. Diskon yang singkat cenderung membuat konsumen ingin segera membeli untuk tidak melewatkan kesempatan tersebut, sedangkan durasi lebih panjang memberi waktu lebih bagi konsumen untuk memikirkan keputusan pembelian mereka.
3. Jenis Produk Yang Mendapatkan Potongan Harga
Ini berkisar pada berbagai jenis barang yang tersedia dengan harga lebih rendah.Perusahaan dapat memilih untuk memberikan potongan pada satu jenis produk tertentu, beberapa produk dalam kategori tertentu, atau bahkan semua produk yang mereka miliki.Variasi dalam produk yang didiskon memberi konsumen lebih banyak pilihan, sehingga mereka bisa menemukan barang yang sesuai dengan kebutuhan dan selera mereka.Hal ini juga dapat meningkatkan kemungkinan pembelian impulsif atau pembelian tambahan yang tidak direncanakan ketika konsumen tertarik dengan berbagai produk yang ditawarkan dengan diskon.
[bookmark: _Toc202540017][bookmark: _Toc202541079]2.2 Gratis Ongkir
[bookmark: _Toc202540018][bookmark: _Toc202541080]2.2.1 Pengertian Gratis Ongkir
Menurut Razali, Dkk (2022) Ongkos kirim merupakan biaya pengiriman barang atau jasa yang ditarik oleh penjual dari pelanggan saat terjadi proses jual beli dengan biaya pengiriman yang dibebankan kepada pelanggan.
Menurut Febria, Dkk (2022)  gratis ongkos kirim merupakan strategi pemasaran unggulan yang dimiliki Shopee dimana fungsinya untuk memberi informasi, membujuk dan mempengaruhi persepsi konsumen hingga tejadi proses pembelian.
Menurut Istiqomah & Marlena (2020) menyatakan bahwa gratis ongkos kirim adalah bentuk lain dari promosi penjualan yang menggunaka berbagai tawaran untuk merangsang pembelian produk sesegera mungkin dan meningkatkan kuantitas produk yang dibeli oleh konsumen.
[bookmark: _Toc202540019][bookmark: _Toc202541081]2.2.2 Indikator Gratis Ongkir
Menurut Asiyah (2021) beberapa faktor yang menentukan besar ongkos kirim:
1) Jarak
Jarak pengiriman merupakan jarak antara penjual atau toko ke lokasi pengiriman.Semakin jauh jarak pengiriman maka besar biaya pengiriman juga semakin mahal.


2) Berat
Selain jarak, berat produk juga digunakan untuk menentukan besaran biaya ongkos kirim pada saat pembeli melakukan checkout (bila penjual menggunakan Jasa Kirim yang didukung Shopee). Ongkos kirim akan dihitung sedemikian rupa oleh sistem berdasarkan data yang diinput oleh penjual dan juga pembeli, sehingga semua produk dalam satu pesanan dapat masuk dalam satu ongkos kirim yang sama. Selain itu, untuk produk dengan ukuran besar menggunakan berat volume sebagai berat pesanan
3) Jasa kirim
Jasa kirim yang didukung Shopee adalah layanan jasa kirim yang terintegrasi dengan sistem Shopee. Shopee menyediakan pengiriman pesanan dengan opsi pick up dan antar ke counter. 
Berikut adalah keunggulan dari jasa kirim yang didukung Shopee:
a) Melacak status pengiriman pesanan melalui aplikasi Shopee.
b) Melihat ongkos kirim beserta jumlah total pesanan yang harus dibayar oleh Pembeli (kecuali jika ada promo Gratis Ongkir) saat checkout.
c) Perhitungan ongkos kirim berdasarkan berat produk dan lokasi alamat Penjual ke Pembeli.
[bookmark: _Toc202540020][bookmark: _Toc202541082]2.3 Keputusan Pembelian
[bookmark: _Toc202540021][bookmark: _Toc202541083]2.3.1 Pengertian Keputusan Pembelian
Menurut Zusrony Edwin (2021:35) Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan.
Menurut Kotler & Armstrong dalam buku Zusrony Edwin (2021:35) Keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian.
Menurut Firmansyah, Anang (2018:27) Keputusan membeli merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam pemilihan alternative sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan.
[bookmark: _Toc202540022][bookmark: _Toc202541084]2.3.2 Peran Konsumen Dalam Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dalam buku Zusrony Edwin (2021) adapun beberapa individu memainkan peran dalam keputusan pembelian, yaitu:
1. Pemberi Pengaruh (Influencer): orang yang pandangan atau sasarannya mempengaruhi keputusan membeli.
2. Pengambil Keputusan (Decider): orang yang akhirnya membuat keputusan membeli atau sebagian dari itu apakah akan membeli,apa yang dibeli,bagaimana membelinya,atau dimana membeli.
3. Pembeli (Buyer): orang yang benar-benar melakukan pembelian.
4. Pengguna (User): orang yang mengkonsumsi atau menggunakan produk atau jasa.
[bookmark: _Toc202540023][bookmark: _Toc202541085]2.3.3 Keputusan Pembelian Konsumen
Kotler & Armstrong dalam buku Zusrony Edwin (2021:46) terdapat lima keputusan pembelian yang dilakukan oleh pembeli, yaitu:
1. Pilihan Produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain.Dalam hal ini perusahaan harus memutuskan perhatiannya kepada orang- orang yang berminat membeli suatu produk alternatif yang mereka pertimbangkan.
2. Pilihan Merek
Konsumen harus memutuskan merek mana yang akan dipilih. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri.Dalam hal iniperusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.
3. Pilihan Saluran Distribusi
Konsumen harus mengambil keputusan tentang cara mana yang akan digunakan untuk melakukan pembelian. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal menentukan cara yang mana yang paling efektif dikarenakan faktor lokasi, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja, keluasan tempat dan sebagainya.
4. Waktu Pembelian
Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu berbelanja atau membeli bisa berbeda-beda, misalnya ada yang berdasarkan waktu liburan, keperluan bisnis, mengisi waktu luang, seminar, event, dan sebagainya.
5. Jumlah Pembelian
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dipesan pada suatu saat.


[bookmark: _Toc202540024][bookmark: _Toc202541086]2.3.4 Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dalam buku Indrasari, Meithiana (2019) menyatakan bahwa perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor berikut:
1. Faktor Budaya	
Faktor-faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling dalam.Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian.Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling dasar.
Sub budaya mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis.
Sedangkan kelas social adalah pembagian masyarakat yang relatif homogeny danpermanen, yang tersusun secara hirarkis dan yang para anggotanya menganut nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, pendidikan, dan wilayah tempat tinggal.
2. Faktor sosial
Selain faktor budaya, perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status sosial masyarakat.
3. Faktor pribadi
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli.
4. Faktor psikologis
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama.
Faktor-faktor tersebut terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap. Kebutuhan akan menjadi motif jika ia didorong hingga mencapai tahap intensitas yang memadai. Motif adalah kebutuhan yang memadai untuk mendorong seseorang bertindak.
Persepsi adalah proses yang digunakan oleh individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi dapat sangat beragam antara individu satu dengan yang lain yang mengalami realitas yang sama.
[bookmark: _Toc202540025][bookmark: _Toc202541087]2.3.5 Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Keller dalam buku Indrasari, Meithiana (2019) Dimensi dan indikator keputusan pembelian menjelaskannya bahwa keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk meliputi enam sub keputusan sebagai berikut:
1. Pilihan produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternative yang mereka pertimbangkan. Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman varian produk dan kualitas produk.
2. Pilihan merek
Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri.Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. Misalnya: kepercayaan dan popularitas merek.
3. Pilihan penyalur
Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap dan lain-lain. Misalnya: kemudahan mendapatkan produk dan ketersediaan produk.
4. Waktu pembelian
Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-beda, misalnya: ada yang membeli sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau satu tahun sekali.
5. Jumlah pembelian
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli. Misalnya: kebutuhan akan produk.
[bookmark: _Toc202540026][bookmark: _Toc202541088]2.4 Penelitian Terdahulu
Studi sebelumnya memiliki tujuan untuk menjadi salah satu sumber referensi dan dasar dalam penelitian agar fokus pada masalah yang dibahas menjadi lebih jelas.Penelitian ini dilandasi oleh studistudi sebelumnya yang menganalisis variable variabel yang ingin diteliti oleh penulis. Berikut ini akan dipaparkan beberapa temuan dari studi sebelumnya dalam tabel di bawah ini :


	No
	Judul Nama dan tahun Penelitian
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	1
	PengaruhPromosiDiskon Dan Gratis Ongkir ShopeeTerhadap KeputusanPembelianKonsumen
(Razali,Geofakta,Dkk 2022)
	Independen:
1. PromosiDiskon
2. Gratis OngkirShopee
Dependen:
1.KeputusanPembelian
	Hasil	penelitian yang dilakukan menunjukkanbahwa variabel PromosiDiskon Dan Gratis Ongkir Shopee berpengaruhsecarasignifikan terhadap keputusanpembelian

	2
	Pengaruhprogram gratis ongkir dan subsisdi Voucher belanja terhadap keputusan pembelian pada flatfom E-commerce tiktok shop (Rahma Kurnia Yelta 2023)
	Independen:
1. OngkosKirim
2. Voucher belanja
Dependen:
1. Keputusan pembelian
	Hasil	penelitian yang dilakukan menunjukkanbahwa variabel Ongkos Kirim Dan Voucher belanjaberpengaruhpositif dan signifikanterhadap keputusanpembelian.

	3
	Pengaruh diskon dan promo gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian E-commerce shopee (Shoffi'ul, Auli Basalamah, M. Ridwan Millannintyas, Restu (2019)
	Independen:
1.PromosiGratisOngkos Kirim
Dependen:
1.KeputusanPembelian
	Hasil	penelitian yang dilakukan menunjukkanbahwa :
1. Diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian
2. Promo gratis ongkir berpengaruh terhadap keputusan pembelian

	4
	Impact	of	FreeShippingPromotion on in	E-CommerceShopee DuringCovid-19 pandemic (Ekwinia,QuandizzaBatrisyia danMaydena,Sinari 2021)
	Independen:
1.PromosiGratisOngkosKirim Dependen:
1.KeputusanPembelian
	Hasil	penelitian yang dilakukan menunjukkanbahwa variabel Promosi Gratis Ongkos Kirimberpengaruhpositif terhadapkeputusan
pembelian.

	5
	TheInfluenceofFree Shipping TaglineonOnline PurchaseDecision:ACaseStudyofStudentsin the Sharia BusinessManagement Program at MuhammadiyahUniversity of NorthSumatra (Najih,MuhammadandEdi, Sarwo2024)
	Independen:
1.FreeShipping
Dependen:
1.KeputusanPembelian
	Hasil	penelitian yang dilakukan menunjukkanbahwa variabel Free Shipping berpengaruhpositif terhadap keputusanpembelian.

	6
	Pengaruh Promo Gratis Ongkos Kirim, Return danOnline Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian Pada Marketplace Shopee (Studi Pada Kelurahan Sudirejo II) (ROSANURULITAMARPAUNG 2024)
	Independen:
1.PromosiGratisOngkosKirim
Dependen:
1. .KeputusanPembelian
	Berdasarkan hasil penelitian secara parsial diketahui bahwa t-hitung 3.020 > dari t-tabel 1.661 yang berarti Promo Gratis Ongkos Kirim berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee di Kelurahan Sudirejo II.

	7
	Pengaruh Harga, Voucher diskon Dan Gratis Ongkir Di aplikasi Shopee Food terhadap Keputusan Pembelian Mixue Malang (Rina Irawati, Stefani Herlian N 2024)
	Independen:
1.PromosiGratisOngkosKirim
Dependen:
2. .KeputusanPembelian
	Hasil uji regresi menyimpulkan harga (X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai signifikan 0,000 Voucher diskon berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai signifikan 0,000. Gratis ongkir pembelian berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai signifikan 0,006. Adapun variabel bebas yang dominan mempengaruhi keputusan pembelian Mixue.



Berdasarkan penelitian terdahulu, bahwa yang mendekati dengan judulpenelitian saya merujuk kepada penelitian Rina Irawati, Stefani Herlian N (2024) dengan judul Pengaruh Harga, Voucher Diskon Dan Gratis Ongkir Di Aplikasi Shopee Food Terhadap Keputusan Pembelian Mixue Malang Penelitian inidilakukan menggunakan metode kuantitatif dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa Voucher diskon dan gratis ongkir berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian yang dilakukan oleh Rina Irawati, Stefani Herlian N (2024), hanyamemfokuskan pada pengaruh Voucher diskon dan gratis ongkir terhadap KeputusanPembelian.Sedangkan, penelitian ini menambahkan variabel harga sebagai variabel independen yang mempengaruhi keputusan pembelian.
[bookmark: _Toc202540027][bookmark: _Toc202541089]2.5 Kerangka Konseptual
Menurut Sugiyono (2020),kerangka konsep adalah hubungan antara variabel satu dengan variabel lain dalam sebuah penelitian. Kerangka konseptual adalah model yang menunjukkan hubungan antara teori dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah penting.Kerangka pemikiran dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : “Pengaruh Program Voucher diskon harga danGratis Ongkos kirim, Terhadap Keputusan Pembelian Produk Obat Obatan di shopee cahaya lestari oleh masyarakat mandala 1 medan denai”.

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual
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Menurut Sutisna dalam Riadi (2021)
Gratis Ongkir (X2) :
Jarak
Berat
Jasa Kirim
Menurut Asiyah (2021) 
Keputusan Pembelian (Y) :
1. Pilihan produk
2. Pilihan merek
3. Pilihan penyalur
4. Waktu pembelian
5. Jumlah pembelian
Menurut Kotler dan Keller dalam buku Indrasari, Meithiana (2019) 
H1
H2
H3
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[bookmark: _Toc202540028][bookmark: _Toc202541090]2.6 Hipotesis
Perumusan hipotesis penelitian merupakan langkah ketiga dalam penelitian, setelah peneliti mengemukakan landasan teori dan kerangka berpikir.Tetapi perlu diketahui bahwa tidak setiap penelitian harus merumuskan hipotesis.Penelitian yang bersifat eksploratif dan deskriptif sering tidak perlu merumuskan hipotesis.
Menurut sugiyono (2020:27)Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, di mana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan.Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data.
Berdasarkan judul penelitian, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah:
H1 :	terdapat pengaruh signifikan antara program Voucher diskon harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Obat-Obatan di Shoope cahaya lestari oleh masyarakat mandala 1 medan denai.
H2 : Terdapat pengaruh signifikan antara gratis ongkir Terhadap   Keputusan Pembelian Produk Obat-Obatan di Shoope cahaya lestari  oleh masyarakat mandala 1 medan denai.
H3 : Terdapat pengaruh signifikan program vocucher diskon harga dan gratis ongkir berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Produk Obat-Obatan di shopee cahaya lestari oleh masyarakat mandala 1 medan denai.
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