
Volume 2, Issue 4, Maret 2021                                        E-ISSN: 2686-5238, P-ISSN 2686-4916 
 

 

Available Online: https://dinastirev.org/JEMSI  Page 479 

 

DOI: https://doi.org/10.31933/jemsi.v2i4  

Received: 21 Januari 2021,   Revised: 15 Februari 2021 Publish: 11 Maret 2021 

 
 

MODEL MINAT BELI DAN KEPUTUSAN PEMBELIAN 

IKLAN:PEMASARAN MULTI CHANNELS DAN DISCOUNT DI 

PORTAL BERITA ONLINE MEDCOM.ID. 

 

Nasikhul Amin Al Hafizi 

Mahasiswa Program Magister Management, UniversitasMercuBuana, Jakarta. Email: na.alhafizi@gmail.com 

 

Corresponding Author: Nasikhul Amin Al Hafizi 

 

Abstrak:Prariset ini dilakukan bertujuan untuk membangun hipotesis penelitian dengan 

menggunakan motode kuantitatif, untuk mengetahui variabel yang mempengaruhi minat beli 

dan keputusan pembelian iklan pada portal berita online medcom.id. Untuk melengkapi pra 

riset ini,  maka peneliti juga melakukan review penelitian terdahulu. Hasil pra riset 

menunjukkan bahwa diduga pemasaran multi channels dan discount memiliki pengaruh 

terhadap minat beli dan keputusan pembelian iklan. 

 

Kata Kunci: Pemasaran Multi Channels, Discount, MinatBeli, KeputusanPembelian.  

 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi telah merubah banyak pola kehidupan masyarakat, termasuk 

pola dalam mendapatkan akses informasi.Perkembangan teknologi informasi dan internet 

melahirkan media baru atau disebut juga media online. Media online merupakan 

penyederhanaan dari media konvensional dimana merujuk pada perkembangan teknologi 

digital yang merubah teks, video, grafik dan gambar menjadi data-data digital dalam bentuk 

byte (Romli, 2012). 

Terus meningkatnya belanja iklan (advertising expenditure) yang di putarkan di 

media online menjadi magnet tersendiri bagi pemilik modal untuk berinvestasi di bisnis 

media online. Hal ini di tandai dengan lahirnya ribuan situs media online yang tersebar di 

internet. Berdasarkan data yang dilansir oleh (Dewan Pers, 2017), setidaknya ada 47.300 

media online yang saat ini ada di Indonesia.Persaingan antar media online yang 

begituketatdalam mendapatkan pengiklan merupakan tantangan yang berat bagi perusahaan 

media karena perusahaan harus mampu  menentukan strategi periklanan yang efektif guna 

memperoleh pemasukan besar dari penjualan iklan.Salahsatu media online yang ikut 

merasakan ketatnya persaingan di industri media online di Indonesia adalah Medcom.id. 
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Secara total pendapatan perusahaan Medcom.id di tahun 2019, terdapat gap antara 

target dan realisasi pendapatan perusahaan Medcom,id. Perusahaan Medcom.id hanya 

berhasil merealisasikan 74% dari target perusahaan.Dalam usaha pencapaian target 

perusahaan, Medcom.id melakukan berbagai usaha untuk menarik minat beli iklan (beriklan) 

paraadvertisers di Medcom.id. 

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan pada tim sales Medcom.id, 

setidaknya ada 10 faktor yang mempengaruhi minat beriklan para advertiser di Medcom.id, 

diantaranya : Posisi Medcom.id sebagai media online yang berada satu group dengan Metro 

TV, konten yang berkualitas, portal berita berskala nasional, harga yang kompetitif, diskon/ 

saving value yang menarik, layanan boosting content, hubungan yang baik antara klien 

dengan tim Medcom.id, pemasaran multi channels, page view yang relatif besar dibandingkan 

kompetitor, dan impression yang tinggi. 

Untuk mengetahui faktor-faktor mana saja yang paling berpengaruh pada minat 

membeli iklan (beriklan) di Medcom.id, peneliti melakukan pra survey terhadap 15 orang tim 

sales Media Group News (MG News) dengan kriteria khusus (purposive sampling) yaitu tim 

sales MG News yang memiliki klien pernah membeli/ memasang iklan di 

Medcom.id.Menurut (Arikunto, 2006) purposive sampling adalah sample di lakukan dengan 

cara mengambil subjek bukan berdasarkan strata, random atau daerah tetapi berdasarkan atas 

adanya tujuan tertentu. Sampling dengan kriteria khusus ini di harapkan dapat memberikan 

nilai yang lebih representatif bagi penelitian ini. 

Dari pra survey yang dilakukan, peneliti mendapatkan 2 faktor utama yang 

meningkatkan minat beriklan advertiser di Medcom.id yang di tunjukkan dengan perolehan 

skor tertinggi. Skor tertinggi no. 1 adalah faktor strategi pemasaran multi channels engan 

skor 63 Point.Untuk skor tertinggi nomor 2 adalah faktor diskon dengan skor 62 point.  

Tabel 1. Pra Riset 

 

 
Hasil Pra Survey Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Iklan Di Medcom.id 2020 

 

Menurut (Kotler, P. & Keller, 2009) dalam (Stojković et al., 2016) menjelaskan 

pemasaran multi channels merupakan situasi dimana sebuah perusahaan mengunakan dua 

atau lebih saluran untuk menjangkau satu atau lebih segmen pasar. 
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Discount adalah penyesuaian harga dasar untuk memberikan pengharaan pada 

pelanggan atas reaksi-reaksi tertentu, seperti pembayaran tagihan lebih awal, volume 

pembelian, dan pembelian di luar musim (Philip Kotler, 2007). 

Berdasarkan studi dari beberapa penelitian terakhir menyatakan bahwa ada gap 

penelitian yang perlu diperhatikan terkait minat beli dan keputusan pembelian, seperti yang 

kemukakan oleh (Rahma, 2007), (Mahendrayasa, 2014)yang menyatakan terdapat hubungan 

yang signifikan dan positif antara minat beli terhadap keputusan pembelian. Namun, hal 

berbeda di ungkapkan oleh (Montjai, O., Tewal, B., & Lengkong, 2014) dalam penelitiannya 

mengatakan minat beli tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian.  

Gap penelitian juga ditemukan terkait pengaruh diskon terhadap keputusan 

pembelian. Menurut (Endhar Widjaya Putra, 2014) mengatakan bahwa diskon berpengaruh 

tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, semantara itu di lain pihak seperti yang 

dikemukakan oleh (Dewi & Kusumawati, 2018) menyatakan diskon atau potongan harga 

berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan pembelian. 

 

Rumusan Masalah 

Berdasarakan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka di rumuskan masalah 

yang akan di bahas untuk lebih fokus pada kajian pustaka, hasil dan pembahasan adalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh discount terhadap minat pembelian iklan pada media online 

Medcom.id? 

2. Bagaimana pengaruh pemasaran multi channels terhadap minat pembelian iklan pada media 

online Medcom.id? 

3. Bagaimana pengaruh discount terhadap keputusan pembelian iklan pada media online 

Medcom.id? 

4. Bagaimana pengaruh pemasaran multi channels terhadap keputusan pembelian iklan pada 

media online Medcom.id? 

5. Bagaimana pengaruh minat pembelian terhadap keputusan pembelian iklan pada media online 

Medcom.id? 

 

KAJIAN PUSTAKA 

Minat Beli 

Menurut(Mowen, 1987) mengatakan bahwa minat beli merupakan penentu dari 

pembeli untuk melakukan suatu tindakan seperti membeli suatu produk atau jasa. Penelitian 

tentang minat beli telah banyak dikaji dalambukudanpenelitian sebelumnya seperti buku-

bukudanpenelitian yang dikembangkan oleh (Ardiansyah, 2012), (Rivan Kojongian, Joyce 

Lapian, 2019), (P. and G. A. Kotler, 2012), (Yunita & Ali, 2017), (Ali, 2019a),(Brata et al., 

2017), (Anggita & Ali, 2017b), (Thanh Nguyen et al., 2019), (Novansa & Ali, 1926), 

(Mappesona et al., 2020)(Ali, Evi, et al., 2018), and (Ali, Narulita, et al., 2018a)dll. 

KeputusanPembelian 

 Menurut (Setiadi, 2003) mendefinisikan suatu keputusan (decision)melibatkan pilihan 

diantara dua atau lebih alternatif tindakan atau perilaku.(Kotler Philip & Armstrong, 2008) 
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menerjemahkan keputusan pembelian sebagai sebuah proses dimana konsumen mengenal 

masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi 

seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya yang 

kemudian mengarah kepada keputusan pembelian.Penelitian tentangkeputusanpembelian 

telah banyak dikaji dalambukudanpenelitian sebelumnya seperti buku-bukudanpenelitian 

yang dikembangkan oleh(Richardo et al., 2020), (Ali, Evi, et al., 2018), (Ikhsani & Ali, 

2017), (Ali, Evi, et al., 2018), (Mappesona et al., 2020), (Novansa & Ali, 2017), (Thanh 

Nguyen et al., 2019), dll. 

Multi Channel Marketing 

 Menurut (Balter, 2015)multi channel marketing adalah strategi untuk menjangkau 

prospek dan pelanggan melalui berbagai macam platform atau saluran komunikasi.(Kotler, P. 

& Keller, 2009) dalam (Stojković et al., 2016) mendefinisikan pemasaran multi channels 

sebagai situasi di mana “sebuah perusahaan menggunakan dua atau lebih saluran pemasaran 

untuk mencapai satu atau lebih banyak segmen pasar”.Penelitianmulti channel 

marketingjugatelahbanyak di kajipadapenelitianterdahulusepertipenelitian yang 

dilakukanoleh(Rangaswamy, A. &Van Bruggen, 2005), (Chen, 2015), (Schijns & Nederland, 

2014), (Hobmeier, 2001), (Ph. Kotler, 2000), (Rollo, 2004), (Schögel, M. and Sauer, 2002), 

(Kelly, 2004), (Rollo, 2004)(Schögel, M. and Sauer, 2002), (Easingwood, C. and Storey, 

1996)(Ph. Kotler, 2000)(Schögel, M. and Sauer, 2002), (Pucci et al., 2019). 

Discount 

 (Philip Kotler, 2007) menjelaskan diskon/ potongan harga adalah penyesuaian harga 

dasar untuk memberikan penghargaan pada pelanggan atas reaksi-reaksi tertentu seperti, 

waktu pembayaran yang lebih awal, tingkat serta jumlah pembelian dan pembelian pada 

musim tertentu.Penelitiantentangdiscount/ saving valuejugatelahbanyak di 

kajipadapenelitianterdahulusepertipenelitian yang dilakukanoleh(Sundalangi et al., 2014), 

(Citra Kunia putri dan trisna insan Noor, 2013), (Dewi & Kusumawati, 2018), (Suharno & 

Yudi Sutarso, 2010). 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penulisan artikel ilmiah ini menggunakan studi literatur dan studi 

kepustakaan. Dengan mengkaji berbagai referensi sesuai dengan teori yang dibahas, 

khusunya dalam lingkup Manajemen Pemasaran. Disamping itu menganalisis artikel-artikel 

ilmiah yang bereputasi dan juga artikel ilmiah dari jurnal yang belum bereputasi. Semua 

artikel ilmiah yang di citasi bersumber dari Mendeley, Scholar Google, dan Library Mercu 

Buana. 

 

PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Multi-Channels / Multi Platform Terhadap Minat Beli. 

  Pemanfaatan toko online dan offline dapat mempengaruhi minat pembelian pada 

konsumen (Verhagen & van Dolen, 2009).  Hal serupa juga di ungkapkan pada penelitian 

(Pucci et al., 2019) yang menyatakan penggunaan beragam media online (social media) 

menunjukkan peranan penting dalam proses pembelian, serta peggunaan media yang efektif 

akan dapat membantu peningkatan penjualan. 
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Hubungan atau pengaruh variabel multi-channels terhadap minat beli ini sejalan 

dengan artikel sebelumnya di antaranya, adalah: (Desfiandi, Desfiandi, et al., 2017), 

(Richardo et al., 2020), (Yunita & Ali, 2017), (Ali, 2019a),(Brata et al., 2017), (Anggita & 

Ali, 2017b), (Thanh Nguyen et al., 2019), (Novansa & Ali, 1926), (Mappesona et al., 

2020)(Ali, Evi, et al., 2018), and (Ali, Narulita, et al., 2018a). (Ali, 2019a), and (Sivaram et 

al., 2020), (Bimaruci et al., 2020). 

 

2. Pengaruh Discount Terhadap Minat Beli 

  Pada penelitiannya (Sundalangi et al., 2014),  menyatakan bahwa potongan harga 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Hal serupa di sampaikan oleh (Citra Kunia putri 

dan trisna insan Noor, 2013), potongan harga/ discount berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli konsumen. Semakin besar potongan harga, maka semakin besar pula 

minat beli konsumen. 

Hubungan atau pengaruh variabel discount terhadap minat beli ini sejalan dengan 

artikel sebelumnya di antaranya, adalah: (Desfiandi, Desfiandi, et al., 2017), (Richardo et al., 

2020), (Yunita & Ali, 2017), (Ali, 2019a),(Brata et al., 2017), (Anggita & Ali, 2017b), 

(Thanh Nguyen et al., 2019), (Novansa & Ali, 1926), (Mappesona et al., 2020)(Ali, Evi, et 

al., 2018), and (Ali, Narulita, et al., 2018a). (Ali, 2019a), and (Sivaram et al., 2020), 

(Bimaruci et al., 2020). 

 

3. Pengaruh Multi-Channels Terhadap Keputusan Pembelian 

  Pada penelitian (Pucci et al., 2019) yang menyatakan penggunaan beragam media 

online (sosial media) menunjukkan peranan penting dalam proses pembelian, serta 

peggunaan media yang efektif akan dapat membantu peningkatan penjualan. Dengan kata 

lain penggunaan beragam sosial media secara positif berpengaruh pada keputusan pembelian 

konsumen yang akhirnya terlihat pada peningkatan penjualan. 

   Hubungan atau pengaruh variabel multi channels terhadap keputusan pembelian ini 

sejalan dengan artikel sebelumnya di antaranya, adalah: (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, Narulita, 

et al., 2018b), (Brata et al., 2017), (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, 2019b), (Yunita & Ali, 2017), 

(Mappesona et al., 2020), (Novansa, Hafizh, Ali, 2017), (Sivaram et al., 2020), (Richardo et 

al., 2020). (Richardo et al., 2020), (Ali, Evi, et al., 2018), (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, Evi, et 

al., 2018), (Mappesona et al., 2020), (Novansa & Ali, 2017), (Thanh Nguyen et al., 2019). 

 

4. Pengaruh Discount Terhadap Keputusan Pembelian 

  Pada hasil penelitian yang dilakukan oleh (Dewi & Kusumawati, 2018) dan 

(Ghristian, 2016) menyatakan variabel diskon berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Semakin banyak harga diskon yang ditawarkan maka akan 

meningkatkan daya beli konsumen.  

  Hubungan atau pengaruh variabel discount terhadap keputusan pembelian ini sejalan 

dengan artikel sebelumnya di antaranya, adalah: (Richardo et al., 2020), (Ali, Evi, et al., 

2018), (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, Evi, et al., 2018), (Mappesona et al., 2020), (Novansa & 

Ali, 2017), (Thanh Nguyen et al., 2019). (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, Narulita, et al., 2018b), 

(Brata et al., 2017), (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, 2019b), (Yunita & Ali, 2017), (Mappesona et 

al., 2020), (Novansa, Hafizh, Ali, 2017), (Sivaram et al., 2020), (Richardo et al., 2020), 
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5. Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian. 

Pembahasan tentang minat beli tidak dapat dipisahkan dari keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan reaksi lebih lanjut dari minat beli. (Mowen, 1987) 

mengatakan bahwa minat beli merupakan penentu dari pembeli untuk melakukan suatu tindakan 

seperti membeli suatu produk atau jasa. 

  Hubungan atau pengaruh variabel Minat Beli terhadap keputusan pembelian ini 

sejalan dengan artikel sebelumnya di antaranya, adalah: (Richardo et al., 2020), (Ali, Evi, et 

al., 2018), (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, Evi, et al., 2018), (Mappesona et al., 2020), (Novansa 

& Ali, 2017), (Thanh Nguyen et al., 2019). (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, Narulita, et al., 

2018b), (Brata et al., 2017), (Ikhsani & Ali, 2017), (Ali, 2019b), (Yunita & Ali, 2017), 

(Mappesona et al., 2020), (Novansa, Hafizh, Ali, 2017), (Sivaram et al., 2020), (Richardo et 

al., 2020), 

Conceptual Framework 

 Dengan melihat hubungan antar variabel pada hasil review penelitian sebelumnya 

sebagai dasar dalam membangun kerangka konseptual, seperti yang di perlihatkan pada 

Gambar berikut ini. 

 

Gambar:  Conceptual Framework 

BerdasarkanKajianteoridan review hasildariartikel yang relevansertagambardari 

conceptual framework, maka:multi channelsdandiscount memiliki hubungan dan berpengaruh 

terhadap minat belidankeputusanpembelian. 

Selain dari multi channels dan discount memiliki yang mempengaruhi minat beli dan 

keputusan pembelian masih banyak faktor lain, diantaranya adalah: 

1) Harga: (Christina Catur Widayati et al., 2020), and (C.C. Widayati et al., 2020), (Ali, 

Narulita, et al., 2018b), (Ikhsani & Ali, 2017), (Richardo et al., 2020), (Brata et al., 2017), 

(Anggita & Ali, 2017a), (Novansa & Ali, 2017).  

2) Kualitasproduk: (Desfiandi, Fionita, et al., 2017), (M & Ali, 2017), (Ali, Narulita, et al., 

2018a), (M & Ali, 2017), (Ali, Evi, et al., 2018), (Prihartono & Ali, 2020), (Riyanto et al., 
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2017), (Maisah & Ali, 2020), (Brata et al., 2017), (Thanh Nguyen et al., 2019), (Ali, 

2019b), and (Anggita & Ali, 2017b). 

3) Kualitaslayanan: (M & Ali, 2017), (Limakrisna & Ali, 2016), (Yunita & Ali, 2017), 

(Yunita & Ali, 2017), (Ali & Mappesona, 2016), (Ali, Evi, et al., 2018), (Sitio & Ali, 

2019), and (Anggita & Ali, 2017b).  

4) Citra Merek: (Ali et al., 2016), (M & Ali, 2017), (Ali & Mappesona, 2016), (Ali, Narulita, 

et al., 2018a), (Novansa & Ali, 1926), and (Toto Handiman & Ali, 2019).  

5) Environment: (Desfiandi, Desfiandi, et al., 2017), (Richardo et al., 2020), (Yunita & Ali, 

2017), (Ali, 2019a),(Brata et al., 2017), (Anggita & Ali, 2017b), (Thanh Nguyen et al., 

2019), (Novansa & Ali, 1926), (Mappesona et al., 2020)(Ali, Evi, et al., 2018), (Ali, 

Narulita, et al., 2018a). 

6)  

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan rumusanartikel, hasil dan pembahasan yang di kaji dan di bahas pada 

artikel ini, maka dapatdi rumuskan hipotesis untuk riset selanjutnya: 

1. Pemasaran multi channels memiliki hubungan & berpengaruh terhadap minat beli. 

2. Discount memiliki hubungan & berpengaruh terhadap minat beli. 

3. Pemasaran multi channels memiliki hubungan & berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

4. Discount memiliki hubungan & berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

5. Minat beli memiliki hubungan & berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

Saran 

Bersdasarkan Kesimpulan di atas, maka saran pada artikel ini baik secara akademik 

atau secara empirik adalah masih banyak faktor lain yang mempengaruhi minat beli 

dankeputusanpembelianiklan. Oleh karena itu, masih di perlukan kajian yang lebih lanjut 

untuk melengkapi faktor-faktor lain apa sajakah yang dapat memepengaruhi minat 

belidankeputusanpembelianiklan.. 
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