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Abstract 

 

The purpose of this study was to determine the effect of Price and Promotion on Purchasing 

Decisions at Online shop Shopee Khagi Baby in Bogor. The research method used is associative 

quantitative method. The sampling technique used in this study was 98 respondents. Data analysis 

techniques with instrument tests, namely validity tests and reliability tests, classical assumption tests, 

namely normality tests, multicollinearity tests, heteroscedasticity tests, autocorrelation tests, simple linear 

regression tests, multiple linear regression tests, correlation coefficient tests, determination coefficient tests 

and hypothesis tests, namely t tests and f tests. The result of this study is that price has a significant effect 

on purchasing decisions with the hypothesis test obtained tcount > ttable (8.195> 1.985). Promotion has a 

significant effect on purchasing decisions with the hypothesis test obtained tcount > ttable (5.880> 1.985). 

Price and Promotion simultaneously have a significant effect on purchasing decisions with the hypothesis 

test obtained fcount > ftabel (33.290> 3.092). Thus, it can be concluded that price and promotion have a 

positive and significant effect on purchasing decisions at the Shopee Khagi Baby online shop. The 

coefficient of determination has an effect or contributes to a simultaneous influence of 0.400 or 40.0%, the 

remaining 60.0% is influenced by other factors. 
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Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

pada Online shop Shopee Khagi Baby di Bogor. Metode penelitian yang digunakan adalah metode 

kuantitatif asosiatif. Teknik pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini sebanyak 98 

responden. Teknik analisa data dengan uji instrumen yaitu uji validitas dan uji reabilitas, uji asumsi klasik 

yaitu uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, uji autokorelasi, uji regresi linier 

sederhana, uji regresi linier berganda, uji koefisien korelasi, uji koefisien determinasi dan uji hipotesis yaitu 

uji t dan uji f. Hasil penelitian ini adalah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan uji hipotesis diperoleh nilai thitung > ttabel (8,195 > 1,985). Promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan uji hipotesis diperoleh nilai thitung > ttabel (5,880 > 1,985). Harga 

dan Promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan uji hipotesis 

diperoleh fhitung > ftabel (33,290 > 3,092). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa harga dan promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada online shop Shopee Khagi Baby. 

Nilai koefisien determinasi berpengaruh atau berkontribusi pengaruh secara simultan sebesar 0,400 atau 

sebesar 40,0% sisanya sebesar 60,0% dipengaruhi faktor lain. 

 

Kata kunci: Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 
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1. PENDAHULUAN 

Dunia bisnis saat ini berkembang secara 

konsisten dan cepat, lebih banyak dibantu oleh 

pertumbuhan eksplosif dunia digital, yang 

membuatnya lebih mudah bagi pemilik bisnis 

untuk mengiklankan barang-barang mereka. 

Namun, karena menjadi lebih mudah untuk 

menjual barang, semakin banyak produsen atau 

pengusaha mulai muncul. Untuk alasan ini, 

pengusaha perlu lebih inovatif dan imajinatif dalam 

cara mereka mengelola perusahaan mereka, 

terutama ketika datang ke promosi produk. Namun, 

pemilik perusahaan juga harus memastikan bahwa 

produk mereka memenuhi persyaratan, harapan, 

dan keinginan pelanggan mereka selain 

memperhatikan pemasaran produk. Pertumbuhan 

eksponensial sektor e-commerce Indonesia 

menunjukkan bahwa era informasi mulai 

terlaksana. Orang-orang merasa lebih mudah untuk 

mendapatkan informasi tentang barang dan jasa, 

serta kampanye yang komprehensif yang 

dijalankan dan disediakan perusahaan, berkat 

kemudahan dengan mana mereka dapat mengakses 

Internet melalui WiFi dan perangkat seluler. 

Dengan memberikan pelanggan berbagai fasilitas, 

perusahaan menawarkan produknya dalam bentuk 

barang dan jasa 

Pada pertengahan 2023, populasi Indonesia 

adalah 278,69 juta, menurut data terbaru yang 

dirilis oleh Badan Statistik Pusat. (BPS). Tahun 

demi tahun, atau yoy, angka ini meningkat sebesar 

1,05%. Pada pertengahan tahun 2022, ada 275,77 

juta orang yang tinggal di Indonesia. Sejak 

pertengahan tahun 2015 hingga tahun 2023, ada 

tren naik yang konsisten dalam populasi Indonesia. 

Populasi Indonesia telah tumbuh sekitar 9,04% dari 

tujuh tahun yang lalu pada pertengahan 2023. 

Populasi Tanah Air mencapai 255,58 juta pada 

pertengahan 2015. 

Asosiasi Penyelenggara Layanan Internet 

Indonesia (APJII) memperkirakan bahwa pada 

tahun 2022-2023 ada 215,63 juta pengguna internet 

di Indonesia. Dibandingkan dengan periode 

sebelumnya, ketika ada 210.03 juta pengguna, 

jumlahnya meningkat sebesar 2,67%. Persentase 

pengguna internet di Indonesia adalah 78,19% dari 

total populasi negara, atau 275,77 juta orang. 

Indonesia melihat peningkatan tahunan dalam 

jumlah orang yang menggunakan Internet. Tingkat 

penetrasi Internet di negara ini adalah 64,8% pada 

tahun 2018 dan tumbuh menjadi 73,7% pada tahun 

2019-2020. Internet kemudian mulai menyebar 

lebih luas pada 2021-2022. Tingkat penetrasi 

sekarang adalah 77.02% dan diperkirakan akan 

mencapai 80% pada 2022-2023. Dengan kata lain, 

tingkat kesadaran Internet di antara orang 

Indonesia semakin meningkat.  

Trend pembelian online telah menjadi luas di 

seluruh masyarakat, transaksi penjualan online 

telah menggantikan interaksi penjualan pribadi 

tradisional. Pembelian online menawarkan manfaat 

tambahan dari penghematan biaya dan 

penghematan waktu. Orang-orang tidak lagi perlu 

pergi berbelanja untuk mendapatkan kebutuhan 

mereka. Ekonomi dunia telah menderita sangat 

sejak virus COVID-19 pertama kali muncul dan 

World Health Organization (WHO) secara resmi 

menyatakan itu sebagai pandemi. Dalam upaya 

untuk menjaga keluarga bersama dan membatasi 

kegiatan di luar rumah, lebih banyak orang mulai 

berbelanja secara online daripada secara pribadi. 

Menurut Shopee, ada penyesuaian besar yang 

dilakukan ketika PPKM diimplementasikan dan 

semua pekerjaan selesai dari rumah. Pengusaha 

mulai memperhatikan e-commerce dan 

mengembangkan situs belanja online untuk 

memenuhi permintaan komunitas, melihat bahwa 

perilaku bergeser dari offline ke online. 

Khagi Baby Shop hadir sebagai jawaban atas 

meningkatnya permintaan akan produk dan 

perawatan bayi yang disertai dengan gaya hidup 

sehat, menyadarkan masyarakat, khususnya ibu 

baru, tentang perlengkapan dan perawatan yang 

mereka butuhkan untuk bayinya. Oleh karena itu, 

Khagi  Baby Shop menjadi solusi bagi para ibu 

yang baru saja melahirkan dan membutuhkan 

perlengkapan serta perawatan bayi sekaligus 

menghemat waktu dalam berbelanja. 

Keputusan yang dibuat oleh pelanggan saat 

melakukan pembelian memiliki dampak besar pada 

apakah sebuah perusahaan akan bertahan. Jika 

pelanggan memilih untuk membeli barang 

perusahaan dan memberikan umpan balik yang 

menguntungkan, perusahaan dapat tetap 

beroperasi. Keputusan pembelian, menurut Yusuf 

(2021), adalah suatu pemikiran di mana individu 

mengevaluasi berbagai pilihan dan membuat 

pilihan pada suatu produk dari banyak pilihan. 

Informasi di bawah ini dapat digunakan untuk 

menentukan keputusan yang dibuat sehubungan 
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dengan pembelian yang dilakukan di Khagi Baby 

Shop: 

 
Data dalam tabel 1.1 di atas menunjukkan 

bahwa penjualan Khagi Baby Shop untuk tahun 

2021-2023 mengalami fluktuasi atau tidak stabil. 

Pilihan konsumen untuk membeli produk dimulai 

dengan kesadaran akan tuntutan dan hanya berakhir 

setelah tujuan telah tercapai. Konsumen yang 

mengetahui persyaratan dan preferensi mereka 

kemudian akan mencari informasi ini dengan 

mengumpulkan semua data yang berkaitan dengan 

barang yang mereka minati untuk dibeli. 

Berdasarkan berbagai pengetahuan yang telah 

diperoleh konsumen, mereka akan memiliki 

banyak pilihan, harga adalah pertimbangan lain 

dalam pilihan konsumen untuk membelinya. 

Satu-satunya komponen dari bauran 

pemasaran yang menghasilkan pendapatan untuk 

bisnis adalah harga. Harga adalah jumlah yang 

diusulkan yang diperlukan untuk mendapatkan 

manfaat dari produk. Selalu ada biaya dasar untuk 

setiap transaksi. Harga adalah pendekatan kunci 

dalam menarik pelanggan, karena beberapa sangat 

sensitif terhadap harga. Salah satu elemen yang 

mempengaruhi kemampuan konsumen untuk 

membeli sesuatu dengan harga tertentu atau dengan 

kondisi tertentu, serta permintaan untuk layanan 

yang baik dan diinginkan, adalah harga. Pelanggan 

lebih cenderung menerima produk jika sesuai 

dengan anggaran mereka.  

Menurut Tjiptono (2016:320) penetapan 

harga merupakan pemilihan yang dilakukan 

perusahaan terhadap tingkat harga umum yang 

berlaku untuk produk tertentu, relatif terhadap 

harga para pesaing. Selain itu, harga sering dilihat 

oleh konsumen sebagai ukuran nilai, 

mencerminkan bagaimana biaya suatu barang atau 

jasa dibandingkan dengan keuntungan yang 

dirasakan. Oleh karena itu, setiap pengusaha harus 

dapat menentukan harga secara efektif untuk 

berhasil memasarkan barang dan jasa. 

Berikut di bawah ini adalah informasi dari 

data harga Khagi Baby Shop dan pesaing dalam 

produk yang sejenis. 

 
Dari tabel diatas terlihat bahwa persaingan 

harga antar produk sejenis di toko online relatif 

ketat. Perbedaan harga yang disebutkan di atas 

dapat menjadi hasil lebih dari sekedar taktik 

pemasaran atau persaingan. Karena persaingan 

yang intens, pelaku bisnis online harus 

menggunakan berbagai teknik pemasaran untuk 

mengendalikan penilaian pelanggan tentang apa 

yang harus dibeli. Pembelian konsumen didukung 

oleh variabel lain selain harga, yaitu promosi. 

Promosi sendiri adalah jenis komunikasi di mana 

bisnis atau pengusaha menginformasikan publik 

dalam upaya untuk mempengaruhi sikap dan 

perilaku orang. Tujuan utamanya adalah untuk 

membuat mereka yang sebelumnya tidak 

menyadari produk familiar dengan itu, 

memungkinkan mereka untuk membuat keputusan 

pembelian yang terinformasi dan mengubah 

perilaku mereka. 

Menurut Tjiptono (2015:387) 

mengemukakan bahwa “promosi adalah elemen 

bauran pemasaran yang berfokus pada upaya 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 

kembali konsumen akan merk dan produk 

perusahaan”. Berikut ini dapat dilihat data promosi 

pada Khagi Baby Shop 
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Menurut tabel 1.3 di atas, Shopee dan Tiktok 

adalah dua media yang digunakan untuk 

mempromosikan Khagi Baby Shop. Frekuensi 

promosi ini masih rendah dan data tidak akurat. Hal 

ini harus mencegah upaya promosi Khagi Baby 

Shop mencapai sebanyak mungkin konsumen. 

Seperti yang dijelaskan oleh Wibowo dan 

Saptani Rahayu (2021) bahwa harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sementara itu, Marlius (2022) 

menjelaskan bahwa keputusan pembelian lebih 

banyak dipengaruhi oleh faktor lain selain harga. 

Seperti yang dinyatakan Hartuti (2020) 

menjelaskan bahwa keputusan pembelian secara 

signifikan dipengaruhi oleh promosi. Namun 

Ardiansyah dan Khalid (2022) menyatakan bahwa 

promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Yasmin dan Pratomo (2023) 

menyatakan bahwa harga dan promosi berpengaruh 

secara positif dan signifkan terhadap keputusan 

pembelian. Sementara Nasution, Putri dan 

Lesmana (2019) menjelaskan bahwa keputusan 

pembelian tidak dipengaruhi oleh harga dan 

promosi secara positif dan signifikan 

 

2. PENELITIAN YANG TERKAIT 

Marissa Grace Haque, Jurnal Ekonomi 

Manajemen dan Bisnis, Vol. 21, No. 1, 2020, 31-

37, ISSN: 1412-968X. Pengaruh Kualitas Produk 

dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT. Berlian Multitama di Jakarta Hasil Penelitian: 

Variabel kualitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian sebesar 46,5%, uji 

hipotesis diperoleh thitung > ttabel atau (6,978 > 

2,003). Harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian sebesar 36,0%, uji hipotesis 

diperoleh thitung > ttabel atau (5,613 > 2,003). Uji 

hipotesis diperoleh fhitung > ftabel atau (34,821 > 

2,770).  

Diva Yasmin, Triaji Prio Pratomo, Jurnal 

Ilmiah Manajemen Bisnis dan Inovasi Universitas 

Sam Ratulangi, Vol. 10, No.2, 2 Mei-Agustus, 

1152-1161, ISSN: 2356-3966 Pengaruh Harga dan 

Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Somethinc Hasil Penelitian menunjukkan variabel 

harga dan promosi secara simultan terhadap 

keputusan pembelian berpengaruh secara signifkan 

dengan nilai fhitung sebesar 290,476 > 3,09 dengan 

tingkat signifikansi 0,000 < 0,05.  

Asrizal Efendy Nasution, Lizzy Pratami 

Putri, Muhammad Taufik Lesmana, Proseding 

Seminar Nasional Kewirausahaan, 1 (1), 2019, hal 

194-199, ISSN: 2714-8785 Analisis Pengaruh 

Harga, Promosi, Kepercayaan dan Karakteristik 

Konsumen terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen pada 212 Mart di Kota Medan Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa secara parsial 

variabel harga dan promosi tidak berpengaruh 

positif dan tidak signifikan terhadap Keputusan 

pembelian konsumen, sedangkan variabel 

kepercayaan dan karakteristik konsumen 

berpengaruh positif dan signifikan.  

Elizabeth Tika Kristina Hartuti, Jurnal 

Ekonomi Efektif, Vol. 2, No. 2, 2020 Pengaruh 

Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian pada Pizza Hut Delivery 

Gandul Cinere Hasil Penelitian: terdapat pengaruh 

positif signifikan antara kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian Pizza Hut Delivery 

Gandul Cinere dengan nilai thitung > ttabel (6,076 

> 1,985) Terdapat pengaruh positif signifikan 

antara promosi terhadap keputusan pembelian 

Pizza Hut Delivery Gandul Cinere dengan nilai 

thitung > ttabel (6,076 > 1,985). Pengujian secara 

simultan menunjukan kualitas pelayanan dan 

promosi berpengaruh secara bersama-sama 

terhadap keputusan pembelian,  

Mochammad Fahri Ardiansyah, Jamaludin 

Khalid, Jurnal Ilmiah Multidisplin Indonesia, Vol. 

1, No. 10 Agustus 2022, ISSN: 2809-1620 

Pengaruh Promosi, Persepsi Harga dan Lokasi 

terhadap Keputusan Pembelian di Angkringan 

Nineteen Hasil penelitian Uji t menunjukkan 

bahwa promosi tidak berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan pembelian. Sedangkan hasil 

uji f menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara variabel promosi, persepsi harga, 

dan lokasi secara simultan terhadap keputusan 

pembelian angkringan nineteen  

Hafidh Okta Wibowo, Saptani Rahayu, 

Jurnal Manajemen, Bisnis dan Pendidikan, Vol. 8, 

No. 1, 2021, 70-78, ISSN: 1979-2700. Pengaruh 

Kualitas Pelayanan, Harga, Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Pesan Antar Makanan 

Gofood di Kota Solo Hasil Penelitian: 

Menunjukkan bahwa kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, harga berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian, dan 
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promosi berpengaruh positif namun tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil uji 

f secara simultan menunjukkan bahwa kualitas 

pelayanan, harga, dan promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Hasri Afrilia, Elizabeth Tika Kristina 

Hartuti, Multidisciplinary Journal, Vol. 1, No. 1, 

2024, 33-39. Pengaruh Promosi dan Kualitas 

Produk Terhadap Keputusan pembelian pada Toko 

Roti Kayu Manis Baked Goods Ciputat. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Promosi terbukti 

berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada Toko Roti Kayu Manis Baked 

Goods Ciputat. Hal ini dapat ditunjukkan oleh nilai 

thitung > ttabel (10,335 > 1,985).  Kualitas Produk 

terbukti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian, dalam hal ini dapat 

ditunjukkan oleh nilai thitung > ttabel (10,600 > 

1,985). Hasil uji hipotesis secara simultan 

menunjukkan nilai fhitung > ftabel yaitu 76,107 > 

3,090 artinya Promosi dan Kualitas Produk 

mempunyai  pengaruh positif yang signifikan 

terhadap Keputusan pembelian pada Toko Roti 

Kayu Manis Baked Goods Ciputat.  

Doni Marlius, Muhammad Rayfael Shah 

Putra, Jurnal Ilmiah Ilmu Manajemen dan 

Kewirausahaan, Vol. 2, No. 2, 2022, ISSN: 2774-

6429. Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Semen Padang pada PT. Sumber Niaga Inetrindo 

(Distributor) Hasil Penelitian: Menunjukkan bahwa 

kualitas produk tidak memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan nilai thitung < ttabel, -0,649 < 2,048, harga 

tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai 

thitung< ttabel, 1,403 < 2,048. Sementara itu, 

promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk semen 

Padang di PT Sumber Niaga Interindo (Distributor) 

dengan nilai thitung > ttabel, 3.387 > 2,048.  

Andryani Dewisartika, Ety Nurhayaty, 

Jurnal Ilmiah Ilmu Manajemen dan 

Kewirausahaan, Vol. 4, No.2, Juli 2024 Pengaruh 

Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Chatime di Kota Depok Hasil Penelitian: 

menunjukkan bahwa harga dan promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai fhitung > ftabel 

(110.970 > 2.31).  

Ardiansyah Japlani, Jurnal Manajemen, Vol. 

14, No. 2, 2020, ISSN: 2477-300X. Pengaruh 

Harga dan Promosi melalui Media Sosial Terhadap 

Keputusan Pembelian pada Butik di Kota Metro 

Lampung. Hasil penelitian: Berdasarkan hasil 

penelitian dengan menggunakan uji t diperoleh 

bahwa harga berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Butik di Kota 

Metro Lampung dan promosi melalui media sosial 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Butik di Kota Metro Lampung. 

Dari uji f Harga dan promosi melalui media sosial 

secara simultan berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Butik di Kota 

Metro Lampung.. 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Uji Instrumen Data 

Analisis data ini dilakukan setelah data 

diperoleh dari sampel melalui instrumen, dan 

akan digunakan untuk menjawab masalah 

dalam penelitian atau untuk menguji hipotesis 

yang diajukan. 

1) Uji Validitas 

Sugiyono (2019) menyatakan suatu skala 

atau instrumen pengukuran dapat dikatakan 

valid apabila alat ukur yang digunakan 

untuk mendapatkan data (mengukur) itu 

valid. Valid berarti instrumen tersebut dapat 

digunakan untuk mengukur apa saja yang 

diukur. Jika r-hitung > r-tabel maka 

instrument dikatakan valid. Jika r-hitung < 

r-tabel maka instrumen dikatakan tidak 

valid. Adapun rumus yang digunakan dalam 

melakukan pengujian ini  

 
2) Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menurut Susan Stainback 

(1998) dalam Sugiyono (2015:267-268) 

menyatakan bahwa reliabilitas berkenaan 

dengan derajad konsistensi dan stabilitas 

data atau temuan. Dalam pandangan 

positivistic (kuantitatif), suatu data 

dinyatakan reliabel apabila dua atau lebih 

peneliti dalam objek yang sama 

menghasilkan data yang sama, atau peneliti 

sama dalam waktu berbeda menghasilkan 

data yang sama, atau sekelompok data bila 
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dipecah menjadi dua menunjukan data yang 

tidak berbeda. Rumus reliabilitas dalam 

penelitian ini menggunakan rumus metode 

chronbacht alpha 

 
 

b. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk menguji 

apakah model regresi dalam penelitian ini 

memiliki residual yang berdistribusi normal 

atau tidak. Indikator model regresi yang 

baik adalah memiliki data terdistribusi 

normal. 

2) Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk 

menguji apakah suatu model regresi 

penilitian terdapat korelasi antar variabel 

independen (bebas). 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 

menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan varian dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain 

(Ghozali, 2018:120). 

4) Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi adalah hubungan antara 

residual satu observasi dengan residual 

observasi lainnya (Winarno, 2015:5.29). 

 

c. Analisis Regresi Linier 

1) Analisis Regresi Linier Sederhana 

Analisis regresi linear sederhana adalah 

regresi linear dimana variabel yang terlibat 

di dalamnya hanya dua, yaitu variabel 

terikat Y, dan satu variabel bebas X serta 

berpangkat satu. 

 
2) Analisis Regresi Linier Berganda 

Menurut Sugiyono (2017:275) analisis 

regresi linier berganda digunakan oleh 

peneliti, apabila peneliti meramalkan 

bagaimana naik turunnya keadaan variabel 

dependen (kriterium), bila dua atau lebih 

variabel independen sebagai faktor 

predictor dinaik turunkan nilainya 

(dimanipulasi). 

 
d. Uji Koefisien Korelasi 

Menurut Sugiyono (2018:286) korelasi parsial 

digunakan untuk analisis atau pengujian 

hipotesis apabila peneliti bermaksud untuk 

mengetahui pengaruh atau hubungan variabel 

independen dengan dependen, dimana salah 

satu variabel independennya dikendalikan 

(dibuat tetap). Perhitungan korelasi parsial 

dapat dilakukan dengan rumus sebagai berikut 

 
 

e. Analisis Koefisien Determinasi 

Dalam penelitian ini, analisis determinasi 

digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

kemampuan variabel independen menerangkan 

variasi variabel dependen. Untuk mengetahui 

nilai dari koefisien determinasi, maka dalam 

penelitian ini menggunakan rumus sebagai 

berikut 

 
 

f. Uji Hipotesis 

1) Uji Regresi Parsial (Uji t) 

Uji statistik t digunakan untuk mengetahui 

seberapa jauh pengaruh satu variabel 

independen secara individual dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen 

(Ghozali, 2017:22). Untuk mengetahui ada 

tidaknya pengaruh dari masing-masing 

variabel independen terhadap variabel 

dependen dapat dilakukan dengan cara 

sebagai berikut: 

a) Jika nilai signifikan < 0,05 maka Ha 

diterima dan H0 ditolak, berarti variabel 

independen berpengaruh terhadap 

variabel dependen. 

b) Jika nilai signifikan > 0,05 maka Ha 

ditolak dan H0 diterima, berarti variable 

independen tidak berpengaruh terhadap 

variabel dependen 

2) Uji Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk menguji apakah 

model regresi dapat digunakan untuk 
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memprediksi variabel dependen. Hipotesis 

akan diuji dengan menggunakan tingkat 

signifikansi (a) sebesar 5 persen atau 0.05.  

Kriteria penerimaan atau penolakan 

hipotesis akan didasarkan pada nilai 

probabilitas signifikansi. Jika nilai 

probabilitas signifikansi < 0.05, maka 

hipotesis diterima. Hal ini berarti model 

regresi dapat digunakan untuk memprediksi 

variabel independen. Jika nilai probabilitas 

signifikansi > 0.05, maka hipotesis ditolak. 

Hal ini berarti model regresi tidak dapat 

digunakan untuk memprediksi variabel 

dependen. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas 

 
Berrdasar dari hasil urji validitas yang ada 

pada taberl 4.8 di atas, urji validitas variaberl harga 

(X1) mermperrolerh kerserlurrurhan angka rhiturng > 

rtaberl 0,1986, maka dapat disimpurlkan bahwa 

perrnyataan kurersionerr pada serberlurmnya 

disimpurlkan valid olerh karerna itur, kurersionerr 

yang digurnakan layak digurnakan serbagai bahan 

pernerlitian.. 

 
Berrdasar dari hasil perngurjian validitas 

pada taberl 4.9 di atas, maka dapat disimpu rlkan 

bahwa urji validitas variaberl promosi (X2) 

mermperrolerh kerserlurrurhan rhiturng > rtabe rl 0,1986. Ini 

mernurnjurkkan bahwa perrnyataan kurersionerr 

serberlurmnya disimpurlkan valid olerh karerna itur, 

kurersionerr yang digurnakan layak serbagai bahan 

pernerlitian. 

 
Berrdasar dari hasil perngurjian validitas 

pada taberl 4.10 di atas, maka dapat disimpurlkan 

bahwa urji validitas variaberl kerpurtursan 

permberlian (Y) mermperrolerh kerserlurrurhan rhiturng > 

rtaberl 0,1986. Ini mernurnjurkkan bahwa perrnyataan 

kurersionerr serberlurmnya disimpurlkan valid olerh 

karerna itur, kurersionerr yang digurnakan layak 

serbagai bahan pernerlitian 

 

b. Uji Reliabilitas 

 
Berrdasar hasil urji rerabilitas yang ada 

pada taberl di atas, maka dapat disimpurlkan 

bahwa variaberl harga (X1) mermliki angka 

Cronbach’s Alpha serbanyak 0,849, serdangkan 

variaberl promosi (X2) mermiliki angka 

Cronbach’s Alpha serbanyak 0,743, dan variaberl 

1950erpurtursan permberlian (Y) mermiliki angka 

Croncach’s Alpha serbanyak 0,679. Dapat 

disimpurlkan bahwa kertigas variaberl terrserburt 

mampur dianggap rerliaberl karerna angka 

Cronbach’s Alpha > 0,60 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 
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Dari hasil urji Oner-Sampler Kolmogorov-

Smirnov pada taberl 4.12 di atas, maka 

didapat angka Asymp, Sig serbersar 0,121 > 

0,05. Maka bisa disimpurlkan bahwa data 

berrdistribursi normal. 

2) Uji Multikolinearitas 

 
Berrdasar dari hasil urji 

murltikolineraritas pada taberl 4.13 

serberlurmnya dapat disimpu rlkan bahwa 

angka tolerrancer variaberl harga serbanyak 

0,640 > 0,1 dan angka VIF serbanyak 1.564 

< 10, angka tolerrancer variaberl promosi 

serbanyak 0,640 > 0,1 dan angka VIF 

serbanyak 1.564 < 10. Dapat disimpurlkan 

bahwa moderl rergrersi ini tidak merngandurng 

murltikolineraritas 

3) Urji Herterroskerdastisitas  

 
Berrdasar dari hasil urji 

herterroskerdastisitas yang ditu rnjurkkan dalam 

taberl 4.14 serberlurmnya, dapat disimpurlkan 

bahwa variaberl harga (X1) didapat angka 

signifikansi serbanyak 0,666 > 0,05 

sermerntara variaberl promosi didapat derngan 

angka signifikansi serbanyak 0,097 > 0,05. 

Derngan cara ini, tidak terrjadi 

herterroskerdastisitas 

4) Uji Autokorelasi  

 
Berrdasar dari hasil urji aurtokorerlasi 

4.15 serberlurmnya, dapat disimpurlkan bahwa 

angka Durrbin-Watson serbanyak 1,930 dan 

berrada diantara angka 1,550-2,460. Jadi 

nilai DW mampur disimpurlkan lolos dalam 

urji aurtokorerlasi ataur tidak ada aurtokorerlasi. 

 

d. Uji Regresi Linier 

 
Berrdasar dari hasil analisis rergrersi linierr 

serderrhana pada taberl 4.16 serberlurmnnya, moderl 

rergrersinya yakni Y = 19,673 + 0,490X1. Dari 

perrsamaan serberlurmnya dapat disimpurlkan 

serperrti: 

1) Nilai konstanta serbanyak 19,673 mampur 

diartikan bahwa variaberl harga (X1) tidak 

ada maka terlah terrdapat angka kerpurtursan 

permberlian (Y) serbanyak 19,673 poin 

2) Nilai koerfisiern rergrersi harga (X1) 

serbanyak 0,490 dapat mermerngarurhi 

derngan positif. Perrurbahan saturan pada 

sertiap variaberl harga (X1) mernyerbabkan 

perrurbahan kerpurtursan permberlian (Y) 

serbanyak 0,490 poin 

 
Berrdasarkan dari hasil analisis rergrersi 

linierr serderrhana pada taberl 4.17 serberlurmnya, 

moderl rergrersinya yakni Y = 22,172 + 

0,426X2. Dari perrsamaan serberlurmnya dapat 

disimpurlkan serperrti: 
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1) Nilai konstanta serbanyak 22,172 dapat 

diartikan apabila variaberl promosi (X2) 

tidak ada maka terlah terrdapat angka 

kerpurtursan permberlian (Y) serbanyak 22,172 

poin. 

2) Nilai koerfisiern rergrersi promosi (X2) 

serbanyak 0,426 dapat mermerngarurhi 

derngan positif, serhingga sertiap perrurbahan 

saturan pada variaberl promosi (X2) 

mernyerbabkan perrurbahan kerpurtursan 

permberlian (Y) sertidaknya 0,426 poin. 

 
Berrdasar dari hasil analisis rergrersi linierr 

berrganda yang terrsaji pada taberl 4.18 

serberlurmnya, didapat moderl rergrersinya yakni Y 

= 19,377 + 0,469X1 + 0,029X2. Dari perrsamaan 

serberlurmnya, dapat disimpurlkan serperrti: 

1) Nilai konstanta serbanyak 19,377 dapat 

diturnjurkkan apabila variaberl harga (X1) 

dan promosi (X2) tidak berrurbah, maka 

kerpurtursan permberlian (Y) hanya akan 

berrnilai serbanyak 19,377 poin. 

2) Nilai harga (X1) 0,469 mermaparkan bahwa 

apabila promosi (X2) tidak berrurbah, maka 

serlurrurh saturan variaberl harga (X1) akan 

berrurbah Y = 0,469. 

3) Nilai koerfisiern variaberl promosi (X2) 

serbanyak 0,029 dapat diturnjurkkan bahwa 

derngan variasi dan perrurbahan variaberl 

harga (X1) yang konstan, maka sertiap 

saturan perrurbahan promosi (X2) 

mernyerbabkan perrurbahan dalam kerpurtursan 

permberlian (Y) minimal 0,029 poin 

 

e. Analisis Koefisien Korelasi  

 

Hasil urji koerfisiern korerlasi pada taberl 

4.20 serberlurmnya didapat angka koerfisiern R 

serbanyak 0,642 dan variaberl harga (X1) 

terrhadap kerpurtursan permberlian (Y) mermpurnyai 

perngarurh antara korerlasi yang kuat diantara 

angka skala koerfisiern 0,600-0,799. 

 
Hasil urji koerfisiern korelasi pada taberl 

4.21 serberlurmnya didapat angka koerfisiern R 

serbanyak 0,515 dan variaberl promosi (X2) 

terrhadap kerpurtursan permberlian (Y) mermpurnyai 

perngarurh antara korerlasi yang sedang berrada 

diantara angka skala koerfisiern 0,400-0,599 

 
Hasil urji koerfisiern korelasi pada taberl 

4.22 serberlurmnya didapat angka koerfisiern R 

serbanyak 0,642 mermaparkan bahwasannya 

harga (X1) dan promosi (X2) te rrhadap 

kerpurtursan permberlian (Y) mermerngarurhi derngan 

kuat berrdasar dari kriterria koerfisiern korerlasi 

pada skala 0,600-0,799.. 

 

f. Uji Koefisien Determinasi 

 
 Berrdasar dari hasil analisis koerfisiern 

derterrminasi pada taberl 4.23 serberlurmnya, 

dimana angka R-squrarer serbanyak 0,412 maka 

mampur disimpurlkan be rsarnya perngarurh 

variaberl Harga (X1) te rrhadap kerpurtursan 

Permberlian (Y) yakni se rbanyak 41,2%. 



JORAPI : Journal of Research and Publication Innovation  

Vol. 2, No. 4, October 2024 ISSN : 2985-4768 

Halaman : 1944-1955 

 

 

 
 https://jurnal.portalpublikasi.id/index.php/JORAPI/index 1953 

 

Serdangkan, perngarurh serbab lain serbanyak 

58,8%. 

 
Berrdasar dari hasil koerfisiern derterrminasi 

perngurjian di taberl 4.24 se rberlurmnya, dimana 

angka R-squrarer serbanyak 0,265 maka mampur 

disimpurlkan bersarnya pe rngarurh variaberl 

promosi (X2) terrhadap variaberl kerpurtursan 

permberlian (Y) yakni serbanyak  0,265 ataur 

26,5%. Serdangkan, perngarurh serbab lain 

serbanyak 73,5% 

 
Berrdasar dari hasil urji koerfisiern 

derterrminasi sercara simurltan pada taberl 4.25 

serberlurmnya, dimana angka R-squrare r koerfisiern 

derterrminasi serbanyak 0,400 maka mampur 

disimpurlkan bahwa bersarnya perngarurh variaberl 

Harga (X1) dan Promosi (X2) te rrhadap 

Kerpurtursan Permberlian (Y) yakni serbanyak 

40,0%. Serdangkan, perngarurh serbab lain 

serbanyak  60,0%. 

 

g. Uji Hipotesis 

 
Berrdasar dari hasil urji hipotersis (urji t) 

yang diturnjurkkan pada tabe rl 4.26 serberlurmnya, 

terrlihat angka signifikansi pe rngarurh harga (X1) 

terrhadap kerpurtursan permberlian (Y) didapat 

angka urji hipotersis (urji t) de rngan thiturng > ttabe rl 

yaitur 8,195 > 1,985 derngan angka p < sig 0,05 

ataur berrangka 0,000 < 0,05. Hal ini 

mermaparkan apabila H01 ditolak dan Ha1 

diterrima. De rngan dermikian terrdapat perngarurh 

positif dan signifikansi se rcara parsial antara 

harga (X1) terrhadap kerpurtursan permberlian (Y) 

pada toko Khagi Baby Shop. 

 
Berrdasar dari hasil urji hipotersis (urji t) 

yang diturnjurkkan pada tabe rl 4.27 serberlurmnya, 

terrlihat angka signifikansi pe rngarurh promosi 

(X2) terrhadap kerpurtursan permberlian (Y) didapat 

angka urji hipotersis (urji t) de rngan thiturng > ttabe rl 

yaitur 5,880 > 1,985 derngan angka p < sig 0,05 

ataur berrangka 0,000 < 0,05. Hal ini 

mermaparkan apabila H02 ditolak dan Ha2 

diterrima. De rngan dermikian terrdapat perngarurh 

positif dan signifikansi se rcara parsial antara 

promosi (X2) terrhadap ke rpurtursan permberlian 

(Y) pada toko Khagi Baby Shop. 

 
Berrdasar dari hasil perngurjian hipotersis 

(urji F) yang disajikan pada tabe rl 4.28 

serberlurmnya, didapat angka fhiturng > ftabe rl ataur 

33,290 > 3,092 didurkurng olerh angka p < sig 

0,05 ataur 0,000 < 0,05. Hal ini mermaparkan 

apabila H03 ditolak dan Ha3 diterrima maka 

terrdapat perngarurh simurltan yang signifikan 

antara variaberl Harga (X1) dan promosi (X2) 

terrhadap kerpurtursan permberlian (Y) pada Khagi 

Baby Shop. 
 

5. KESIMPULAN 

Dari termuran pernerlitian yang dilakurkan di 

Khagi Baby Shop terntang Perngarurh Harga dan 

Promosi terrhadap Kerpurtursan Permberlian, pernurlis 

dapat mermberri kersimpurlan serbagai berrikurt: 

a. Harga (X1) mermperrolerh angka urji hipotersis 

(Urji t) thiturng > ttaberl yakni 8,195 > 1,985 derngan 

angka p < sig 0,05 ataur berrangka 0,000 < 0,05. 

Jadi, dapat disimpurlkan H01 ditolak dan Ha1 

diterrima, serhingga terrdapat perngarurh positif 

dan signifikan sercara parsial antara Harga 

(X1) terrhadap Kerpurtursan Permberlian (Y) pada 
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online shop Shopee Khagi Baby. Angka 

koerfisiern derterrminasi R-Squrarer serbanyak 

0,412 serhingga dapat disimpurlkan bersarnya 

perngarurh variaberl Harga (X1) terrhadap 

kerpurtursan Permberlian (Y) yakni serbanyak 

41,2%. Serdangkan, perngarurh serbab lain 

serbanyak 58,8%. 

b. Promosi (X2) mermperrolerh angka urji hipotersis 

(Urji t) thiturng > ttaberl yakni 5,880 > 1,985 derngan 

angka p < sig 0,05 ataur berrangka 0,000 < 0,05. 

Jadi, dapat disimpurlkan H01 ditolak dan Ha1 

diterrima, serhingga terrdapat perngarurh positif 

dan signifikan sercara parsial antara Promosi 

(X2) terrhadap Kerpurtursan Permberlian (Y) pada 

online shop Shopee Khagi Baby. Angka 

koerfisiern derterrminasi R-Squrarer serbanyak 

0,265 serhingga dapat disimpurlkan bersarnya 

perngarurh variaberl Promosi (X2) terrhadap 

variaberl kerpurtursan permberlian (Y) yakni 

serbanyak  0,265 ataur 26,5%. Serdangkan, 

perngarurh serbab lain serbanyak 73,5%. 

c. Harga (X1) dan Promosi (X2) terrhadap 

Kerpurtursan Permberlian (Y) mermperrolerh angka 

urji hipotersis (Urji F) derngan fhiturng > ftaberl ataur 

33,290 > 3,092 didurkurng olerh angka p < sig 

0,05 ataur 0,000 < 0,05. Jadi, dapat 

disimpurlkan H03 ditolak dan Ha3 diterrima 

serhingga terrdapat perngarurh sercara simurltan 

yang signifikan antara Harga (X1) dan 

Promosi (X2) terrhadap Kerpurtursan Permberlian 

(Y) pada online shop Shopee  Khagi Baby. 

Angka koerfisiern derterrminasi R-Squrarer 

serbanyak 0,400 maka mampur disimpurlkan 

bahwa bersarnya perngarurh variaberl Harga (X1) 

dan Promosi (X2) terrhadap Kerpurtursan 

Permberlian (Y) yakni serbanyak 40,0%. 

Serdangkan, perngarurh serbab lain serbanyak  

60,0%. 
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