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Abstract 

 

The purpose of this study is to determine the effect of price and promotion on 

purchasing decisions of Lore Luxurious Beauty products on Shopee Indonesia. 

The method used in this research is quantitative. The population consists of 961 

consumers who purchased Lore Luxurious Beauty products on Shopee. The 

sampling technique employed the Slovin formula, resulting in a sample size of 

91 respondents. The data analysis techniques used include validity test, 

reliability test, classical assumption test, regression analysis, correlation 

coefficient, coefficient of determination, and hypothesis testing. The results of 

the study show that price has a positive but not significant effect on purchasing 

decisions, with a coefficient of determination value of 0.31% and a t-test result 

of t-count < t-table or (1.680 < 1.987). Meanwhile, promotion has a positive 

and significant effect on purchasing decisions, with a coefficient of 

determination value of 17.6% and a t-test result of t-count > t-table or (4.366 

> 1.987). Price and promotion simultaneously have a positive and significant 

effect on purchasing decisions, with the regression equation Y = 1.652 + 

0.129X₁ + 0.420X₂. The coefficient of determination is 19%, while the 

remaining 81% is influenced by other factors. The F-test result shows that F-

count > F-table or (10.296 > 2.708). 
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Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian 

pada produk Lore Luxurious Beauty di Shopee Indonesia. Metode yang digunakan adalah kuantitatif. 

Populasinya adalah 961 konsumen di Shopee Lore Luxurious Beauty. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan rumus slovin dan diperoleh sampel sebanyak 91 responden. Teknik analisis data 

menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien 

determinasi dan uji hipotestis. Hasil penelitian ini adalah harga berpengaruh positif namun tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai determinasi 0.31% dan uji hipotesis t hitung < t tabel atau (1.680 

< 1.987). Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien 

determinasu sebesar 17.6% dan uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (4.366 > 1.987). Harga 

dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 

persamaan regresi regresi Y = 1.652 + 0.129 X1 + 0.420 X2. Nilai koefisien determinasi sebesar 19% 

sedangkan sisanya sebesar 81% dipengaruhi factor lain dan uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel 

atau (10.296 > 2.708). 

 

Kata Kunci : Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 
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PENDAHULUAN 

Dalam ekosistem digital yang sangat kompetitif, merek kosmetik seperti Lore Luxurious 

Beauty dituntut untuk menerapkan strategi pemasaran yang efektif guna meningkatkan daya saing 

dan mempertahankan loyalitas pelanggan. Dua faktor utama yang sering memengaruhi keputusan 

pembelian dalam e-commerce adalah harga dan promosi. Konsumen memiliki akses mudah untuk 

membandingkan harga berbagai merek dalam real time sehingga penetapan harga menjadi krusial 

dalam menarik minat pembeli. Penelitian oleh (Dwi Jayanti et al., 2023) menunjukkan bahwa harga 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk skincare Whitelab di Shopee. 

Namun, harga yang terlalu tinggi tanpa disertai dengan keunggulan produk dan persepsi nilai yang 

sesuai dapat mengurangi kepercayaan konsumen 
Tabel 1. 1  

Daftar Harga Produk Lore Luxurious Beauty 

No. Nama Produk Harga 

1. Lore Advanced Lift Perfection Serum 30ml Rp. 267.257 

2. Lore Vitagro Hair Serum 60ml Rp. 220.150 

3. Lore Body Scrub Spa Series 300gr Rp. 220.150 

4. Lore Intensive Hair Loss Treatment  Rp. 207.493 

5. Lore Bravado Extrait De Parfume 50ml Rp. 203.320 

6. Lore Bravado Arcane Extrait De Parfume 50ml Rp. 203.320 

7. Lore Serein Extrait De Parfume 50ml Rp. 203.320 

8. Lore Soigne Extrait De Parfume 50ml Rp. 203.320 

9. Lore Caraouse Extrait De Parfume 50ml Rp. 203.320 

10. Lore Casanova Extrait De Parfume 50ml Rp. 203.320 

11. Lore Advanced Lift Perfection Serum 20ml Rp. 182.920 

12. Lore Grey Hair Serum 60ml Rp. 176.120 

13. Lore Total Eye Care Serum 10ml Rp. 173.918 

14. Lore Body Butter Spa Series 300gr Rp. 169.515 

15. Lore Aqua Fresh Setting Spray 55ml Rp. 160.650 

16. Lore Enrich & Protect Hair Serum 30ml Rp 157.250 

17. Lore Brightamin C Serum 30ml Rp.135.320 

18. Lore Body Mist Spa Series 120ml Rp. 113.483 

19. Lore Browlash Intensive Care Serum 4ml Rp. 108.120 

20. Lore Scalpro Scalp Solution Hair Serum 60ml Rp. 108.120 

21. Lore Hair Parfume 30ml Rp. 108.120 

22. Lore Body Lotion Spa Series 240ml Rp. 93.338 

23. Lore Intimate Skin Lightening Cream 50gr Rp. 86.623 

24. Lore Body Lotion Wonderful Indonesia Series 240ml Rp. 86.623 

25. Lore Body Wash Spa Series 240ml Rp. 92.070 

26. Lore Body Scrub Spa Series 100gr Rp. 92.070 

27. Lore Repair Foot Crack Cream 30gr Rp. 86.164 

28. Lore Blooming Rose Face Mist 100ml Rp. 82.770 

29. Lore Acne Clarifying Complex 15ml Rp. 81.096 

30. Lore Smooth Matte Lip Cream 4gr Rp. 81.096 

31. Lore Body Butter Spa Series 100gr Rp. 72.735 

32. Lore Elbow & Knee Lightening Cream 75gr Rp. 70.680 

33. Lore Body Mist Spa Series 55ml Rp. 66.216 

34. Lore Body Butter Wonderful Indonesia Series 100gr Rp. 66.216 

35. Lore Body Wash Wonderful Indonesia Series 240ml Rp. 66.123 

36. Lore Body Scrub Wonderful Indonesia Series 100gr Rp. 65.288 
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Sumber: Shopee Lore Offcial  

Tabel 1. 2  

Daftar Perbandingan Harga 

Jenis Produk 

Harga 

Grace and 

Glow 

Scarlett 

Whitening 
Slavina 

Lore 

Luxurious 

Beauty 

Body Lotion Rp. 64.000 Rp. 79.500 Rp. 99.000 Rp. 139.000 

Body Scrub Rp. 89.000 Rp. 75.000 Rp. 99.000 Rp. 99.000 

Body Wash Rp. 64.000 Rp. 75.000 Rp. 75.600 Rp. 99.000 

Body Mist Rp. 57.000 Rp. 75.000 Rp. 62.900 Rp. 169.060 

Sumber : Analisa Penulis 2025 

Berdasarkan table 1.2 memperlihatkan perbandingan harga produk body care dari empat 

merek lokal, yaitu Grace and Glow, Scarlett Whitening, Slavina, dan Lore Luxurious Beauty. Grace 

and Glow menempati harga paling ekonomis, khususnya pada produk body lotion dan body wash 

yang masing-masing dibanderol Rp64.000. Sebaliknya, Lore Luxurious Beauty menjadi merek 

dengan harga tertinggi, terlihat dari produk body mist yang mencapai Rp169.060. Produk Scarlett 

Whitening dan Slavina berada pada kategori harga menengah dengan kisaran Rp75.000 hingga 

Rp99.000. 

Tabel 1. 3 

Daftar Kegiatan Promosi 

NO 
JENIS 

PROMOSI  

KEGIATAN 

PROMOSI 
KETERANGAN 

1. 

 

 

 

 

 

Advertising  Promosi Media Sosial 

2024  

 

2. 

 

 

 

 

Sales 

Promotion 

Exhibition Booth  

Trade Expo Indonesia 

2024 

 

No. Nama Produk Harga 

37. Lore Body Wash Wonderful Indonesia Series 70ml Rp. 41.650 

38. Lore Body wash Spa Series 55ml Rp. 39.000 
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NO 
JENIS 

PROMOSI  

KEGIATAN 

PROMOSI 
KETERANGAN 

3. 

 

 

 

 

 

Sales 

Promotion 
Indonesia Health & 

Beauty Trade For 

2024 Laos 

 

 

4. 

 

 

 

 

 

 

Advertising 

 

Instagram Ads   

 
Sumber : Instagram Lore Luxurious Beauty 

Berdasarkan tabel 1.3 diatas, menunjukan bahwa Strategi promosi yang diterapkan Lore 

Luxurious Beauty juga telah mencakup berbagai metode, seperti kampanye diskon (Promo Gajian 

Sale), Instagram Ads, dan partisipasi dalam pameran dagang seperti Exhibition Booth Trade Expo 

Indonesia 2024 dan Indonesia Health & Beauty Trade For 2024 di Laos. Namun, efektivitas promosi 

ini masih perlu dievaluasi lebih lanjut, terutama dalam pemanfaatan fitur digital yang lebih inovatif 

seperti influencer marketing dan program loyalitas pelanggan 
Tabel 1. 4 

 Laporan Penjualan Tahun 2022 – 2024 

Sumber : Data Penjualan Tahun 2022 – 2024 
Berdasarkan table 1.4 diatas menunjukan bahwa meskipun Lore Luxurious Beauty telah 

menerapkan berbagai strategi pemasaran di Shopee, pencapaian penjualannya masih belum optimal. 

Berdasarkan data penjualan dari tahun 2022 hingga 2024, terlihat bahwa tingkat pencapaian target 

mengalami fluktuasi. Pada tahun 2022, penjualan mencapai Rp 99.694.768 atau 77% dari target 

dengan 663 konsumen. Namun, meskipun target penjualan meningkat pada tahun 2023 dan 2024, 

tingkat pencapaiannya justru menurun menjadi 67% dari target, dengan total penjualan sebesar Rp 

213.623.618 di tahun 2023 dan Rp 270.038.526 di tahun 2024. Selain itu, jumlah konsumen 

mengalami kenaikan pada tahun 2023 (1.321 konsumen), tetapi kembali menurun menjadi 961 

konsumen pada tahun 2024 
Tabel 1. 5 

 Tabel Pra Survey Variable Harga (X1) 

Tahun Target Penjualan Presentase 
Jumlah 

Konsumen 
Ket 

2022 Rp. 129,603,199  Rp. 99,694,768  77% 663 Tidak Tercapai 

2023 Rp. 320,435,427  Rp. 213,623,618  67% 1321 Tidak Tercapai 

2024 Rp.   405,115,811 Rp.  270,038,526   67% 961 Tidak Tercapai 
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NO INDIKATOR 

JUMLAH RESPONDEN  

SETUJU TIDAK SETUJU 

ORANG % ORANG % 

1. 

Apakah harga produk menjadi 

pertimbangan utama Anda saat membeli 

suatu barang? 

23 77% 7 23% 

2. 

Apakah Anda lebih memilih produk 

dengan harga lebih rendah meskipun 

kualitasnya biasa? 

24 80% 6 20% 

3. 
Apakah harga produk kompetitor lebih 

murah daripada produk kami? 
24 80% 6 20% 

4. 
Apakah Anda bersedia membayar lebih 

untuk produk berkualitas premium? 
24 80% 6 20% 

5. 

Apakah diskon atau potongan harga 

sering menjadi alasan utama Anda 

membeli suatu produk? 

23 77% 7 23% 

Sumber: Analisa Penulis, 2025 
Berdasarkan table 1.4 diatas, menunjukkan bahwa harga adalah faktor utama dalam 

keputusan pembelian dengan 77-80% responden lebih memilih produk murah meski kualitas biasa. 

Namun 80% responden juga terbuka membayar lebih untuk produk premium menandakan adanya 

segmen pelanggan yang tetap mengutamakan kualitas. Persepsi bahwa kompetitor menawarkan 

harga lebih murah 80% setuju menjadi tantangan serius terutama jika tidak diimbangi strategi tepat. 

Diskon atau potongan harga juga terbukti efektif memicu pembelian dengan 77% setuju 

Tabel 1. 6  

Tabel Pra Survey Variable Promosi (X2) 

NO INDIKATOR 

JUMLAH RESPONDEN  

SETUJU 
TIDAK 

SETUJU 

ORANG % ORANG % 

1. 

Apakah promosi (diskon, voucher, dll.) 

memengaruhi keputusan pembelian 

Anda?  

20 67% 10 33% 

2. 
Apakah Anda tertarik membeli produk 

jika ada program "Beli 1 Gratis 1"?  
20 67% 10 33% 

3. 

Apakah iklan di media sosial pernah 

membuat Anda membeli produk 

tertentu?  

21 70% 9 30% 

4. 

Apakah promosi melalui email/SMS 

pernah mendorong Anda untuk segera 

membeli?  

20 67% 10 33% 

5. 

Apakah Anda pernah membeli produk 

karena program rekomendasi/referensi 

(misal: ajak teman dapat diskon)? 

19 64% 11 37% 

Sumber: Analisa Penulis, 2025 

Berdasarkan table 1.5 diatas, mayoritas responden sepakat bahwa promosi memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, di mana promosi dengan program "Beli 1 Gratis 
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1" dan diskon membuat 67–70% responden setuju bahwa mereka mendorong mereka untuk 

membeli produk. Iklan di media sosial paling efektif dengan 70% responden mengatakan mereka 

pernah membeli produk karena terpengaruh oleh promosi tersebut. Promosi melalui email atau SMS 

juga cukup berpengaruh dengan 67% responden setuju, dan 64% responden menyatakan bahwa 

program rekomendasi/referensi memiliki potensi untuk dikembangkan lebih lanjut. 

Tabel 1. 7  

Tabel Pra Survey Variable Keputusan Pembelian (Y) 

NO INDIKATOR 

JUMLAH RESPONDEN  

SETUJU TIDAK SETUJU 

ORANG % ORANG % 

1. 

Apakah Anda biasanya membeli produk 

setelah membandingkan harga di beberapa 

toko? 

25 83% 5 17% 

2. 

Apakah keputusan pembelian Anda sering 

dipengaruhi oleh rekomendasi teman atau 

keluarga?  

15 50% 15 50% 

3. 
Apakah Anda cenderung membeli produk 

baru menunggu diskon/promosi? 
21 70% 9 30% 

4. 

Apakah Anda pernah membatalkan 

pembelian karena ulasan negatif tentang 

produk? 

20 67% 10 33% 

5. 

Apakah kepuasan terhadap merek tertentu 

membuat Anda loyal untuk membeli 

kembali? 

19 64% 11 37% 

Sumber: Analisa Penulis, 2025 
Berdasarkan tabel 1.6 diatas, menunjukkan bahwa harga masih menjadi faktor utama saat 

memilih barang 83% responden menunjukkan kecenderungan untuk membandingkan harga di 

beberapa toko sebelum memutuskan untuk membeli sesuatu, 70% orang responden yang menjawab 

juga mengatakan mereka membeli barang baru menunggu diskon dan komentar negatif sangat 

berdampak dengan 67% responden mengatakan mereka telah membatalkan pembelian karena hal 

ini.  64% responden setuju dengan merek tetapi hanya 50% responden memberikan rekomendasi 

teman atau keluarga menunjukkan bahwa pengaruh sosial tidak selalu yang paling penting. 
 

Kajian Pustaka 

1. Harga 

Harga bisa diartikan sebagai ketetapan nominal uang yang harus dibayarkan oleh 

konsumen kepada produsen sebagai imbalan mendapatan barang atau jasa demi mendapatkan 

suatu profit atau manfaat dari sebuah barang atau jasa (Kartika Sari et al., 2024) Harga 

merupakan salah elemen untuk mendapatkan keuntungan atau penjualan untuk bisnis. Harga 

memiliki peranan penting, harga pula yang mempengaruhi kemampuan bersaing suatu barang 

atau jasa dalam memperoleh penpadatan perusahaan (Tjiptono dalam Kartika Sari, 2024) 

 

2. Promosi 

Usaha untuk mendorong peningkatan volume penjualan yang tampak paling agresif 

adalah dengan cara promosi. Dalam memasarkan barang atau jasanya, promosi adalah salah 

satu komponen pemasaran yang sangat penting. Promosi adalah segala bentuk komunikasi 

yang digunakan untuk menginformasikan (to inform), membujuk (to persuade), atau 

mengingatkan orang tentang produk yang dibuat oleh perusahaan, individu, atau rumah tangga 
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(Simamora dalam Putri, 2022). Promosi penjualan sangat penting karena membantu 

meningkatkan penjualan, memasarkan produk baru, dan meningkatkan loyalitas pelanggan 

(Putri, 2022) Promosi merupakan salah satu variabel dalam pembauran pemasaran yang sangat 

penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasa. (Kotler dan Keller, 

2020:19) menyatakan promosi adalah berbagai kumpulan alat-alat insentif yang sebagian besar 

berjangka pendek, yang dirancang untuk merangsang pembelian produk atau jasa tertentu 

dengan lebih cepat dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang. 

 

3. Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian merupakan suatu tindakan yang dilakukan konsumendikarenakan 

adanya dorongan-dorongan atau motif-motif yang dirasakan sehingga menimbulkan minat 

atau dorongan untuk memenuhi kebutuhan (Anggraini, 2020). Terjadi nya keputusan 

pembelian karena konsumen sudah memahami beberapa faktor, yaitu termasuk kualitas 

produk, dan kualitas layanan yang diberikan perusahaan. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah kuantitatif, penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang 

berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 

tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif 

atau statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2021:8). 

Penelitian ini merupakan studi empiris yang bertujuan untuk menguji pengaruh harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas  
Tabel 4. 1  

Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X1) 

No Kuesioner r hitung r tabel Keterangan  

1. 
Harga produk Lore Luxurious Beauty di 

Shopee sesuai dengan anggaran belanja saya 
0.334 0.206 Valid 

2. 
Harga produk ini transparan (tidak ada biaya 

tambahan tersembunyi) 
0.424 0.206 Valid 

3. 
Kenaikan harga produk akan mengurangi 

minat beli saya 
0.229 0.206 Valid 

4. 
Harga produk ini sebanding dengan kualitas 

yang ditawarkan 
0.259 0.206 Valid 

5. 
Saya bersedia membayar lebih jika kualitas 

produk ditingkatkan 
0.487 0.206 Valid 

6. 
Saya menunggu promo khusus (seperti 

Harbolnas) untuk membeli produk ini 
0.249 0.206 Valid 

7. 
Saya merasa harga produk ini lebih murah 

dibandingkan merek sejenis di platform lain 
0.337 0.206 Valid 

8. 
Harga kompetitif produk ini membuat saya 

lebih memilihnya daripada merek lain 
0.334 0.206 Valid 

9. 
Harga produk ini mencerminkan nilai merek 

Lore Luxurious Beauty 
0.428 0.206 Valid 

10. 
Manfaat produk ini sepadan dengan harga 

yang saya bayarkan 
0.395 0.206 Valid 

Sumber : Data diolah, 2025 
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Validitas suatu item pertanyaan dapat dilihat dari hasil output pada tabel dengan judul Harga. 

Berdasarkan data pada tabel diatas, semua butir kuesioner pada variable harga (X1) diperoleh 

nilai rhitung > rtabel (0.206), dengan demikian semua maka semua item kuesioner dinyatakan valid. 

Untuk itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 

Tabel 4. 2  

Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X2) 

No Kuesioner r hitung r tabel Keterangan  

1. 
Iklan produk ini di media sosial Instagram 

atau TikTok meningkatkan ketertarikan saya 
0.354 0.206 Valid 

2. 
Saya membeli produk ini karena ada promo 

kolaborasi dengan influencer 
0.555 0.206 Valid 

3. 

Promosi diskon harian seperti flash sale 

sangat menarik minat saya untuk membeli 

produk ini 

0.462 0.206 Valid 

4. 

Cashback dari Shopee memengaruhi 

keputusan saya membeli produk Lore 

Luxurious Beauty 

0.211 0.206 Valid 

5. 
Promo gratis ongkir menjadi pertimbangan 

utama saya 
0.422 0.206 Valid 

6. 
Promo bundling seperti beli 1 gratis 1 sangat 

efektif memicu pembelian 
0.267 0.206 Valid 

7. 
Saya aktif menggunakan voucher Shopee 

untuk mendapatkan harga lebih murah 
0.259 0.206 Valid 

8. 

Apakah demo produk atau penjelasan detail 

melalui chat pribadi dari penjual membuat 

Anda lebih yakin untuk membeli? 

0.425 0.206 Valid 

9. 

Apakah testimoni dari pengguna produk yang 

ditampilkan di situs resmi atau media sosial 

Lore Luxurious Beauty memengaruhi 

kepercayaan Anda? 

0.354 0.206 Valid 

10. 
Informasi promosi produk ini mudah 

ditemukan di halaman Shopee 
0.432 0.206 Valid 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan data pada tabel diatas, semua butir kuesioner pada variable Promosi (X2) diperoleh 

nilai rhitung > rtabel (0.206), dengan demikian semua maka semua item kuesioner dinyatakan 

valid. Untuk itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 

Tabel 4. 3  

Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

No Kuesioner r hitung r tabel Keterangan  

1. 
Saya membeli produk ini karena harganya 

terjangkau 
0.255 0.206 Valid 

2. 
Ulasan positif tentang harga produk 

memengaruhi keputusan pembelian saya 
0.414 0.206 Valid 

3. 
Harga dan promosi membuat saya tertarik 

mencoba varian baru produk ini 
0.373 0.206 Valid 

4. 
Saya puas dengan harga dan promosi yang 

ditawarkan untuk produk ini 
0.539 0.206 Valid 
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No Kuesioner r hitung r tabel Keterangan  

5. 
Harga dan promosi membuat saya lebih 

memilih produk ini daripada merek lain 
0.216 0.206 Valid 

6. 
Saya akan membeli ulang produk ini 

meskipun tidak ada promosi 
0.273 0.206 Valid 

7. 
Saya merekomendasikan produk ini kepada 

orang lain karena harga dan promosinya 
0.317 0.206 Valid 

8. 
Promosi Shopee adalah alasan utama saya 

memilih produk ini 
0.353 0.206 Valid 

9. 
Saya rela menunggu promo tertentu untuk 

membeli produk ini 
0.301 0.206 Valid 

10. 
Saya membeli produk dalam jumlah lebih 

banyak saat ada promosi 
0.279 0.206 Valid 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan data pada tabel diatas, semua butir kuesioner pada variable Keputusan Pembelian 

(Y) diperoleh nilai rhitung > rtabel (0.206), dengan demikian semua maka semua item kuesioner 

dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data 

penelitian. 

 

2. Uji Reliabilitas  
Tabel 4. 4  

Hasil Uji Reliabilitas Variabel Harga (X1) 

 

 

 

 

 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian pada table diatas, menunjukan bahwa variable harga (X1) 

diperoleh nilai Cronbach Alpha sebesar 0,862 > 0.600, dengan demikian dinyatakan reliabel 

Tabel 4. 5  

 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Promosi (X2) 

 

 

 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian pda table diatas, menunjukan bahwa variable promosi (X2) 

diperoleh nilai Cronbach Alpha sebesar 0,722 > 0.600, dengan demikian dinyatakan reliabel 

 

Tabel 4. 6 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

 

Sumber : Data diolah, 2025 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.862 10 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.722 10 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.702 10 
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Berdasarkan hasil pengujian pda table diatas, menunjukan bahwa variable keputusan pembelian 

(Y) diperoleh nilai Cronbach Alpha sebesar 0,702 > 0.600, dengan demikian dinyatakan 

reliabel 

 

3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Tabel 4. 7  

Hasil Uji Normalitas dengan Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 

Unstandardiz

ed Residual 

N 91 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. 

Deviation 

4.27327616 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .065 

Positive .065 

Negative -.034 

Test Statistic .065 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

Berdasarkan hasil pengujian pada table diatas, diperoleh nilai signifikansi 0,200 > 0,050. 

Dengan demikian maka asumsi distribusi persamaan pada uji ini adalah normal. 

 

b. Uji Multikolinieritas  

 

Tabel 4. 8 

 Hasil Pengujian Multikolinearitas 

 

 
 

 

 

  

 

 

 

 

 

Sumber: Data diolah, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian multikolinearitas pada table diatas diperoleh nilai tolerance 

variabel harga sebesar 0,979 dan promosi sebesar 0.979 nilai tersebut lebih dari 0.10, dan 

nilai Variance Inflation Factor (VIF) variabel harga sebesar 1.021 dan promosi sebesar 

1.021 nilai tersebut kurang dari 10. Dengan demikian model regresi ini dinyatakan tidak 

ada gangguan multikolinearitas 

 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Harga .979 1.021 

Promosi .979 1.021 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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c. Uji Autokorelasi  

Tabel 4. 9 

 Hasil Uji Autokorelasi Dengan Durbin-Watson 

 

 

 

 
 

Sumber 

: Data 

diolah, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian pada table diatas, model regresi ini menghasilkan nilai 1.321 

dengan keterangan tanpa kesimpulan yang berada diantara interval 1.100 – 1.550 

 

d. Uji Heterokedastisitas  
Tabel 4. 10  

Hasil Uji Heteroskedastisitas Dengan UJi Glejser 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .100 .753  .132 .895 

Harga -.014 .016 -.092 -.872 .386 

Promosi .030 .015 .204 1.941 .055 
a. Dependent Variable: ABS_RES 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian pada table diatas, glejser test model variabel harga (X1) 

diperoleh niali signifikansi sebesar 0.386 dan Promosi (X2) diperoleh nilai signifikansi 

sebesar 0.055 dimana keduanya nilai signifikansi (Sig.) > 0.05. Dengan demikian 

regression model pada data ini tidak ada gangguan heteroskesdastisitas, sehingga model 

regresi ini layak dipakai sebagai data penelitian 

 

4. Uji Asumsi Regresi Linier 

Tabel 4. 11  

Hasil Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Harga (X1) dan Promosi (X2) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

       

Sumber: Data diolah, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian pada table diatas, maka dapat diperoleh persamaan regresi Y = 

1.652 + 0.129X1 + 0.420X2. Dari persamaan diatas maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

a. Nilai konstanta sebesar 1.652 diartikan bahwa jika variabel harga (X1) dan promosi (X2) 

tidak dipertimbangkan atau bernilai nol, maka keputusan pembelian (Y) hanya akan 

bernilai 1.652 poin. 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .435a .190 .171 .11450 1.321 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.652 .494  3.345 .001 

Harga .129 .108 .116 1.199 .234 

Promosi .420 .101 .403 4.154 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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b. Nilai koefisien regresi harga (X1) sebesar 0.129 (bertanda positif), hal ini menunjukan 

bahwa setiap pengingkatan satu satuan pada variabel harga (X1) maka akan mengakibatkan 

terjadinya peningkatan keputusan pembelian (Y) sebesar 0.129 poin 

c. Nilai koefisien regresi promosi (X2) sebesar 0.420 (bertanda positif), hal ini menunjukan 

bahwa setiap peningkatan satu satuan pada variabel promosi (X2) maka akan 

mengakibatkan terjadinya peningkatan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0.420 poin 

 

5. Koefisien Korelasi  

Tabel 4. 12  

Hasil Uji Koefisien Korelasi Secara Simultan Harga (X1) dan Promosi (X2) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel diatas, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 

0.435 dimana nilai tersebut berada pada interval 0.400 s/d 0.599 artinya variabel promosi 

secara parsial memiliki tingkat hubungan yang sedang terhadap keputusan pembelian terhadap 

produk Lore Luxurious Beauty 

 

 

6. Uji Koefisiensi Determinasi 

Tabel 4. 13  

Hasil Uji Koefisien Determinasi Secara Simultan Harga (X1) dan Promosi (X2) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Model Summary 

Mod

el R 

R 

Squar

e 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

Change Statistics 

R Square 

Change 

F 

Chang

e df1 df2 

Sig. F 

Change 

1 .435a .190 .171 .11450 .190 10.296 2 88 .000 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 

Sumber : Data diolah, 2025 

Berdasarkan nilai pengujian pada tabel diatas, diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 

0.190 maka dapat disimpulkan bahwa variabel harga dan promosi berpengaruh terhadap 

variabel keputusan pembelian sebesar 19% sedangkan sisanya sebesar (100-19%) = 81%% 

dipengaruhi oleh variable lain yang tidak dilakukan penelitian 
 

 

 

 

 

Model Summary 

Mo

del R 

R 

Squar

e 

Adjusted 

R Square 

Std. 

Error of 

the 

Estimate 

Change Statistics 

R Square 

Change 

F 

Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

1 .435a .190 .171 .11450 .190 10.296 2 88 .000 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 
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7. Uji Hipotesis 

Tabel 4. 14  

Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

Sumber: Data diolah, 2025 

Berdasakan pada hasil pengujian pada tabel diatas diperoleh nilai nilai t hitung < t table atau (1.680 

< 1.987) hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi >0.050 atau (0.096 > 0.050). 

Dengan demikian H01 diterima dan  Ha1 ditolak. Hal ini menunjukan bahwa tidak terdapat 

pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian pada produk Lore 

Luxurious Beauty di Shopee Indonesia. 

Tabel 4. 15  

Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 

Sumber: Data diolah, 2025 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada table diatas diperoleh nilai nilai t hitung > t table atau (4.366 

>1.987) hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi <0.050 atau (0.000 < 0.050). 

Dengan demikian H02 ditolak dan Ha2 diterima. Hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian pada produk Lore Luxurious 

Beauty di Shopee Indonesia. 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada table diatas diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (10.296 

> 2.708), hal ini juga diperkuat dengan signifikansi <0.0.50 atau (0.000 <0.050). dengan 

demikian maka Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.937 .419  7.012 .000 

Harga .195 .116 .175 1.680 .096 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.055 .363  5.653 .000 

Promosi .438 .100 .420 4.366 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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signifikan antara harga dan promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian pada 

produk Lore Luxurious Beauty di Shopee Indonesia. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis serta pembahasan mengenai pengaruh harga dan promosi terhadap 

keputusan pembelian produk Lore Luxurious Beauty di Shopee Indonesia, maka diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut 

1. Harga berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian produk Lore 

Luxurious Beauty di Shopee Indonesia dengan diperoleh persamaan regresi Y = 2.937 + 0.195 

X1, nilai koefisien korelasi diperoleh sebesar 0.175 kedua variabel mempunyai tingkat 

hubungan yang sangat rendah. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0.031 

atau sebesar 0.31% sedangkan sisanya sebesar 99.69% dipengaruhi factor lain. Uji hipotesis 

diperoleh nilai t hitung < t tabel atau (1.680 < 1.987). dengan demikian Ho1 diterima dan Ha1 

ditolak artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan harga terhadap keputusan pembelian 

pada produk Lore Luxurious Beauty di Shopee Indonesia. 

2. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk Lore 

Luxurious Beauty di Shopee Indonesia dengan diperoleh persamaan regresi Y = 2.055 + 0.438 

X2, nilai koefisien korelasi sebesar 0.420 kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang 

sedang. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0.176 atau sebesar 17.6% 

sedangkan sisanya sebesar 82.4% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t 

hitung > t tabel atau (4.366 > 1.987). Dengan demikian Ho2 ditolak dan Ha1 diterima artinya 

terdapat pengaruh yang signifikan promosi terhadap keputusan pembelian pada produk Lore 

Luxurious Beauty di Shopee Indonesia 

3. Harga dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada produk Lore Luxurious Beauty di Shopee Indonesia dengan diperoleh nilai 

regresi Y = 1.652 + 0.129 X1 + 0.420 X2. Nilai koefisien korelasi atau tingkat hubungan 

antara variabel bebas dengan variabel terikat diperoleh sebesar 0.435 artinya memeliki 

hubungan yang sedang. Nilai koefisien determinasi atau kontribusi pengaruhnya secara 

simultan sebesar 0.190 atau 19% sedangkan sisanya 81% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji 

hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (10.296 > 2.708). Dengan demikian Ho3 

ditolak dan Ha3 diterima. Artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan harga 

dan promosi terhadap keputusan pembelian pada produk Lore Luxurious Beauty di Shopee 

Indonesia. 
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