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Abstrak  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Perilaku Konsumen, Promosi dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang. Sampel penelitian 

ini berjumlah 100. Pengumpulan data primer menggunakan   kuesioner. Metode analisis yang 

digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Berdasarkan hasil hipotesis parsial (uji t) 

menunjukkan bahwa perilaku konsumen berpengaruh positif dan signifikansi terhadap 

keputusan pembelian, dimana nilai thitung 3,905 > ttabel 1,984 dan angka signifikansi 0,001 < 0,05, 

promosi tidak berpengaruh dan tidak signifikansi terhadap keputusan pembelian dimana nilai 

thitung -1,635 < ttabel 1,984 dan angka signifikansi 0,105 > 0,05 dan harga berpengaruh positif dan 

signifikansi terhadap keputusan pembelian dimana thitung 2,538 > ttabel 1,984 dan angka 

signifikansi 0,013 < 0,05. Berdasarkan hasil uji hipotesis simultan (uji F) menunjukkan perilaku 

konsumen, promosi dan harga secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian Pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang. Sedangkan hasil analisa 

koefisien korelasi yang didapatkan diketahui bahwa variabel perilaku konsumen, promosi dan 

harga mampu menjelasakan variabel dependen keputusan pembelian sebesar 26,7% dan sisanya 

73,7% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Kata Kunci:  Perilaku Konsumen, Promosi, Harga, Pembelian  

 

Abstract 

The purpose of this research is to determine consumer behavior, promotions and prices on 

purchasing decisions at the Eonnie Kpop Store Palembang. The sample for this research was 

100. Primary data was collected using a questionnaire. The analytical method used is multiple 

linear regression analysis. Based on the results of the partial hypothesis (t test) shows that 

consumer behavior has a positive and significant effect on purchasing decisions, where the t 

value is 3.905 > ttable 1.984 and the significance number is 0.001 < 0.05, promotion has no 

effect and is not significant on purchasing decisions where the t value is -1.635 < ttable 1.984 

and the significance number is 0.105 > 0.05 and price has a positive and significant effect on 

purchasing decisions where tcount is 2.538 > ttable 1.984 and the significance number is 0.013 

< 0.05. Based on the results of simultaneous hypothesis testing (F test), it shows that consumer 

behavior, promotion and price simultaneously have a positive and significant effect on 

purchasing decisions at the Eonnie Kpop Store Palembang. Meanwhile, the results of the 

correlation coefficient analysis obtained show that consumer behavior, promotion and price 

variables are able to explain the dependent variable of purchasing decisions by 26.7% and the 

remaining 73.7% is explained by other variables not examined in this research. 

Keywords: Consumer Behavior, Promotion, Price, Purchasing 

 

PENDAHULUAN  

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu-individu dan 

kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan saling 

mempertukarkan produk dan jasa serta nilai antara seseorang dengan yang lainnya (Edhie 

Rachmad et al., 2021). Untuk mencapai tujuannya dengan memfokuskan pada kebutuhan dan 
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kepuasan pelanggan. Dalam sebuah persaingan, usaha di tuntut untuk lebih kreatif dan lebih 

berinovasi agar dapat bertahan untuk dapat menang dari persaingan yang ada. Setelah itu 

perusahaan harus melakukan usaha-usaha seperti memberikan keunggulan yang bermutu dan 

dapat juga memberikan kenyamanan dan kepuasan bagi konsumennya, salah satu tujuan dari 

usaha adalah meningkatkan keuntungannya. 

Indonesia mempunyai budaya-budaya yang berbeda-beda disetiap daerahnya begitu pula 

budaya di luar negeri salah satunya budaya di Korea Selatan yang sudah masuk dan terkenal di 

indonesia. Pada perkembangan yang sangat meningkat dengan berawal nya musik kpop banyak 

mempunyai penggemar kpop, pengemar tersebut mulai mengumpulkan barang-barang yang 

berkaitan dengan idolanya seperti CD album original, lightstick, kaos, boneka, poster, dan kipas 

kpop. Penggemar kpop tersebut mampu mengeluarkan banyak uang demi mendapatkan 

barang-barang yang berkaitan dengan idolanya. Fenomena yang terjadi yaitu konsumen 

memiliki karakteristik dan perilaku yang beragam dalam keputusan pembelian. 

Menurut (Bawono et al., 2018) keputusan pembelian merupakan langkah- langkah yang 

dialami oleh konsumen untuk mengambil keputusan dalam membeli barang atau jasa yang 

bersumber dari sejumlah keputusan sebelim memutuskan membeli suatu produk. Keputusan 

dalam suatu pembelian merupakan hal yang penting dalam transaksi jual beli barang atau jasa. 

Pada dasarnya, keputusan untuk melakukan pembelian diawali dengan rasa ingin tahu terhadap 

suatu barang atau jasa. Keputusan pembelian adalah suatu proses penilaian dan pemilihan dari 

berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu 

pilihan yang dianggap paling menguntungkan (Khairunnisa & Jamiat, 2021). Umumnya 

konsumen akan memilih-milih terlebih dahulu apa yang dibutuhkan dan apa yang baik dan 

sesuai dengan keinginan sebelum konsumen memutuskan untuk membeli barang atau jasa . 

Pengembangan produk yang bervariatif dengan mutu kualitasnya, akan membuat harapan 

terhadap minat konsumen untuk memenuhi kebutuhan para konsumen. Menurut Firmansyah 

(2019) produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dipakai, 

dimiliki atau dikonsumsikan sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan dari 

pengertian ini dapat disimpulkan bahwa hampir semua yang termasuk hasil produksi adalah 

benda nyata yang dapat di lihat, diraba dan di rasakan. Karena produk adalah benda rill, maka 

jenisnya cukup banyak (Syahputra Salim et al., 2022).Hal ini menjadi tantangan bagi pembisnis 

untuk mempertahankan posisi di tengah banyaknya persaingan, sehingga pembisnis harus bisa 

membuat konsumen merasa puas dengan memberikan penawaran dan pelayanan yang lebih 

berkualitas. Salah satunya yang mengalami peningkatan yaitu Toko Eonnie Kpop Store 

Palembang usaha ini berada di 24 Ilir, Bukit Kecil, Kota Palembang berdiri sejak 2018 yang 

harus memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen dengan cara melakukan peningkatan 

penjualan dengan harga yang terjangkau.  

 

Grafik 1. Grafik Penjualan 

 
 

Berdasarkan grafik di atas, dapat dilihat bahwa Toko Eonnie Kpop Store Palembang 

mengalami penurunan penjualan tahun 2022, disebabkan karna perbedaan harga penjualan 
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produk yang lainnya serta kurangnya promosi yang belum banyak mengenal Toko tersebut. 

Hasil dari penjualan pada tahun 2022 terjual sebanyak 550 produk dibandingkan dengan tahun 

sebelumnya. Peranan informasi harga adalah untuk memberikan informasi kepada konsumen, 

misalnya kualitas produk. Persepsi yang sering berlaku dengan kalangan konsumen adalah 

bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi, semakin tinggi kepuasan 

konsumen maka harga yang diberikan kepada konsumen akan semakin baik (Windarti & 

Ibrahim, 2017).  

Harga menjadi nilai suatu barang atau jasa yang dinyatakan dengan uang. Pengaruh harga 

sangatlah penting, jika harga rendah maka permintaan produk yang ditawarkan akan meningkat 

dan jika harga tinggi maka permintaan produk akan rendah pada (Haryanti, 2019). Selain itu, 

kebijakan pada harga sangat menentukan dalam pemasaran sebuah produk, karena harga adalah 

satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pandapatan. Jadi, tidak dapat 

dipungkiri bahwa harga merupakan suatu unsur penting, baik bagi pembisnis dalam 

mempengaruhi konsumen agar dapat bertahan dalam persaingan. Selain harga, adapun promosi 

yakni. Promosi adalah salah satu bentuk komunikasi pemasaran, sedangkan yang dimaksud 

dengan komunikasi pemasaran adalah aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi dan membujuk, kegiatan promosi yang diantaranya periklanan pada 

media sosial seperti di Instagram, Facebook dan WhatsApp, agar kegiatan promosi para 

pembisnis dapat mencapai sasaran (Srisusilawati, 2017). 

Perilaku konsumen merupakan hal yang penting dalam melibatkan pikiran dan perasaaan 

konsumen secara alami dan bisa menentukan tindakan yang akan diambil. Konsumen perlu 

memikirkan secara matang dalam mengambil sebuah keputusan dalam pembelian dengan 

membandingkan barang atau jasa yang disediakan oleh penjual dan disesuaikan dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Perilaku konsumen sendiri dapat dipengaruhi oleh 

karakteristik diri sendiri dan bauran pemasaran seperti produk, promosi, diskon, harga dan 

distribusi yang dimana semua variabel tersebut mempengaruhi proses keputusan pembeian yang 

selanjutnya menghasilkan keputusan pembelian (Firmansyah, 2018) dan (Dwi Rani et al., 2022). 

Keputusan pembelian yang diambil oleh konsumen didasari oleh sifat yang ada dalam diri 

konsumen seperti ingin dihargai, mendapat pengakuan dan yang paling umum adalah kebutuhan 

dan keinginan. Tujuan penelitian ini ingin mengetahui pengaru perilaku konsumen, promosi, 

dan harga terhadap keputusan pembelian pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang. 

 

METODE 

Bagian ini menjelaskan teknik yang meliputi pemilihan dan deskripsi sampel, 

pengumpulan data, asumsi klasik, model regresi, dan anaisis data. Penelitian ini menggunakan 

probability sampling. Penelitian ini menggunakan regresi linier berganda. Data penelitian akan 

diperoleh dengan cara menyebarkan kuesioner secara online. Penelitian ini menggunakan skala 

likert 5 poin.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei menggunakan 

kuesioner online sebagai alat pengumpulan data. Survei dilakukan selama September hingga 

Januari 2024 dengan menyebarkan kuesioner melalui link Google Form. Kuesioner 

menggunakan kombinasi pertanyaan terbuka dan tertutup dengan menggunakan skala likert 

lima poin (sangat setuju dan sangat tidak setuju). Sampel penelitian ini adalah orang-orang 

konsumen yang mempunyai pengalaman membeli barang Toko Eonnie Kpop Store Palembang.  

Untuk memvalidasi hipotesis, para peneliti mengumpulkan informasi dari karyawan, akan 

dibuat pengukuran berdasarkan skala likert 5 poin untuk mengukur variabel yang diajukan (1: 

sangat tidak setuju, 2: tidak setuju,3: kurang setuju, 4: setuju, 5: sangat setuju). 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

PEMBAHASAN 

Pengujian Instrumen  

Instrumen yang digunakan penyebaran kuesioner kepada konsumen Toko Eonnie Kpop 

Store Palembang. 

Uji Validitas  
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 Menurut Sujarweni (2019) Uji validitas digunakan untuk mengetahui kelayakan butir-

butir dalam suatu daftar pertanyaan dalam mendefinisikan suatu variabel dan merupakan suatu 

standar ukuran yang menunjukan ketepatan dan keaslihan suatu instrumen. 

 

Tabel 1. Data Uji Validitas 

No Indikator rhitung rtabel Keterangan 

1 Perilaku Konsumen (X1)    

 Indikator 1 0,582 0.1966 Valid 

 Indikator 2 0,693 0,1966 Valid 

 Indikator 3 0,699 0,1966 Valid 

 Indikator 4 0,719 0,1966 Valid 

 Indikator 5 0,526 0,1966 Valid 

 Indikator 6 0,760 0,1966 Valid 

   Indikator 7 0,591 0,1966 Valid 

2 Promosi (X2)    

 Indikator 1 0,729 0,1966 Valid 

 Indikator 2 0,749 0,1966 Valid 

 Indikator 3 0,693 0,1966 Valid 

 Indikator 4 0,753 0,1966 Valid 

 Indikator 5 0,585 0,1966 Valid 

 Indikator 6 0,665 0,1966 Valid 

3 Harga (X3)    

 Indikator 1 0,552 0,1966 Valid 

 Indikator 2 0,633 0,1966 Valid 

 Indikator 3 0,768 0,1966 Valid 

 Indikator 4 0,749 0,1966 Valid 

 Indikator 5 0,611 0,1966 Valid 

 Indikator 6 0,507 0,1966 Valid 

4 Keputusan Pembelian (Y)    

 Indikator 1 0,530 0,1966 Valid 

 Indikator 2 0,785 0,1966 Valid 

 Indikator 3 0,689 0,1966 Valid 

 Indikator 4 0,714 0,1966 Valid 

 Indikator 5 0,610 0,1966 Valid 

 Indikator 6 0,760 0,1966 Valid 

 Indikator 7 0,704 0,1966 Valid 

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

 

Dari setiap item pernyataan diperoleh rhitung lebih besar dari rtabel = 0,1966 (nilai r 

tabel untuk N = 100), maka item pernyataan pada penelitian di atas adalah valid dan dengan 

pemikiran data yang diperoleh layak digunakan untuk analisis selanjutnya, menggunakan 

analisis regresi. 

Uji Reliabilitas 

Menurut Sujarweni (2019) Uji reliabilitas (keandalan) merupakan ukuran suatu kestabilan 

dan konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan kontruk-kontruk 

pertanyaan yang merupakan dimensi suatu variabel dan disusun dalam suatu bentuk kuesioner. 

 

Tabel 2. Data Uji Reliabilitas  

Butir Pernyataan  
Cronbach’s 

Alpha 

r alpha 
Kesimpulan  

Perilaku Konsumen (X1) 0,780 0,6 Reliabel  

Promosi (X2)  0,788 0,6 Reliabel  
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Harga (X3) 0,712 0,6 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,800 0,6 Reliabel  

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

 

Berdasarkan tabel diatas, hasil uji reliabilitas tersebut menunjukkan bahwa semua 

variabel mempunyai koefisien Cronbach Alpha yang cukup besar yaitu diatas 0,60 sehingga 

dapat dikatakan semua konsep pengukur variabel dari kuesioner adalah reliabel yang bearti 

bahwa kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini merupakan kuesioner yang handal. 

Secara keseluruhan butir-butir pernyataan dari tiap variabel dapat digunakan dan dapat di 

distribusikan kepada seluruh responden (100 orang), karena tiap-tiap butir menunjukkan hasil 

yang reliabel. 

UJI ASUMSI KLASIK  

Uji Normalitas   

 Uji normalitas menguji apakah model regresi variabel terikat dan variabel bebas 

keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak (Sugiyono, 2019). Uji normalitas ini akan 

digunakan uji One Sample Kolmogorof Smirnov dengan menggunakan taraf signifikansi 0,05. 

Data dinyatakan berdistribusi normal jika signifikansi lebih besaar dari 0,05 atau 5%. Adapun 

hasil analisis uji normalitas Kolmogorov-Smirnov Test variabel  dalam penelitian ini. 

 

 
Gambar 1. Hasil Uji Normalitas  

 

Diketahui nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,128 > dari 0,05, maka dapat disimpulkan 

bahwa siginifikansi lebih besar dari 0,05, sehingga dapat dinyatakan berdistribusi normal. 

Uji Multikolinearitas  

 Uji multikolinearitas bertujuan menguji dalam model regresi ditemukan adanya korelasi 

antar variabel bebas (independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di 

antara variabel bebas (dependen). Menurut Ghozali (2009) nilai Variance Inlation Factor (VIF)  

untuk multikolinearitas adalah tidak melebihi 10 dan nilai tolerance di atas 0,10. 

 

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Penelitian  VIF Tolerance 

X1 (Perilaku Konsumen) 1.622 .616 

X2 (Promosi) 2.655 .377 

X3 (Harga) 2.280 .439 

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

  

Berdasarkan hasil data SPSS 27 pada tabel dapat diketahui bahwa tidak ada variabel 

independen yang memiliki nilai tolerance kurang dari 0,10 dan nilai VIF tidak lebih besar dari 
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10. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolinearitas antara variabel bebas dalam 

model regresi penelitian ini. 

Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedastisitas memiliki fungsi untuk menguji adanya ketidaksamaan variance 

dari residual satu pengamatan ke pengamatan lainnya dalam model regresi. Guna mendeteksi 

munculnya gejala heterokedastisitas, cara mudah yang paling sering digunakan adalah dengan 

melihat grafik scatterplot. Menurut Sugiyono (2022) menyatakan bahwa adanya pola yang 

sistematis pada grafik scatterplot mengindikasikan adanya gejala heteroskedastisitas Uji 

heteroskedastisitas. 

 

Tabel 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
  

Dari grafik scatterplot dapat diketahui bahwa tidak ada pola yang jelas serta titik- titik 

menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

 Menurut Sujarweni (2019) Regresi bertujuan untuk menguji pengaruh antara variabel 

satu dengan variabel lain. Variabel yang dipengaruhi disebut variabel tergantung atau dependen, 

sedangkan variabel yang mempengaruhi disebut variabel bebas atau independen. 

 

Tabel 5. Hasil Regresi Linier Berganda  

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

 

Y = 15.187 + 0,440 X1 – 0,270 X2 + 0,413 X3 + e 

 

Persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut : 

1) Nilai Konstanta yang di peroleh sebesar 15,187 maka bisa diartikan jika variabel independen 

bernilai 0 (konstan) maka variabel dependen bernilai 15,187. 

2) Nilai Koefisien Regresi Perilaku Konsumen  adalah 0,440 artinya jika variabel Perilaku 

Konsumen(X1) meningkat 1% dengan asumsi Perilaku Konsumen (X1) dan kontanta (a) 

adalah 0, maka Keputusan Pembelian pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang meningkat 

sebesar 0,440. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel perilaku konsumen berpengaruh 

positif terhadap Keputusan Pembelian. 

3) Nilai Koefisien Regresi Promosi adalah -0,270 artinya variabel Promosi (X2) diasumsikan 

turun 1%, maka Keputusan Pembelian Pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang menurun 

  Unstandardized Coefficients 

Model  B 

1. (Constant) 15.187 

 Perilaku Konsumen (X1) .440 

 Promosi (X2) -.270 

 Harga (X3) .413 
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0,270%. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh negatif terhadap 

Keputusan Pembelian. 

4) Nilai Koefisien Regresi Harga adalah 0,413 artinya jika variabel Harga (X3) meningkat 

sebesar 1% dengan asumsi Harga (X3) dan konstanta (a) adalah 0,maka Keputusan 

Pembelian Pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang meningkat sebesar 0,413. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa variabel Harga berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. 

Hasil Uji Koefisien Korelasi (R) 

 Menurut Triwibowo & Heryanto (2018) secara konseptual korelasi adalah hubungan 

timbal balik atau hubungan dua antar variabel independen. Penguji koefisien korelasi (R) 

bertujuan untuk mengetahui hubungan yang erat antara variabel independen yaitu Perilaku 

Konsumen, Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Eonnie Kpop Store 

Palembang. 

 

Tabel 6. Hasil Koefisien Korelasi (R) 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

F Change  

1. .517
a 

.267 244 2.954 11.649 

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

  

Dari pengelolaan data diatas dapat diperoleh nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,517 

yang bearti tingkat hubungan antara variabel perilaku konsumen, promosi dan harga terhadap 

keputusan pembelian pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang termasuk pada tingkat 

hubungan yang sangat baik. 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 Manurut Ghozali (Rahman et al., 2020) merupakan alat untuk mengukur seberapa jauh  

kemampuan model dalam  menerangkan variasi variabel dependen merupakan alat untuk 

mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 

 

Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

F Change 

1. .517
a 

.267 .244 2.954 11.649 

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

  

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi terdapat pada 

nilai bebas Adjusted R Square 0,267. Hal ini bearti kemampuan variabel bebas dalam 

menjelaskan variabel terikat adalah sebesar 26,7% sisanya 73,3% dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 

Hasil Uji Hipotesis 

Uji t (Parsial) 

Tabel 8. Hasil Uji t (Parsial) 

 

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

1. Pengaruh Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Nilai thitung Perilaku Konsumen 

(X1) adalah 3.905 yang bearti lebih besar dari ttabel yaitu 1,984 dengan nilai signifikansi 

  Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

Model  B Std. 

Error  

Beta  t Sig. 

1. (Constant) 15.187 2.963  5.126 <.001 

 X1 .440 .113 .435 3.905 <.001 

 X2 -.270 .165 -.233 -1.635 .105 

 X3 .413 .163 .335 2.538 .013 
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0,001 lebih kecil dari tingkat signifikansi yang digunakan yaitu 0,05, maka dapat 

disimpulkan bahwa H0 ditolak danH1 diterima atau variabel Perilaku Konsumen (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). Hasil ini 

didukung oleh hasil penelitian (Kamilia Faiqoh et al., 2023) yang menunjukkan bahwa 

Perilaku Konsumen berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Nilai thitung Promosi adalah -1.635 yang bearti lebih kecil dari ttabel yaitu 1,984 dengan nilai 

signifikanasi 0,105 yang bearti lebih besar dari tingkat signifikansi yang digunakan yaitu 

0,05, maka dapat disimpulkan bahwa H0 diterima H1 ditolak atau variabel Promosi (X2) 

secara parsial tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian 

(Y). Hasil ini didukung oleh penelitian (Muhtarom et al., 2022) yang menunjukkan bahwa 

Promosi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Nilai thitung Harga adalah 2,538 yang bearti lebih besar dari ttabel yaitu 1,984 dengan nilai 

signifikansi 0,013 yang bearti lebih kecil dari tingkat signifikansi yang digunakan yaitu 0,05, 

maka dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima atau variabel Harga (X3) secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). Hasil 

ini didukung oleh hasil penelitian (Kurniawan & Hildayanti, 2019)  yang menunjukkan 

bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Uji F (Simultan) 

 Uji F digunakan untuk menguji apakah perubahan variabel independen (perilaku 

konsumen, promosi dan harga) berpengaruh signifikan terhadap dependen (keputusan 

pembelian) pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang. 

 

Tabel 9. Hasil Uji F (Simultan) 

Model   Sum of 

Squares df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1. Regression  305.036 3 101.679 11.649 <.001
b 

 Residual  837.964 96 8.729   

Total  11143.000 99  

Sumber: Output data dengan SPSS 27 

  

Hal ini bearti bahwa Fhitung > Ftabel. Hal ini juga dapat dilihat dari besarnya nilai 

probabilitas 0,001 yang bearti lebih kecil dari tingkat signifikansi yang digunakan yaitu 0,05 

atau 5%, maka dapat disimpulkan bahwa variabel Perilaku Konsumen (X1), Promosi (X2), dan 

Harga (X3) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). 

Hasil 

 Berdasarkan  hasil penelitian diketahui bahwa variabel Perilaku Konsumen,  Promosi  

dan  Harga  secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada 

Toko Eonnie Kpop Store Palembang.  Hal ini juga sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh 

Firmansyah (2018) Perilaku Konsumen merupakan suatu proses pengambilan keputusan oleh 

konsumen  dalam  memilih,  membeli,  memakai serta memanfaatkan produk, jasa,  serta 

gagasan,  atau pengalaman dalam rangka memuaskan kebutuhan dan hasrat konsumen, dan 

Promosi adalah suatu bidang kegiatan marketing dan merupakan komunikasi yang dilaksanakan 

perusahaan kepada pembeli atau konsumen  yang  memuat  pemberitaan,  membujuk, dan  

mempengaruhi (Sitepu et al., 2022,). Harga merupakan  sejumlah  uang  yang ditagihkan atas  

suatu produk, atau jumlah  dari nilai  yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh 

manfaat suatu produk (Sinambela & Mardikaningsih, 2022). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Kamilia Faiqoh Tahun 

2023 dengan judul Pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian ayam broiler di 

pasar modern kota bekasi. Penelitian ini menunjukan bahwa hasil penelitian berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pada Toko Eonnie Kpop Store Palembang. 

Perilaku Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan 

Pembelian dengan nilai thitung 3,905 lebih besar dari ttabel 1,984 dengan signifikan 0,001 lebih 

kecil dari tingkat signifikan 0,05, maka kesimpulan bahwa H0 diterima dan H1 ditolak.  Hasil 
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ini didukung oleh hasil penelitian Kamilia Faiqoh, (2023) yang menunjukkan bahwa Perilaku 

Konsumen berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. 

Promosi (X2) secara parsial tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap variabel 

Keputusan Pembelian dengan nilai thitung -1,635 lebih kecil dari ttabel 1,984 dengan signifikan 

0,105 lebih besar dari tingkat signifikan 0,05, maka kesimpulan bahwa H0 ditolak dan H1 

diterima.  Hasil ini didukung oleh penelitian. Sitompul., (2020) , Aminah & Widowati, (2023) 

Muhtarom., (2022) yang menunjukkan bahwa promosi tidak berpengaruh dan tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan 

Pembelian dengan nilai thitung 2,538 lebih besar dari ttabel 1,984 dengan signifikan 0,013 lebih 

kecil dari tingkat signifikan 0,05, maka kesimpulan bahwa H0 diterima dan H1 ditolak. Hasil ini 

didukung oleh Kurniawan & Hildayanti, (2019), Sani et al., (2022) yang menunjukkan bahwa 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

SIMPULAN 

Perilaku Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Hal ini dibuktikan bahwa adanya perbedaan thitung dengan ttabel , dimana terdapat 

berpengaruh yang signifikan antara Perilaku Konsumen dapat dilihat dari hasil yang diperoleh 

dengan nilai thitung sebesar 3,905 > ttabel 1,984 dengan tingkat signifikasi 0,001 < 0,05. 

Promosi tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini 

dibuktikan bahwa adanya perbedaan thitung dengan ttabel, dimana terdapat pengaruh yang 

signifikan antara pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian dapat dilihat dari hasil yang 

diperoleh dengan nilai thitung sebesar –1,635 < ttabel 1,984 dengan tingkat signifikan 0,105 > 

0,05 Harga berpengaruh  positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini 

dibuktikan bahwa adanya perbedaan thitung dengan ttabel ,dimana terdapat pengaruh yang 

signifikan antara pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian dapat dilihat dari hasil yang 

diperoleh dengan nilai thitung sebesar 2,538 > ttabel 1,984 dengan tingkat signifikasi 0,013 < 

0,05. Perilaku Konsumen, Promosi dan Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Pada 

Toko Eonnie Kpop Store Palembang. Hal ini menunjukkan bahwa adanya Perilaku Konsumen, 

Promosi dan Harga dapat meningkatkan Keputusan Pembelian. Dapat dibuktikan dengan 

Fhitung sebesar 11,649 > Ftabel 2,70 nilai dan tingkat signifikasi 0,001 < 0,05 maka H0 ditolak 

dan H1 diterima. Berdasarkan uji koefisien determinasi (R2) diperoleh hasil sebesar 0,267. Hal 

ini menunjukkan besarnya variabel perilaku konsumen, promosi dan harga bisa menjelaskan 

variabel keputusan pembelian sebesar 26,7%, sisanya sebesar 73,3% bisa dijelaskan atau 

dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak diteliti pada penelitian ini. 
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