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ABSTRAK 

Perkembangan E-commerce di Indonesia mendorong Shopee memanfaatkan promosi digital dan program Tanggal 

Cantik untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Namun, pengaruh masing-masing strategi maupun 

pengaruh keduanya secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian pengguna di Kota Bekasi masih perlu 

dibuktikan secara empiris. Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh promosi digital dan program Tanggal Cantik 

terhadap keputusan pembelian pengguna Shopee di Kota Bekasi, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik purposive sampling terhadap 96 responden. Data diperoleh 

melalui kuesioner dan dianalisis menggunakan SPSS versi 27 dengan analisis regresi linear berganda, uji t, uji F, dan 

koefisien determinasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi digital dan program Tanggal Cantik secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan, kedua variabel juga 

berpengaruh positif dan signifikan dengan nilai F hitung sebesar 94,515 dan signifikansi 0,001. Nilai Adjusted R 

Square sebesar 0,663 menunjukkan bahwa kedua variabel mampu menjelaskan 66,3% variasi keputusan pembelian 

pengguna Shopee di Kota Bekasi. 

Kata Kunci: Promosi Digital; Tanggal Cantik; Keputusan Pembelian; Shopee. 

 

ABSTRACT 

The growth of e-commerce in Indonesia has prompted Shopee to leverage digital promotions and the Beautiful Date 

program to enhance consumers' purchase decisions. However, the individual effects of each strategy and their 

combined effect on purchase decisions of users in Bekasi City still need empirical verification. This study aims to 

analyze the influence of digital promotions and the Beautiful Date program on Shopee users' purchase decisions in 

Bekasi City, both partially and simultaneously. The study uses a quantitative approach with purposive sampling 

yielding 96 respondents. Data were collected via questionnaires and analyzed using SPSS version 27 with multiple 

linear regression analysis, t-tests, F-test, and coefficient of determination. The results show that digital promotions 

and the Beautiful Date program each have a positive and significant partial effect on purchase decisions. 

Simultaneously, the two variables also have a positive and significant effect, with an F value of 94.515 and significance 

of 0.001. The Adjusted R Square of 0.663 indicates that the two variables explain 66.3% of the variation in Shopee 

users' purchase decisions in Bekasi City. 

Keywords: Digital Promotion; Beautiful Date; Purchase Decision; Shopee. 

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah mengubah pola masyarakat dalam melakukan kegiatan 

berbelanja, salah satunya melalui penggunaan e-commerce. Shopee menjadi salah satu platform yang banyak 

digunakan karena memberikan kemudahan dalam mencari informasi produk hingga melakukan transaksi secara daring 

(Khorunisa & Fadilah, 2024). Berdasarkan data APJII tahun 2025, Shopee menjadi platform e-commerce yang paling 

sering dikunjungi di Indonesia dengan persentase sebesar 53,22%.Selain menawarkan berbagai metode pembayaran, 

seperti transfer bank, ShopeePay, pembayaran melalui gerai Alfamart/Indomaret, dan Cash on Delivery (COD), 

Shopee juga memberikan kemudahan bagi konsumen dalam bertransaksi (Stefani et al., 2025). Kondisi tersebut 

menunjukkan tingginya persaingan antar platform e-commerce dalam menarik konsumen melalui berbagai strategi 

pemasaran. 

Salah satu strategi yang banyak digunakan adalah promosi digital melalui media sosial dan berbagai fitur aplikasi, 

seperti voucher, cashback, flash sale, dan live streaming. Selain itu, Shopee juga menghadirkan program tanggal 
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cantik seperti 10.10, 11.11, dan 12.12 yang menawarkan berbagai potongan harga, voucher, gratis ongkir, serta 

cashback dalam periode tertentu (Ardellia et al., 2025). Berbagai bentuk promosi tersebut dapat menjadi pertimbangan 

konsumen dalam menentukan keputusan pembelian. 

Namun, penelitian terdahulu menunjukkan hasil yang belum konsisten. (Lestari et al., 2025) menemukan bahwa digital 

marketing berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap minat beli, sedangkan promo Shopee tanggal istimewa 

berpengaruh positif dan signifikan. Perbedaan hasil tersebut menunjukkan adanya research gap yang perlu dikaji lebih 

lanjut. Selain itu, penelitian mengenai promosi digital dan tanggal cantik secara bersamaan terhadap keputusan 

pembelian pengguna Shopee di Kota Bekasi masih terbatas. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk 

menganalisis pengaruh promosi digital dan tanggal cantik terhadap keputusan pembelian pengguna e-commerce 

Shopee di Kota Bekasi, baik secara parsial maupun simultan. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, penelitian ini merumuskan tiga pertanyaan, yaitu apakah promosi digital 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian, apakah tanggal cantik berpengaruh terhadap keputusan pembelian, serta 

apakah promosi digital dan tanggal cantik secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian pengguna 

Shopee di Kota Bekasi. Sejalan dengan rumusan tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi 

digital dan tanggal cantik terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan, pada pengguna e-

commerce Shopee di Kota Bekasi. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Menurut (Hendy et al., 2022) promosi digital adalah kegiatan yang bertujuan untuk memasarkan atau mempromosikan 

barang dengan memanfaatkan media digital atau internet. Menurut (Navani et al., 2025) Promosi digital adalah bagian 

penting dari pemasaran masa kini yang mencakup berbagai cara untuk memasarkan produk barang atau jasa melalui 

platform online. 

Menurut  ada empat indikator promosi digital yaitu; 1) Accessibility (aksessibilitas); 2) Interactivity (interaktivitas); 

3) Entertainment (hiburan); 4) Credibility (kepercayaan). 

Tanggal Cantik merupakan program yang diselenggarakan pada waktu tertentu dengan memanfaatkan tanggal yang 

memiliki susunan angka unik atau berulang, seperti 9.9, 10.10, dan 12.12. Program tersebut dirancang untuk menarik 

perhatian konsumen, menciptakan dorongan untuk segera melakukan pembelian, serta meningkatkan transaksi melalui 

berbagai bentuk penawaran, seperti diskon, kupon, dan hadiah. (Ardellia et al., 2025). Menurut (Abdiya et al., 2025) 

tanggal cantik merupakan penawaran bulanan yang banyak diminati konsumen, khususnya dalam belanja online. 

Penawaran ini berlangsung pada tanggal dengan angka yang sesuai dengan bulan, seperti 6.6 pada tanggal 6 Juni, 

sehingga dikenal sebagai tanggal cantik. 

Menurut (Putri & Ambardi, 2023) ada tiga indikator tanggal cantik yaitu: 1) Discount (Diskon); 2) Coupon (Kupon); 

3) Gift (Hadiah). 

Menurut (Prastowo, 2024) Keputusan pembelian adalah tahap penilaian terhadap suatu pilihan konsumen sehingga 

konsumen akan memilih dari berbagai informasi produk, dengan beberapa pertimbangan, seperti memahami 

kebutuhan akan produk, harga, kualitas, keamanan, tempat pengiriman, pengalaman, dan lain-lain. Berdasarkan atas 

dasar pertimbangan-pertimbangan tersebut, konsumen kemudian menentukan pilihan pembelian sesuai dengan 

preferensi dan pandangan atau keyakinan terbaik konsumen Menurut (Samsiyah et al., 2023) keputusan pembelian 

merupakan proses konsumen dalam mengevaluasi berbagai alternatif sebelum menentukan produk yang dipilih dan 

merealisasikan pembelian. 

Menurut Gunawan et al. (2022) dan Fibriyanti & Kuswara (2026) ada empat indikator keputusan pembelian yaitu: 1) 

Sesuai kebutuhan; 2) Mempunyai manfaat; 3) Ketepatan dalam membeli produk; 4) Pembelian berulang,  

Berdasarkan uraian teori yang telah dipaparkan sebelumnya, kerangka berpikir yang menjelaskan pengaruh Promosi 

Digital dan Tanggal Cantik terhadap keputusan pembelian pengguna E-commerce Shopee di Kota Bekasi disajikan 

dalam bentuk bagan dibawah ini: 

 

 

 

 

 

Sumber: (Diolah Peneliti, 2026) 

Gambar 1 Kerangka Berpikir 
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Hipotesis merupakan dugaan sementara yang dirumuskan sebagai panduan utama dalam penelitian, disusun secara 

ringkas guna menjelaskan fenomena yang diteliti, serta berperan sebagai sarana pendukung untuk melaksanakan 

tahap-tahap eksplorasi lanjutan. 

Ho1 = diduga tidak terdapat pengaruh antara Promosi Digital terhadap Keputusan Pembelian pengguna E-commerce 

Shopee di Kota Bekasi. 

Ha1 = diduga terdapat pengaruh antara Promosi Digital terhadap Keputusan Pembelian pengguna E-commerce Shopee 

di Kota Bekasi. 

Ho2 = diduga tidak terdapat pengaruh antara Tanggal Cantik terhadap Keputusan Pembelian pengguna E-commerce 

Shopee di Kota Bekasi. 

Ha2 = diduga terdapat pengaruh antara Tanggal Cantik terhadap Keputusan Pembelian pengguna E-commerce Shopee 

di Kota Bekasi. 

Ho3 = diduga tidak terdapat pengaruh antara Promosi Digital dan Tanggal Cantik terhadap Keputusan Pembelian 

pengguna E-commerce Shopee di Kota Bekasi. 

Ha3 = diduga terdapat pengaruh antara Promosi Digital dan Tanggal Cantik terhadap Keputusan Pembelian pengguna 

E-commerce Shopee di Kota Bekasi. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Menurut (Wajdi et al., 2024) Penelitian ini difokuskan pada 

pengumpulan dan analisis data kuantitatif untuk menguji pengaruh promosi digital dan tanggal cantik terhadap 

keputusan pembelian pengguna E-commerce Shopee di Kota Bekasi. Kota Bekasi dipilih sebagai lokasi penelitian 

karena memiliki tingkat penggunaan e-commerce yang tinggi dan relevan dengan tujuan penelitian. Populasi dalam 

penelitian ini adalah seluruh pengguna Shopee di Kota Bekasi yang pernah melakukan pembelian melalui aplikasi 

Shopee dengan jumlah populasi yang tidak diketahui. Oleh karena itu, penentuan jumlah sampel menggunakan rumus 

Lemeshow untuk populasi yang tidak diketahui (Rosyida 2023) 

 

𝑛 =
𝑧2. 𝑝(1 − 𝑝)

𝑑2
 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel 

z = Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 

P= Maksimal estimasi 50% = 0,5 

d Tingkat kesalahan, alpha 10% = 0,1 

Dengan rumus diatas, maka perhitungan sampel di dalam penelitian ini yaitu: 

𝑛 =
𝑧2 . 𝑝(1 − 𝑝)

𝑑2
 

𝑛 =
(1.96)2 . 0.5(1 − 0.5)

(0.1)2
 

𝑛 =
3.8416 . 0.25

0.01
 

𝑛 =
0.9604

0.01
 

𝑛 = 96.04 

Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan, ditetapkan bahwa total 96 orang responden akan dijadikan sampel 

dalam penelitian ini, dengan menggunakan metode non probability sampling dalam pemilihan sampelnya karena 

peneliti tidak mengetahui populasi yang ada, serta teknik purposive sampling untuk memilih responden yang 

memenuhi kriteria yang dibutuhkan oleh peneliti. Data penelitian dikumpulkan menggunakan kuesioner dengan 
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pengukuran Skala Likert 5 poin, yaitu Sangat Setuju (SS) = 5, Setuju (S) = 4, Netral (N) = 3, Tidak Setuju (TS) = 2, 

dan Sangat Tidak Setuju (STS) = 1. Selanjutnya, data dianalisis menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi 

klasik, uji hipotesis (uji t dan uji F),koefisien determinasi dan koefisien regresi. 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini melibatkan 96 pengguna e-commerce Shopee di Kota Bekasi sebagai responden yang dipilih 

menggunakan teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner secara online dengan 

menggunakan skala Likert. Karakteristik responden yang dianalisis dalam penelitian ini meliputi jenis kelamin, usia, 

dan pekerjaan sebagai gambaran profil responden sebelum dilakukan analisis data. 

4.1 Uji Kualitas Data 

1. Uji Validitas 

Pengujian validitas diterapkan untuk menilai kemampuan instrumen penelitian dalam mengukur variabel yang diteliti 

secara akurat. Validitas diuji dengan membandingkan nilai r hitung dan r tabel, di mana nilai r tabel diperoleh dari 

derajat kebebasan (df = n – 2). Dalam penelitian ini, jumlah responden sebanyak 96 sehingga diperoleh nilai df = 94 

dan nilai r tabel sebesar 0,2006 pada tingkat signifikansi 5% (uji dua sisi). Suatu pernyataan dinyatakan valid apabila 

nilai r hitung lebih besar dari r tabel. Hasil uji validitas instrumen penelitian sebagai berikut: 

 

                                                           Tabel 1 Uji Validitas 

Variabel  
Butir 

Pernyataan 
r hitung r tabel Kesimpulan 

Promosi Digital  

(X1) 

X1.1 0.764 0.2006 Valid 

X1.2 0.847 0.2006 Valid 

X1.3 0.791 0.2006 Valid 

X1.4 0.844 0.2006 Valid 

X1.5 0.831 0.2006 Valid 

Tanggal Cantik 

(X2) 

X2.1 0.837 0.2006 Valid 

X2.2 0.767 0.2006 Valid 

X2.3 0.757 0.2006 Valid 

X2.4 0.832 0.2006 Valid 

X2.5 0.825 0.2006 Valid 

Keputusan 

Pembelian  

(Y) 

Y1 0.736 0.2006 Valid 

Y2 0.783 0.2006 Valid 

Y3 0.711 0.2006 Valid 

Y4 0.810 0.2006 Valid 

Y5 0.818 0.2006 Valid 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

 

Berdasarkan hasil uji validitas pada variabel Promosi Digital, Tanggal Cantik, dan Keputusan Pembelian dengan 

tingkat signifikansi 5% menunjukkan bahwa seluruh butir pernyataan memiliki nilai r hitung lebih besar daripada r 

tabel. Oleh karena itu, seluruh instrumen pada ketiga variabel tersebut dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai 

instrumen penelitian. 

2. Uji Reliabilitas 

Pengujian reliabilitas dilaksanakan dengan melihat nilai Cronbach's Alpha (α), dimana instrumen dinyatakan reliabel 

apabila nilai yang diperoleh melebihi kriteria sebesar 0,60. Dari hasil pengujian tersebut diperoleh hasil sebagai 

berikut: 

            Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach’s 

Alpha 
Cronbach’s Alpha yang disyaratkan Keterangan 

Promosi Digital (X1) 0.874 0.60 Relibel 
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Tanggal Cantik (X2) 0.863 0.60 Relibel 

Keputusan Pembelian (Y) 0.830 0.60 Relibel 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas diperoleh nilai Cronbach's Alpha untuk variabel Promosi Digital sebesar 0,874, 

variabel Tanggal Cantik sebesar 0,863, dan variabel Keputusan Pembelian sebesar 0,830. Seluruh nilai Cronbach's 

Alpha tersebut berada di atas batas minimum yang ditetapkan, yaitu 0,60. Dengan demikian, seluruh masing-masing 

variabel dapat dinyatakan reliabel dan memiliki tingkat konsistensi yang baik sebagai instrumen penelitian. 

4.2 Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas  

Sebelum analisis regresi dilakukan, data terlebih dahulu diuji untuk memastikan bahwa distribusinya memenuhi 

asumsi normalitas. Pengujian tersebut menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov dengan taraf signifikansi sebesar 

5% (0,05). Data dinyatakan berdistribusi normal apabila nilai signifikansi yang dihasilkan dari uji Kolmogorov-

Smirnov melebihi 0,05. (Sahir, 2021) Adapun hasil pengujian normalitas pada penelitian ini disajikan pada tabel 

berikut. 

        Tabel 3 Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  
Unstandardized 

Residual 

N 96 

Normal 

Parametersa,b 

Mean .0000000 

Std. Deviation 1.77457238 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .063 

Positive .044 

Negative -.063 

Test Statistic .063 

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

Monte Carlo 

Sig. (2-tailed)e 

Sig. .466 

99% 

Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 
.453 

Upper 

Bound 
.479 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

Hasil uji normalitas menghasilkan nilai signifikansi Kolmogorov-Smirnov sebesar 0,200. Karena nilai tersebut berada 

di atas batas signifikansi 0,05, maka data yang digunakan dalam penelitian ini dapat dikategorikan memiliki distribusi 

normal. 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas menentukan hubungan antara variabel Bebas. Tolerance dan nilai VIF diperiksa selama uji ini. 

Jika Tolerance lebih dari 0,10 dan VIF. < 10, maka tidak terdapat multikolinearitas. Sebaliknya, jika Tolerance < 0,10 

dan VIF > 10 menunjukkan multikolinearitas. 

Tabel 4 Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 

Promosi 

Digital 
0.934 1.070 

Tanggal 

Cantik 
0.934 1.070 

a. Terikat t Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 
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Berdasarkan hasil uji multikolinearitas, nilai tolerance pada variabel Promosi Digital (X1) dan Tanggal Cantik (X2) 

sebesar 0,934 > 0,10, sementara itu nilai VIF sebesar 1,070 < 10. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model 

regresi tidak mengalami gejala multikolinearitas. 

3. Uji Heterokedastisitas 

     Uji heteroskedastisitas dilakukan dengan mengamati distribusi titik data pada diagram sebar, jika tidak ditemukan 

pola tertentu dalam distribusi titik data tersebut, model regresi dianggap bebas dari heteroskedastisitas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 
Gambar 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

Hasil pengujian heteroskedastisitas mengambarkan bahwa sebaran titik-titik residual pada grafik bersifat acak dan 

tidak membentuk pola tertentu. Titik-titik tersebut juga terdistribusi di atas maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y. 

Kondisi tersebut mengindikasikan bahwa model regresi yang digunakan telah memenuhi asumsi heteroskedastisitas, 

sehingga tidak terdapat gejala heteroskedastisitas. 

 

4. Uji Linearitas 

Sebelum analisis lebih lanjut dilakukan, pengujian linearitas diperlukan untuk memastikan bahwa hubungan antara 

variabel independen dan variabel dependen membentuk pola linear. Penilaian mengacu pada nilai Linearity dan 

Deviation from Linearity dengan taraf signifikansi 5% (0,05). Hubungan dinyatakan memenuhi asumsi linearitas 

apabila nilai signifikansi pada Linearity lebih kecil dari 0,05 dan Deviation from Linearity lebih besar dari 0,05. Hasil 

pengujian linearitas dalam penelitian ini disajikan pada tabel berikut.Variabel Peomosi Digital (X1) 

 

Tabel 5 Hasil Uji Linearitas Variabel Promosi Digital (X1) 

ANOVA Table 

  Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Keputusan 

Pembelian * 

Promosi 

Digital 

Between 

Groups 

(Combined) 449.499 15 29.967 5.237 .001 

Linearity 383.995 1 383.995 67.111 .001 

Deviation from 

Linearity 

65.504 14 4.679 0.818 .648 

Within Groups 457.74 80 5.722     

Total 907.24 95       

(Sumber: Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

 

Berdasarkan hasil uji linearitas, hubungan antara variabel Promosi Digital (X1) dengan Keputusan Pembelian (Y) 

memperoleh nilai signifikansi Linearity < 0,001 dan nilai signifikansi Deviation from Linearity sebesar 0,648. Nilai 

signifikansi pada Linearity yang lebih kecil dari 0,05 serta nilai signifikansi pada Deviation from Linearity yang lebih 

besar dari 0,05 membuktikan bahwa hubungan antara Promosi Digital dan Keputusan Pembelian bersifat linear. 

 

 

https://ejournal.ceproksi.id/jmac


E-ISSN: 3124-8977 

https://ejournal.ceproksi.id/jmac 

 

 

  16 

 

 

Tabel 6 Hasil Uji Linearitas Variabel Tangal Cantik (X2) 
ANOVA Table 

  
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

Keputusan 

Pembelian 

* Tanggal 

Cantik 

Between 

Groups 

(Combined) 492.312 15 32.821 6.328 .001 

Linearity 379.778 1 379.778 73.223 .001 

Deviation 

from 

Linearity 

112.534 14 8.038 1.55 .113 

Within Groups 414.928 80 5.187     

Total 907.24 95       

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

 

Berdasarkan hasil uji linearitas pada Tabel 6, hubungan antara variabel Tanggal Cantik (X2) dengan Keputusan 

Pembelian (Y) memperoleh nilai signifikansi Linearity < 0,001 dan nilai signifikansi Deviation from Linearity sebesar 

0,113. Nilai signifikansi pada Linearity yang lebih kecil dari 0,05 serta nilai signifikansi pada Deviation from Linearity 

yang lebih besar dari 0,05 menandakan bahwa hubungan antara Tanggal Cantik dan Keputusan Pembelian bersifat 

linear. 

 

4.3 Uji Hipotessis 

1. Analisi Regresi Linear Berganda 

 

Tabel 7 Hasil Uji Analisi Regresi Linear Berganda 

 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 (Constant) 3.767 1.209   3.115 .002 

Promosi 

Digital 

0.409 0.049 0.519 8.424 .000 

Tanggal 

Cantik 

0.418 0.05 0.514 8.346 .000 

a. Terikat t Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

 

Berdasarkan Tabel 7, diperoleh nilai konstanta (a) sebesar 3.767, sementara itu koefisien regresi untuk Promosi Digital 

B sebesar 0,409 dan Tanggal Cantik B sebesar 0.418. Dengan demikian, persamaan regresi linear berganda yang 

dihasilkan adalah sebagai berikut: 

 

𝒀 = 3.767+ 0.409𝑿𝟏 + 0.418𝑿𝟐 + 𝑬 

Yang berarti: 

1. Nilai konstanta (a) sebesar 3,767 membuktikan bahwa apabila variabel promosi digital (X1) dan tanggal cantik 

(X2) dianggap konstan atau tidak mengalami perubahan, maka nilai keputusan pembelian (Y) berada pada angka 

3,767. 

2. Koefisien regresi variabel Promosi Digital (X1) sebesar 0,409 membuktikan bahwa setiap peningkatan satu satuan 

pada promosi digital akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,409. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa promosi digital berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

3. Koefisien regresi variabel Tanggal Cantik (X2) sebesar 0,418 membuktikan bahwa setiap peningkatan satu satuan 

pada promosi digital akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,418. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa Tanggal Cantik berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
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2. Uji Parsial (Uji T)  

Dilakukan uji coba untuk mengetahui pengaruh parsial dari masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Selanjutnya, nilai t dihitung dan dibandingkan dengan nilai t tabel yang diperoleh dengan menggunakan rumus α/2:n-

k-1 pada tingkat signifikansi 5% (α = 0,05). Nilai t sebesar 1,986 dihasilkan dari perhitungan ini. Hasil penelitian ini 

digunakan untuk menentukan apakah setiap variabel bebas memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

terikat. 

Tabel 8 Hasil Uji Parsial (t) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig. 

B 
Std. 

Error 
Beta 

1 

(Constant) 3.767 1.209   3.115 .002 

Promosi 

Digital 
0.409 0.049 0.519 8.424 .001 

Tanggal 

Cantik 
0.418 0.05 0.514 8.346 .001 

a. Terikat t Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

Pada hasil Tabel 8, maka dapat dsi simpulkan: 

1.  Variabel Promosi Digital memperoleh t hitung sebesar 8,424 > t tabel 1.986 dan signifikannya adalah 0.001< 0.05. 

Dapat disimpulkan adanya pengaruh signifikan secara parsial pada variabel Promosi Digital (X1) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 

2. Variabel Tanggal Cantik memperoleh t hitung sebesar 8,346 > t tabel 1.986 dan signifikannya adalah 0.001< 0.05. 

Dapat disimpulkan adanya pengaruh signifikan secara parsial pada variabel Tanggal Cantik (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 

3. Uji Simultan (Uji F)   

Pengujian hipotesis simultan dilaksanakan dengan membandingkan nilai f yang dihitung dengan nilai f tabel pada 

tingkat signifikansi 0.05. Nilai f tabel diperoleh menggunakan rumus (df 2= n−k-1) dan (df 1=k), sehingga 

menghasilkan nilai f tabel sebesar 3,094. Uji ini diterapkan untuk menentukan apakah variabel-variabel bebas 

memiliki pengaruh simultan terhadap variabel terikat atau tidak. 

 

                  Tabel 9 Hasil Uji Silmutan (f) 
ANOVAa 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 Regression 608.074 2 304.037 94.515 .001b 

Residual 299.165 93 3.217     

Total 907.24 95       

a. Terikat t Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Tanggal Cantik, Promosi Digital 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

 

Berdasarkan hasil uji f, diperoleh nilai f hitung sebesar 94,515 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,001. Nilai 

signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 (0.001 < 0.05) dan nilai f hitung lebih besar daripada f Tabel (94,515 > 

3,094). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi Digital dan Tanggal Cantik secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

4.4 Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 10. Hasil Uji Koefisien Determinan Promosi Digital 
Model Summary 
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Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .651a .423 .417 2.359 

a. Predictors: (Constant), Promosi Digital 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

Berdasarkan Tabel 10 dapat diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,417 menunjukkan bahwa promosi digital 

memberikan kontribusi sebesar 41,7% terhadap keputusan pembelian secara parsial. Sementara itu sisanya 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. 

 

Tabel 11 Hasil Uji Koefisien Determinan Tanggal Cantik 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .647a .419 .412 2.369 

a. Predictors: (Constant), Tanggal Cantik 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

 

Berdasarkan Tabel 11 dapat diketahui nilai Adjusted R Square sebesar 0,412 mengungkapkan bahwa promosi digital 

memberikan kontribusi sebesar 41,2% terhadap keputusan pembelian secara parsial. Sementara itu sisanya 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. 

 

    Tabel 12 Hasil Uji Koefisien Determinan Silmutan 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .819a .670 .663 1.794 

a. Predictors: (Constant), Tanggal Cantik, Promosi Digital 

Sumber: (Hasil Olah Data SPSS, 2026) 

Berdasarkan Tabel 12 dapat diketahui nilai Adjusted R Square sebesar 0,663 mengungkapkan bahwa promosi digital 

dan Tanggal Cantik memberikan kontribusi sebesar 66,3% terhadap keputusan pembelian secara Silmutan. Sementara 

itu sisanya dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh promosi digital dan tanggal cantik terhadap 

keputusan pembelian pengguna E-commerce Shopee di Kota Bekasi, dapat disimpulkan bahwa Promosi Digital (X1) 

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini dibuktikan dengan nilai t 

hitung sebesar 8,424 yang lebih besar daripada t tabel sebesar 1,986, serta nilai signifikansi sebesar 0,001 yang lebih 

kecil dari 0,05.  

Selanjutnya, Tanggal Cantik (X2) juga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Y). Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai t hitung sebesar 8,346 lebih besar daripada t tabel sebesar 1,986, 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 yang lebih kecil dari 0,05.  

Selain itu, hasil pengujian secara simultan menunjukkan bahwa Promosi Digital (X1) dan Tanggal Cantik (X2) secara 

bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hal tersebut dibuktikan dengan 

nilai F hitung sebesar 94,515 yang lebih besar daripada F tabel sebesar 3,094, serta nilai signifikansi sebesar 0,001 

yang lebih kecil dari 0,05. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, beberapa saran yang dapat diberikan yaitu Shopee diharapkan terus meningkatkan 

promosi digital dan program tanggal cantik melalui penawaran yang menarik, informatif, dan mudah diakses. Penjual 

juga disarankan memanfaatkan program tanggal cantik dengan menyiapkan stok serta memberikan penawaran seperti 

diskon, voucher, cashback, atau hadiah. Bagi konsumen, sebaiknya lebih mempertimbangkan kebutuhan dan manfaat 

produk sebelum membeli agar tidak mudah terpengaruh oleh promosi yang ditawarkan. 
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