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Abstract  

This study aims to a) see the effect of Price Perception on Purchasing Decisions through the 
TikTok Shop e-commerce platform in East Jakarta. b) see the effect of Promotion on Purchasing 
Decisions through the TikTok Shop e-commerce platform in East Jakarta and c) obtain an 
overview of the magnitude of the influence of Price Perception and Promotion on Purchasing 
Decisions through the TikTok Shop e-commerce platform in East Jakarta. The research method 
uses a descriptive method with a quantitative approach. Sampling in this study uses the accidental 
sampling technique or incidental sampling, namely the technique of determining samples based 
on coincidence Where, anyone who happens to meet the researcher and is considered suitable to 
be a data source will be used as a sample. The number of samples in this study was 96 
respondents. Based on the results of the study, it can be concluded as follows: The results of the 
hypothesis test show that price perception has a significant effect on purchasing decisions through 
the TikTok Shop platform in East Jakarta, with a price perception contribution of 58.5%. Other 
factors not discussed in the study contribute 41.5%. b) The results of the hypothesis test show that 
promotion significantly influences the decision to purchase through the TikTok Shop e-commerce 
platform in East Jakarta, through a promotion contribution of 74.9%. Other factors not discussed 
in the study contribute 25.1%. c) According to the results of the hypothesis test, it shows that price 
perception and promotion simultaneously influence the significance of the decision to purchase 
through the TikTok Shop e-commerce platform in East Jakarta, with the contribution of price 
perception and promotion variables to customer satisfaction of 75.7%, while the last 24.3% 
comes from additional components not discussed in this study. 

Keywords: price perception, promotion, purchasing decision, e-commerce, TikTok Shop. 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh persepsi harga dan promosi terhadap 
keputusan pembelian melalui platform e-commerce TikTok Shop di Jakarta Timur. Penelitian 
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode deskriptif. Teknik pengambilan sampel 
menggunakan accidental sampling dengan jumlah responden sebanyak 96 orang yang pernah 
melakukan pembelian melalui TikTok Shop. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis 
menggunakan uji regresi linier sederhana dan berganda untuk menguji pengaruh parsial dan 
simultan antarvariabel. 

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian dengan kontribusi sebesar 58,5 persen. Promosi juga berpengaruh signifikan terhadap 
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keputusan pembelian dengan kontribusi sebesar 74,9 persen. Secara simultan, persepsi harga dan 
promosi memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan kontribusi 
sebesar 75,7 persen, sedangkan sisanya sebesar 24,3 persen dipengaruhi oleh faktor lain di luar 
model penelitian. Temuan ini menegaskan bahwa strategi penetapan harga yang kompetitif dan 
promosi yang efektif menjadi faktor kunci dalam mendorong keputusan pembelian konsumen 
pada platform e-commerce. Penelitian ini memberikan implikasi praktis bagi pelaku usaha dalam 
merancang strategi pemasaran digital yang berbasis pada persepsi nilai dan intensitas promosi 
untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

Kata kunci: persepsi harga, promosi, keputusan pembelian, e-commerce, TikTok Shop 
 

Pendahuluan 

Pada proses pengambilan Keputusan, tahap dimaan calon pembeli memutuskan 

untuk membeli barang yang diinginkannya disebut Keputusan Pembeli (Kotler & 

Amstrong, 2014). Ketika mengambil keputusan pembelian, pelanggan 

mempertimbangkan berbagai faktor, seperti dari segi sistem promosi yang diberikan, 

pelayanan, harga dan manfaat dari produk sehingga konsumen puas terhadap produk yang 

dibeli tersebut. Selanjutnya, pelanggan akan memilih untuk membeli barang yang 

diinginkan dan dibutuhkan dari berbagai opsi yang ada (S. P. Sari, 2020). 

Para pemasaran harus mempertimbangkan dengan cermat tahapan keputusan 

pembelian, yaitu cara melakukan identifikasi masalah, mencari informasi, 

melangsungkan evaluasi alternatif, menciptakan keputusan tentang pembelian, serta 

perilaku konsumen selepas pembelian. (Kotler dan Keller. 2009:184). Konsumen di era 

digital saat ini harus membuat keputusan pembelian yang lebih sulit. Banyak hal 

memengaruhi keputusan pembelian bukan hanya kualitas dan harga produk. Ada banyak 

hal lain, seperti promosi, kredibilitas penjual, kemudahan akses, ulasan pelanggan, dan 

strategi pemasaran yang digunakan (Hamdani et al., 2022). 

Selama Proses Pembelian, dua aspek penting yang kualitas produk dan kemudahan 

penggunaan e-commerce. pelanggan memulai dengan melakukan identifikasi masalah, 

mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu, serta, menilai produk atau merek 

tersebut berdasarkan sebaik apa tiap pilihan menyelesaikan persoalan tersebut sebelum 

membuat Keputusan pembelian (Tjiptono, 2014). 

Dalam dunia e-commerce, sangatlah penting bagi pelaku bisnis untuk memahami 

proses pengambilan keputusan konsumen untuk mengembangkan strategi pemasaran 

yang tepat dan berdampak. keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh berbagai faktor 
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tersebut, para penjual dapat mengoptimalkan strategi penetapan harga, promosi, dan 

branding calon konsumen untuk menarik pelanggan baru dan meningkatkan penjualan 

koversi penjualan (Diksha Panwar et al., 2019). 

Keputusan pembelian konsumen adalah perilaku penting yang berdampak pada 

keberlangsungan bisnis. Keputusan pembelian ini mendorong pelanggan untuk membeli 

produk yang dijual di platform e-commerce. Sebelum membuat keputusan pembelian, 

pelanggan selalu mencari informasi mengenai barang yang ingin mereka beli (Ryananda 

et al., 2022). Berkaitan dengan fenomena keputusan pembelian ini, konsumen seringkali 

salah membaca rincian produk di toko saat memilih produk. Dampaknya Konsumen harus 

selektif karena barang yang konsumen beli tidak memenuhi ekspetasi. 

Dengan demikian, keputusan pembelian terhadap merek tertentu amat dipengaruhi. 

Konsumen akan semakin percaya pada produk yang mempunyai citra merek yang 

terkenal, dan keputusan ini kemudian dapat membentuk konsumen ingin membeli citra 

merek dan produk, serta konsumen yang bertindak sesuai dengannya (Tandijo et al., 

2023). 

Pengalaman ini mempengaruhi keputusan mereka terhadap merek dan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian kedepannya. Ketika pelanggan merasa puas, mereka 

menjadi pelanggan setia dan kemungkinan besar akan merekomendasikan produk 

tersebut. Keputusan pembelian biasanya ditentukan ketika seseorang merasa sudah 

mempertimbangkan secara matang produk yang akan mereka beli (Salea et al., 2021). 

Persepsi harga adalah komponen yang memengaruhi Keputusan pembelian 

konsumen. Menurut Peter & Olson (2014: 246), persepsi harga yakni cara konsumen 

memahami serta memahami informasi harga. Ini sering menjadi bagian penting dari 

dalam Keputusan pembeli, meskipun tidak menghilangkan kemungkinan factor lain. 

Faktor pemasaran tambahan yang dapat memengaruhi keputusan pembelian pelanggan 

adalah persepsi harga, yang berarti bahwa pelanggan harus membayar lebih murah untuk 

barang atau jasa tertentu. untuk mendapatkan pelanggan, persepsi harga sangat penting. 

Salah satu aspek paling menarik dari menentukan keputusan pembeli merupakan 

persepsi harga. Selain persepsi harga yang baik di mata pelanggan, promosi juga 

merupakan komponen yang akan memengaruhi Keputusan pelanggan untuk membeli 

suatu barang. Faktor promosi juga sangat penting diterapkan suatu Perusahaan untuk 
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melakukannya saat memasarkan sebuah produk (Ferdyanto, 2021). Promosi menjadi 

peran utama pada suatu strategi bisnis guna mendapatkan perhatian konsumen dengan 

melihat produk yang ditawarkan oleh penjual dan e-commerce. Saat ini, banyak Penjual 

sedang gencar mempromosikan produk mereka melalui e-commerce karena penjual 

melihat ekspansi pasar yang luas memungkinkan mereka untuk mendapatkan lebih 

banyak konsumen. 

Berbelanja secara online di e-commerce tidak hanya menawarkan harga yang lebih 

rendah, tetapi banyak serta menawarkan promosi yang menarik, seperti gratis ongkos 

kirim Rp. 0, paket hemat, promosi voucher pertoko, promo penjualan besar atau flash sale 

bulanan. Selain itu, menawarkan kemudahan bertransaksi dengan pembayaran tunai di 

toko seperti Indomaret dan Alfamart, serta dengan menggunakan aplikasi Dana, Gopay, 

dan virtual transfer Delivery (COD) (Andriani & Nasution, 2023). 

Sementara, promosi berlandaskan terhadap Hermawan Kartajaya (2012:38), 

merupakan satu di antara komponen penting dari aktivitas pemasaran, yang memberi tahu 

konsumen bahwasannya perusahaan telah mengeluarkan produk baru, menarik mereka 

untuk membeli. Definisi ini menunjukkan bahwasan promosi merupakan komponen 

penting untuk memasarkan barang agar pelanggan menarik dan akhirnya memutuskan 

untuk membeli produk tersebut. 

Tabel 1 Data Penjualan TikTok Shop Jakarta Timur Tahun 2021 - 2023 

        Produk / Unit       

 Tahun    
Fashion Laki - 

Laki    
Perawatan 
Kecantikan    

   Kaos  Sepatu 
Celana 
Panjang  Jumlah Wardah Somethinc 

The 
Originote  Jumlah 

2021 
Rp426.31

0.000 

Rp 
427.810.

000 
Rp455.91

0.000 

Rp 
1.310.030.0

00 

Rp 
157.293

.360 

Rp 
216.475.4

40 

Rp 
405.341.8

56 
R
p 

779.110.
656 

2022 
Rp464.59

8.000 

Rp 
459.775.

200 
Rp494.77

6.200 

Rp 
1.419.149.4

00 

Rp 
195.740

.160 

Rp 
263.355.9

60 

Rp 
459.000.0

00 
R
p 

918.096.
120 

2023 
Rp499.29

0.000 

Rp 
497.683.

200 
Rp534.96

2.400 

Rp 
1.531.935.6

00 

Rp 
224.667

.000 

Rp 
317.445.7

60 

Rp 
490.016.8

00 

Rp 
1.032.12

9.560 
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        Produk / Unit       

 Tahun    Aksesoris    
Perlengkapan 

Rumah Tangga    

   Gelang  
Case 
HP 

Jam 
Tangan  Jumlah 

Rak Troli 
Susun 

Rak 
Sepatu 

Rak 
Bathroom   Jumlah  

 2021 
R
p 

17.280.
000 

R
p 

42.036.
000 

Rp 
94.443.90

0 
R
p 

153.759.
900 

Rp 
125.798.

400 

Rp 
143.024.4

00 

Rp 
120.884.4

00  
R
p 

389.707.
200  

 2022 
R
p 

21.590.
400 

R
p 

53.235.
000 

Rp 
113.332.

608 
R
p 

188.158.
008 

Rp 
157.183.

920 

Rp 
166.170.0

00 

Rp 
146.183.4

00  
R
p 

469.537.
320  

 2023 
R
p 

27.093.
240 

R
p 

65.269.
800 

Rp 
134.792.

800 
R
p 

227.155.
840 

Rp 
182.990.

400 

Rp 
195.896.0

00 

Rp 
176.578.8

00  
R
p 

555.465.
200  

Gambar 1 
Grafik Penjualan TikTok Shop di Jakarta Timur 

Sumber: data diolah penulis, 2024 
 

Pada gambar 1 menjelaskan bahwa penjualan rata-rata di toko TikTok Shop dari 

tahun 2021 hingga 2023 meningkat perlahan dari tahun sebelumnya. Nilai transaksi 

dalam kategori fashion sebesar 1,3 miliar, yang menunjukkan pertumbuhan 30%, kategori 

perawatan dan kecantikan sebesar 779 juta, yang menunjukkan pertumbuhan 28,5%, 

kategori aksesoris sebesar 153 juta, yang menunjukkan pertumbuhan 27%, dan kategori 

perlengkapan rumah sebesar 389 juta, yang menunjukkan pertumbuhan 25%. 
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Namun, salah satu hasil dari berkembangnya teknologi internet dan social media 

adalah TikTok, sebuah platform media sosial sejenis media sharing network yang 

memungkinkan penggunanya untuk berbagai konten dalam bentuk video singkat lengkap 

dengan filter dan musik, salah satu hasil dari berkembangnya teknologi internet serta 

social media yang mempunyai fungsi sebagai media sosial serta juga platform bisnis ini 

(Hillary Pranata Putra, 2023) 

Hang Yiming adalah orang Tiongkok yang membuat aplikasi ini. TikTok, yang 

sekarang kita kenal sebagai TikTok, awalnya tidak ada. Byte Dance, perusahaan asal 

Cina, meluncurkan aplikasi video pendek bernama Douyin pada September 2016. TikTok 

adalah aplikasi media sosial yang pengunanya membuat, mengedit, dan membagikan klip 

musik singkat. TikTok memiliki kemampuan untuk memungkinkan pengguna 

menciptakan dan membagikan konten melalui teman-teman dari seluruh dunia dengan 

cepat. 

TikTok diluncurkan pertama kali di Indonesia pada September 2017. Pada tanggal 

3 Juli 2018, Kominfo sempat memblokir TikTok di Indonesia karena 2.853 laporan yang 

masuk menyatakan bahwa platform tersebut memiliki banyak konten negatif, termasuk 

pornografi, asusila, dan pelecehan agama. Namun, itu tidak berlangsung lama; upaya 

untuk memblokir aplikasi dihentikan, dan sejak 10 Juli 2018, aplikasi dapat digunakan 

kembali. (Kominfo). 

Tren Tik Tok kembali meledak di tengah pandemi Covid-19 secara global. 

Meskipun aplikasi tersebut sudah ada sejak 2018, masyarakat baru-baru ini sangat 

menyukainya dari berbagai usia. TikTok sangat populer oleh generasi Milenial yang 

rentan usianya 10-25 tahun. Di usia tersebut sangat cocok untuk menjadi target pemasaran 

produk yang di promosikan. 

Dalam beberapa tahun terakhir, berbelanja dengan fitur live streaming peneliti 

masih merupakan ide yang agak baru. Namun, Sejak pandemi COVID-19, popularitasnya 

akan meningkat, menyebabkan penjual dan konsumen harus mengurangin interaksi di 

toko fisik. Fitur ini memberi peluang pelanggan berbelanja keperluan mereka tanpa keluar 

rumah, menekan risiko penularan COVID-19 (Chen et al., 2021). 

Namun seiring berjalannya waktu Pada 17 April 2021, aplikasi TikTok di Indonesia 

resmi bertambah fitur terbaru sebagai bentuk inovasi dan eksperimen yaitu TikTok Shop 
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fitur ini menghubungi produsen, penjual, dan konsumen untuk membuat pengalaman 

membeli yang lancar, menyenangkan, dan nyaman. Dengan fitur ini, penjual dapat 

mengembangkan bisnis mereka dengan mengirimkan konten video pendek serta fitur 

belanja langsung di akun bisnis masyarakat TikTok atau bekerja sama dengan pembuat 

konten (Zahra et al., 2023). 

Dengan melihat perkembangan e-commerce dengan fitur live shopping di TikTok 

Shop secara tidak langsung, peneliti dapat menggunakan sebagai lokasi strategi 

pemasaran merek atau produk untuk menjangkau konsumen juga bahkan melakukan 

interaksi secara langsung dengan konsumen. 

Adanya e-commerce TikTok Shop telah mengubah gaya hidup dan perilaku 

pelanggan di Jakarta. Masyarakat di Jakarta cenderung memilih belanja yang praktis dan 

cepat karena dianggap lebih efisien untuk memenuhi semua kebutuhan pelanggan dengan 

mudah di rumah. Untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang semakin beragam, banyak 

inovasi yang dibuat untuk mempermudah hidup di Tengah kebutuhan konsumen yang 

semakin beragam. Salah satunya adalah penjual di e-commerce TikTok Shop, yang 

menawarkan beragam produk guna menarik pelanggan untuk membeli. E-commerce 

TikTok Shop ini juga menawarkan penawaran menarik dan kemudahan bertransaksi 

secara online dan offline. (Maulana et al., 2021) 

Oleh sebab itu, peneliti memiliki ketertarikan dalam melaksanakan penelitian yang 

berjudul “Pengaruh Persepsi Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Melalui 

Platform E-Commerce TikTok Shop Di Jakarta Timur”. 
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Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Menurut Sugiyono (2017), 

metode penelitian pada populasi atau sampel tertentu terdiri dari pengumpulan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis data, dan pelaksanaan penelitian kuantitatif 

atau statistik melalui pengujian hipotesis yang telah dibuat. pada penelitian ini akan 

menginvestigasi secara mendalam mengenai pengaruh persepsi harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian melalui toko online tiktok di jakarta timur. metode yang 

digunakan asosiatif, yaitu adanya minimal dua variabel yang berhubungan. 

Mengenai penelitian ini, memiliki obyek yang dapat digunakan oleh peneliti itu 

sendiri penelitian pada Pengguna Platform E-Commerce TikTok Shop Di Jakarta Timur. 

Ruang lingkup pada variabel penelitian berkaitan dengan Persepsi Harga dan Promosi 

yang mempengaruhi Keputusan Pembelian melalui Pengguna Platform E-Commerce 

TikTok Shop Di Jakarta Timur. 

Jenis data penelitian terkait dengan sumber data dan metode yang digunakan 

penulis untuk mengumpulkan data. 

a. Data Primer. Data primer, menurut Siregar (2017:16), didefinisikan sebagai data 

yang dikumpulkan secara langsung peneliti dari awal penelitian. Dalam penelitian 

ini, sumber data primer diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada pelanggan e-

commerce TikTok Shop di Jakarta Timur. 

b. Data Sekunder. Istilah "data sekunder" mengacu pada data yang didistribusikan 

atau digunakan oleh kelompok yang tidak bertanggung jawab atas pegolahan data 

tersebut (Siregar, 2017: 16). Dalam penelitian ini, data sekunder diperoleh dari studi 

literatur seperti jurnal, buku, dan sumber internet. 

Menurut Sugiyono (2017:80) mengatakan bahwa populasi adalah generalisasi yang 

terdiri dari objek atau subjek yang memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu yang 

dipilih oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian membuat kesimpulan. Penelitian ini 

menganalisis pelanggan yang menggunakan platform e-commerce TikTok Shop di 

Jakarta Timur, yang jumlahnya tidak diketahui. 

Sampel merupakan bagian dari seluruh jumlah populasi yang dianggap mampu 

mewakili seluruh populasi tersebut, dengan kata lain sampel merupakan metode dalam 

suatu penelitian yang dilakukan dengan cara mengambil sebagian atas setiap populasi 
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yang hendak akan di teliti. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah Non 

probality sampling (Sugiyono, 2017:84). Teknik yang digunakan dalam penelitian ini, 

Penentuan sampel mengacu dengan menggunakan rumus Lemeshow dengan error margin 

10% = 0,1. Maka, jumlah minimal sampel yang diperlukan untuk penelitian ini adalah 96 

responden. 

Dalam penelitian ini, menggunakan metode kuesioner, yang melibatkan 

penyebaran kuesioner kepada responden melalui secara langsung atau melalui Google 

Forms. Metode kuesioner melibatkan penyediaan seperangkat pernyataan atau 

pertanyaan yang ditulis kepada responden untuk diminta jawabannya. Metode 

dokumentasi mengumpulkan data dengan menyimpan catatan tentang data saat ini 

(Riyanto, 2012: 103). dokumentansi ialah cara untuk mendapatkan data dan informasi 

dalam berupa bentuk laporan tertulis dan informasi yang dapat menunjang penelitian 

(Sugiono, 2017:329). 

 

Pembahasan 

Pengaruh   Persepsi   Harga   terhadap Keputusan Pembelian melalui platform e-

commerce TikTok Shop di Jakarta Timur  

Hasil  data  uji  deskriptif  diketahui  bahwa variabel  Persepsi  Harga  mayoritas  

responden menjawab   setuju   sebesar   49,5%   artinya responden   setuju   dengan   

persepsi   harga Platfrom E-commcere TikTok Shop di Jakarta Timur.  Sedangkan  hasil  

pengujian  hipotesis persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan   

Pembelian  melalui   platform   e-commerce  TikTok  Shop  di  Jakarta  Timur. Pengaruh   

antara   Persepsi   Harga   terhadap Keputusan  Pembelian  sebesar  0,765  masuk dalam   

kategori   kuat.   Kemudian   besarnya kontribusi  persepsi  harga  terhadap  Keputusan 

Pembelian  sebesar  58,5%,  sedangkan  sisanya sebesar   41,5%   merupakan   pengaruh   

yang diberikan  oleh  faktor  lain  yang  tidak  diteliti dalam penelitian ini. Sedangkan uji 

signifikan dengan Uji t diperoleh thitung > ttabel (11,506 > 1,658), Artinya “Persepsi 

harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui platform e-

commerce TikTok Shop di Jakarta Timur” (Ha1 diterima). 

 

https://ejournal-fia.unkris.ac.id/index.php/pandita


 
P ISSN : 2614 - 4077 
E ISSN : 2808 - 8131 PANDITA: Interdisciplinary Journal of Public Affairs, Vol. 9 No. 1 (2026) 
 

 
253 | https://ejournal-fia.unkris.ac.id/index.php/pandita   
 

 

 

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian melalui platform e-commerce 

TikTok Shop di Jakarta Timur 

Hasil data uji deskriptif diketahui bahwa variabel Promosi 

mayoritas responden menjawab setuju sebesar 49,3% artinya responden setuju dengan 

Promosi melalui Platfrom E-commcere TikTok Shop di Jakarta Timur. Sedangkan hasil 

pengujian hipotesis Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

melalui platform e-commerce TikTok Shop di Jakarta Timur. Pengaruh antara Promosi 

terhadap Keputusan 

Pembelian sebesar 0,865 masuk dalam kategori sangat kuat. Kemudian besarnya 

kontribusi pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian sebesar 74,9%, sedangkan 

sisanya sebesar 25,1% merupakan pengaruh yang diberikan oleh faktor lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. Sedangkan uji signifikan dengan Uji t diperoleh thitung > 

ttabel (16,727 > 1,658), Artinya “Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian melalui platform e-commerce TikTok Shop di Jakarta Timur” (Ha2 diterima). 

 

Pengaruh Persepsi  Harga  dan Promosi secara bersama-sama terhadap Keputusan 

Pembelian melalui platform e-commerce TikTok Shop di Jakarta Timur 

Hasil data uji deskriptif diketahui bahwa variabel keputusan pembelian mayoritas 

responden menjawab setuju sebesar 49,7% artinya responden setuju dengan keputusan 

pembelian melalui Platfrom E-commcere TikTok Shop di Jakarta Timur. Sedangkan hasil 

pengujian hipotesis Persepsi Harga dan Promosi secara bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian melalui platform e-commerce TikTok Shop di 

Jakarta Timur. Pengaruh antara Persepsi Harga dan Promosi secara bersama-sama 

terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,870 masuk dalam kategori sangat kuat. 

Kemudian besarnya kontribusi pengaruh Persepsi Harga dan Promosi secara bersama-

sama terhadap 

Keputusan Pembelian sebesar 75,7%, sedangkan sisanya sebesar 24,3% merupakan 

pengaruh yang diberikan oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Sedangkan uji signifikan dengan Uji F diperoleh Fhitung > Ftabel (145,112 > 3,09), 

Artinya “Persepsi Harga dan Promosi secara bersama-sama berpengaruh signifikan 
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terhadap Keputusan Pembelian melalui platform e-commerce TikTok Shop di Jakarta 

Timur” (Ha3 diterima). 

 

Simpulan 

1. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa persepsi harga mempengaruhi signifikansi 

pada Keputusan pembelian melalui platfrom TikTok Shop di Jakarta Timur, dengan 

kontribusi persepsi harga sebesar 58,5%. Faktor lain yang tidak di bahas dalam 

penelitian untuk memberikan kontribusi sebesar 41,5%. 

2. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa promosi mempengaruhi siginifikansi pada 

Keputusan pembelian melalui platfrom e-commerce TikTok Shop di Jakarta Timur, 

melalui kontribusi promosi sebesar 74,9%. Faktor lain yang tidak di bahas dalam 

penelitian untuk memberikan kontribusi sebesar 25,1%. 

3. Menurut hasil uji hipotesis menunjukkan persepsi harga dan promosi secara 

simultan memengaruhi signifikansi pada Keputusan pembelian melalui platfrom e- 

commerce TikTok Shop di Jakarta Timur, dengan kontribusi variabel persepsi 

harga dan promosi terhadap kepuasan pelanggan sebesar 75,7%, sementara 24,3% 

terakhir berasal dari komponen tambahan yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 
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