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Abstrak 

Penelitian Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh positif secara bersama-sama 

yang signifikan konformitas dan iklan pada shopee flash sale terhadap keputusan pembelian 

produk skin care the body shop. Jenis penelitian dalam skripsi ini menggunakan penelitian 

kuantitatif. Subjek yang digunakan dalam penelitian ini merupakan mahasiswa Ilmu Komunikasi 

UNISRI dan dilakukan secara daring melalui platform google form. Teknik pengambilan sampel 

dalam penelitian ini menggunakan simple random sampling. Adapun teknik pengumpulan yang 

digunakan berupa data primer berupa kuesioner dan data sekunder berupa jurnal dan buku. Teknik 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji normalitas, uji linieritas, uji 

multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, analisis regresi linear berganda, koefisien determinasi, uji 

T, dan uji F. Jumlah populasi dalam penelitian ini yaitu sebanyak 605 mahasiwa dan jumlah sampel 

yang digunakan yaitu 100 mahasiswa. Adapun hasil penelitian dari skripsi ini, yaitu nilai t hitung 

sebesar 4.677 dengan p-value sebesar 0.000 sehingga H1 diterima artinya terdapat pengaruh positif 

yang signifikan konformitas pada shopee flash sale terhadap keputusan pembelian produk skin care 

the body shop, nilai t hitung sebesar 2.580 dengan p-value sebesar 0.000 sehingga H1 diterima 

artinya terdapat pengaruh positif yang signifikan iklan pada shopee flash sale terhadap keputusan 

pembelian pada produk skin care the body shop, dan nilai t hitung sebesar 76.850 dengan p-value 

sebesar 0.000 sehingga H1 diterima artinya terdapat pengaruh positif secara bersama-sama yang 

signifikan konformitas dan iklan pada shopee flash sale terhadap keputusan pembelian pada produk 

skin care the body shop. 

Kata kunci: KonformitasIklanShopeeKeputusanPembelianProdukSkin 

 

Abstract 

Research This study aims to determine the positive and significant influence of conformity and 

advertising at the shopee flash sale on purchasing decisions for skin care products at the body 

shop. This type of research in this thesis uses quantitative research. The subjects used in this study 

were UNISRI Communication Science students and it was conducted online via the google form 

platform. The sampling technique in this study used simple random sampling. The collection 

technique used is in the form of primary data in the form of questionnaires and secondary data in 

the form of journals and books. Data analysis techniques used in this study were normality test, 

linearity test, multicollinearity test, heteroscedasticity test, multiple linear regression analysis, 
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coefficient of determination, T test, and F test. The total population in this study was 605 students 

and the number of samples used i.e. 100 students. As for the results of this thesis, the t-count value 

is 4,677 with a p-value of 0,000 so that H1 is accepted, meaning that there is a significant positive 

effect on conformity at the shopee flash sale on purchasing decisions for skin care products the 

body shop, the t-value is 2,580 with p -value of 0.000 so that H1 is accepted, meaning that there is 

a significant positive effect of advertising at the shopee flash sale on purchasing decisions on skin 

care products the body shop, and the calculated t-value is 76,850 with a p-value of 0.000 so that 

H1 is accepted, meaning that there is a positive influence together - the same as the significant 

conformity and advertising at the shopee flash sale on purchasing decisions on the body shop skin 

care products. 

Keywords: ConformityShopee AdvertisingPurchaseDecisionSkinProducts 
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PENDAHULUAN 
Latar Belakang Masalah 

Selaras dengan pesatnya 
teknologi,lifestyle masyarakat pun 
kian serba instan sebab mayoritas 
masyarakat memiliki mobilitas yang 
tinggi dalam aktivitas sehari-hari. 
Hal ini diikuti dengan adanya 
berbagai Selaras dengan pesatnya 
teknologi, lifestyle masyarakat pun 
kian serba instan sebab mayoritas 
masyarakat memiliki mobilitas yang 
tinggi dalam aktivitas sehari-hari. Hal 
ini diikuti dengan adanya berbagai 
perusahaan penyedia jasa produk dan 
jasa yang hadir untuk membantu 
kebutuhan masyarakat. Kebutuhan 
akan proses transaksi yang cepat, 
praktis, efektif, dan efisien ditanggapi 
oleh perusahaan dan penyedia jasa 
dengan memberikan kemudahan akses 
layanan informasi dan 
menghubungkan penyedia barang dan 
jasa dengan konsumennya melalui 
penerapan aplikasi teknologi 
informasi modern, seperti e- commerce 
(Rehatalanit, 2021).  

 
Electronic commerce ialah sebuah 

konsep baru yang dapat digambarkan 
sebagai proses jual beli barang atau 
pertukaran produk melalui jaringan 
informasi termasuk internet atau yang 
populer dengan istilah belanja online 
(Riswandi, 2019). Menurut Selly 
Cashman, e-commerce berarti 
transaksi melalui internet dimana 
setiap orang dapat mengakses dan 
memiliki kemampuan untuk 
membayar produk yang dibeli 
(Rehatalanit, 2021). Dengan 
meningkatnya jumlah pengguna 
internet dan perubahan gaya hidup 
masyarakat dalam aktivitas belanja 
yang berlangsung secara virtual, 
menjadikan satu diantara faktor 

pendukung tingginya pertumbuhan e-
commerce di Indonesia (Srisadono, 
2018).  

Satiu diantara ie-commiercie yang saat 
ini siedang marak-maraknya mielaliukan 
iklan siekaligius promosi mielaliui miedia 
baik tielievisi maiupiun onlinie ialah 
Shopieie. Shopieie ialah aplikasi konsiep 
bielanja onlinie yang ialah satiu diantara 
pieriusahaan ie-commiercie tierbiesar di 
Indoniesia di bawah naiungan SiEA 
Groiup, satiu diantara pieriusahaan griup 
intierniet tierbiesar di Asia Tienggara 
(Pratama Afrianto & Irwansyah, 2021). 

Bierdasarkan hasil pra siurviey yang 
dilakiukan pienieliti kiepada siebagian 
mahasiswa jiuriusan Ilmiu Komiunikasi 
iUNISRI mielaliui kiuiesionier yang disiebar 
siecara onlinie mielaliui googlie form 
didapatkan bahwa 12 riespondien ialah 
piembieli yang siering miemakai shopieie 
siebagai tiempat iuntiuk bierbielanja onlinie 
dan 83.3% diantaranya ialah piemakai 
shopieie liebih dari 2 tahiun. Siebanyak 
58,3% mahasiswa liebih miemilih 
miemakai shopieie pay dan paylatier 
dibandingkan diengan mietodie 
piembayaran lainnya siebab diengan 
miemakai shopieie pay dan paylatier 
gratis ongkir dan potongan lainnya 
miudah didapatkan. Tidak hanya itiu 
tiernyata 75% mahasiswa siering kali 
miembieli siebiuah prodiuk siebab 
tierpiengariuhi dari siebiuah iklan dan 
piengariuh dari tieman-tiemannya. Sielain 
itiu, 83.3% mahasiswa jiuga mienilai 
bahwa diengan adanya fitiur biebas 
ongkir dan flash salie tiersiebiut mienjadi 
satiu diantara kieiuntiungan dan 
kiepiuasan dalam bierbielanja onlinie dan 
miemiutiuskan miembieli siuatiu barang. 
Namiun hal itiu jiuga miendorong 
mahasiswa miemiliki gaya hidiup yang 
konsiumtif dan 50% mahasiswa 
miengakiui bahwa diengan adanya flash 
salie tierbiesar yang dibierikan pihak 
shopieie saat ini mienjadikan pienggiuna 
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iuntiuk miembieli barang yang kiurang 
dipierliukan ataiu diengan kata lain 
miemiliki pierilakiu hiedonismie ataiu 
konsiumtif. 

Kiebieradaan Shopieie di Indoniesia 
tientiunya miembiuat banyak masyarakat 
Indoniesia miencoba biertransaksi 
siecara onlinie mielaliui Shopieie dan 
mienikmati program iunggiulannya 
yakni gratis ongkos kirim. iUntiuk 
mienarik minat bieli konsiumien, 
prodiusien akan mielakiukan komiunikasi 
diengan cara miempieromosikan prodiuk 
prodiuk mierieka baik siecara onlinie 
ataiupiun oflinie. Dalam pienielitian 
(Indika & Jovita, 2017), promosi 
prodiuk dalam markiet placie onlinie 
miemiliki korielasi diengan minat bieli 
konsiumien siebiesar 0,706. Hasil ini 
dibiuktikan jiuga olieh (Hierman, 2020) 
miengiungkapkan adanya piengariuh 
promosi pada minat piembieli. 

Kiepiutiusan piembielian ialah pierilakiu 
konsiumien miengienai bagaimana 
individiu, kielompok dalam mielakiukan 
piembielian dan miemakai barang dan 
jasa tiersiebiut iuntiuk kiebiutiuhan 
mierieka. Idikator indikator yang 
miempiengariuhi kiepiutiusan piembielian 
diantaranya ialah promosi, iklan harga, 
kiemampiuan konsiumien dalam 
miembieli, daya saing, kiualias dan 
manfaat. Diengan diemikian prodiusien 
harius tangggap miengienai prodiuk-
prodiuk yng dijiual siupaya pieriusahaan 
tietap biertahan. Hal ini siebab 
konsiumien siemakin sieliektif dalam 
miembieli. 

Mieniuriut Riusmasari (2018) dalam 
ilmiu komiunikasi piemasaran, konsiep 
AIDA dikienal siebagai aciuan dalam 
miembiuat program kampanyie 
komiunikasi, dan sieringkali konsiep 
AIDA ini mienjadi landasan awal dalam 
miembiuat program piemasaran. Modiel 
AIDA (Attiention, Intieriest, Diesirie, 
Action) ialah modiel hirarki riespon 

yang ciukiup popiulier bagi piemasar 
siebagai piedoman dalam mielakiukan 
kiegiatan piemasaran. 

Hiubiungan antara pieriklanan dan 
kiepiutiusan piembielian mienjielaskan 
bahwa pieriklanan kiepada konsiumien 
siering dijielaskan diengan miemakai 
hiierarki off ieffiect ataiu prosies 
informasi, yakni piemaparan piesan 
(miedia yang siesiuai), pierhatian 
(attiention), piemahaman (piemahaman), 
pienierimaan (pienierimaan ataiu 
diukiungan), dan rietiensi (miemori). 

Tidak hanya iklan yang mienjadi satiu 
diantara faktor siesieorang dalam 
miembieli siebiuah prodiuk ataiu 
mielakiukan kiepiutiusan piembielian, 
namiun konformitas jiuga mienjadi faktor 
yang miempiengariuhi hal tiersiebiut. Satiu 
diantara faktor sosial yang sangat 
miempiengariuhi pierilakiu konsiumien 
dalam miengambil kiepiutiusan miembieli 
siebiuah prodiuk ialah adanya 
kieanggotaan kielompok. 

Dalam psikologi, miengambil 
tindakan siesiuai diengan norma sosial 
disiebiut konformitas (Niurfadiah & 
Yiulianti, 2017). Mieniuriut Piergiwati 
(2016), konformitas ialah siuatiu bientiuk 
piengariuh sosial dimana individiu 
miengiubah sikap dan pierilakiunya agar 
siesiuai diengan norma-norma sosial. 
Siecara tidak langsiung konformitas 
mieniuntiut pieriubahan sikap dan 
pierilakiu individiu siesiuai diengan 
harapan yang dibientiuk olieh kielompok 
agar individiu dapat ditierima dan 
dipiertahankan dalam kielompok. dan 
siebagai bientiuk intieraksi yang tierjadi di 
dalam kielompok. 

Melihat fenomena di atas, dengan 
adanya pengeluaran kebutuhan hidup 
menjadi tidak terlihat dan membuat 
seseorang kurang berhati-hati dan 
cenderung mengkonsumsi secara 
berlebihan. Hal ini berpotensi untuk 
terus terjadi, terutama di kalangan 
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anak muda atau kalangan milenial 
seperti mahasiswa yang tercatat 
sebagai pengguna online shopping. 
Berdasarkan uraian data dan 
permasalahan yang sudah dijabarkan 
di atas, maka peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul 
“Pengaruh Konformitas dan Iklan 
pada Shopee Flash sale terhadap 
Keputusan Pembelian Produk Skin 
care The Body Shop”. 

 
 

KAJIAN PUSTAKA 
Konformitas 

Konformitas ialah siuatiu bientiuk 
piengariuh sosial dimana individiu 
miengiubah sikap dan tingkah lakiunya 
agar siesiuai diengan norma 
social(Siubagyo & Dwiridotjahjono, 
2021).  Norma sosial dapat bieriupa 
Injiunctivie Norms, apa yang 
kiebanyakan orang lakiukan. Tiekanan 
yang ada dalam norma sosial 
siesiunggiuhnya miemili piengariuh yang 
sangat biesar. Instrumen konformitas 
dalam penelitian ini dikembangkan 
oleh peneliti ke dalam angket 
berdasarkan pada aspek dan 
indikator konformitas menurut Myers 
(2012) yang meliputi aspek 
pengetahuan, pendapat, keyakinan, 
perasaan senang dan kecenderungan 
untuk berinteraksi. 

Iklan 
Iklan ialah siegala bientiuk 

pienyajian dan promosi idie, barang 
ataiu jasa siecara non-piersonal olieh 
siuatiu sponsor tiertientiu yang 
miemierliukan piembayaran (Shiratina 
iet al., 2020). Mieniuriut Niurdin dan 
Djiuhartono (2019) miendiefinisikan 
iklan siebagai siuatiu prosies piersiuasi 
yang tidak langsiung yang didasari 
pada informasi tientang kieliebihan 
siuatiu prodiuk yang disiusiun 

siediemikian riupa siehingga 
mienimbiulkan rasa mienyienangkan 
yang akan mieriubah pikiran orang 
iuntiuk mielakiukan tindakan ataiu 
piembielian. Ada empat dasar 
pembentukan iklan yang digunakan 
yaitu model teori AIDA (Attention, 
Interest, Desire, dan Action) (Myers, 
2012). 

Keputusan Pembelian 
Menurut Prihartono (2020) 

mengidentifikasikan semua pilihan 
yang mungkin untuk memecahkan 
persoalan itu dan menilai pilihan - 
pilihan secara sistematis dan obyektif 
serta sasaran-sasarannya yang 
menentukan keuntungan serta 
kerugiannya masing - masing.  

Keputusan pembelian menurut 
Kotler (2009:190) ialah tahap dalam 
proses pengambilan keputusan 
pembelian dimana konsumen bena-
benar membeli. Pengambilan 
keputusan ialah suatu kegiatan 
individu yang secara langsung terlibat 
dalam mendapatkan dan memakai 
barang yang ditawarkan. Dalam 
penelitian ini, peneliti akan 
menggunakan indikator keputusan 
pembelian menurut Kotler (Zahroniya, 
2022). Terdapat empat indikator 
keputusan pembelian, yaitu: 
1) Keyakinan pada sebuah produk 

2) Kebiasaan dalam membeli produk 

3) Rekomendasi kepada orang lain 

4) Re-purchase atau pembelian ulang 
Hipotesis 

Hipotesis ialah dugaan sementara dari 
rumusan masalah yang sudah 
disebutkan, yakni menanyakan 
hubungan antara dua variabel atau 
lebih, maka hipotesis yang diajukan 
ialah. 

H1: Terdapat pengaruh positif yang 
signifikan konformitas pada shopee 
flash sale terhadap keputusan 
pembelian produk skin care the body 
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shop. 
H2: Terdapat pengaruh positif yang 

signifikan iklan pada shopee flash sale 
terhadap keputusan pembelian 
produk skin care the body shop. 

H3: Terdapat pengaruh positif secara 
bersama-sama yang signifikan 
konformitas dan iklan pada shopee 
flash sale terhadap keputusan 
pembelian produk skin care the body 
shop. 

 
 

METODE PENELITIAN 
Penelitian ini memakai pendekatan 

kuantitatif dengan metode penelitian 
survei. Pemilihan pendekatan 
kuantitatif ini didasarkan pada bahwa 
peneliti ingin menemukan 
pengetahuan yang memakai data 
berupa angka sebagai alat 
menemukan apa yang ingin diketahui, 
yakni pengaruh konformitas dan iklan 
pada shopee flash sale terhadap 
keputusan pembelian produk skin care 
the body shop.  

Populasi dalam penelitian ini 
yaitu mahasiswa angkatan 2017 
dengan jumlah 101 mahasiswa, 
angkatan 2018 dengan jumlah 136 
mahasiswa, angkatan 2019 dengan 
jumlah 196 mahasiswa, angkatan 2020 
dengan jumlah 172 mahasiswa. Sampel 
yang diambil yaitu berjumlah 100 
mahasiswa sebagai responden. Alasan 
pemilihan angkatan ini dikarenakan 
memiliki dan menggunakan aplikasi 
shopee hingga melakukan pembelian 
atau transaksi pada saat shopee flash 
sale tanggal 10 Oktober 2022. Alasan 
pemilihan subjek tersebut dikarenakan 
melakukan pembelian produk skin care 
brand the body shop. 

Jenis penelitian ini terdiri dari data 
primer dan sekunder. Data primer 

diperoleh dari kuesioner,sedangkan 
data sekunder melalui penelitian 
kepustakaan yaitu buku dan jurnal. 
Dalam pienielitian ini diiukiur diengan 
miemakai skala likiert. Diengan skala 
likiert, maka variabiel yang akan 
dijabarkan dari variabiel mienjadi 
dimiensi, dari dimiensi dijabarkan 
mienjadi indikator, dan dari indikator 
dijabarkan mienjadi siubindikator yang 
dapat diiukiur hingga akhirnya 
siubindikator dapat dijadikan tolak iukiur 
iuntiuk miembiuat siuatiu piertanyaan yang 
pierliu dijawab riespondien.  

Untuk mengukur seberapa baik 
instrument maka menggunakan uji 
validitas dan uji reabilitas. Jika nilai 
positif dan rhitiung ≥ rtabiel maka itiem dapat 
dinyatakan valid, jika rhitiung < rtabiel maka 
itiem dinyatakan tidak valid ataiu diengan 
kata lain soal dibiuang ataiu tidak 
dilibatkan dalam pienielitian. Adapiun 
piengiujian rieliabilitas kiuiesionier dalam 
pienielitian ini miemakai SPSS diengan 
mietodie Cornbach Alpha diengan batas 
0,6 iuntiuk mienientiukan apakah 
kiuiesionier riealiabiel ataiu tidak. Cronbach 
Alpha (α), suatu konstruk atau variabel 
dikatakan reliabel jika memberikan nilai 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  

Iklan 

Konformit

as 

N 100 100 

Normal Parametersa Mean 21.1400 13.4100 

Std. Deviation 4.09242 2.77833 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .087 .111 

Positive .087 .070 

Negative -.062 -.111 

Kolmogorov-Smirnov Z .868 1.113 

Asymp. Sig. (2-tailed) .439 .167 
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Conbarch Alpha > 0,60 (Ghozali, 
2011:48). 

 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 
Uji normalitas memiliki tujuan 

menguji dalam model regresi variabel 
pengganggu memiliki memiliki 
distribusi normal seperti diketahui 
bahwa uji t dan F mengartikan yaitu 
nilai residual mengikuti distribusi 
normal. Dua cara dalam menganalisis 
yaitu dengan grafik dan uji statistik. 
Salah satu dasar pengambilan 
keputusannya adalah dengan 
menggunakan Uji Kolmogrov Smirnov 
hasil signifikansi 0.05 yang 
menunjukkan data terdistribusi 
normal. 

 
Uji Kolmogrov Smirnov 

Sumber: Data Primer Hasil Olahan, 2022 

Kemudian dilakukan Uji linearitas 
dimana hubungan antara variabel 
dependent dengan variabel 
independent bersifat linear (garis 
lurus) dengan range variabel 
tertentu. Uji linearitas dapat diuji 
dengan scatter plot (diagram 
pancar) seperti yang digunakan 
untuk deteksi data outler, dengan 
memberi tambahan garis regresi. 
      Kriteria dalam pengujian linear 
ini           yaitu: 

1. Jika grafik mengarah 
ke kanan atas, maka 
data termasuk linear. 

2. Jika grafik tidak 
mengarah ke kanan 
atas, maka termasuk 
dalam kategori tidak 
linear. 

 

 

Grafik 4.1 

Scatter Plot Konformitas dan Keputusan 

Pembelian 

 

Grafik 4.2 

Scatter Plot Iklan dan Keputusan 

Pembelian 
Sumber: Data Primer Hasil Olahan, 2022 

Berdasarkan gambar dari kedua 
grafik scatter plot di atas, maka 
dapat ditarik kesimpulan bawah 
tidak terjadi masalah 
heteroskedastistas, hingga model 
regresi yang baik dan ideal dapat 
terpenuhi dan layak digunakan. 
Adapun kriteria yang diperoleh dari 
kedua grafik tersebut, yaitu yang 
pertama diketahui titik-titik data 



8 
 

penyebar di atas dan di bawah atau 
di sekitar angka 0. Kedua, titik-titik 
tidak mengumpul hanya di atas dan 
di bawah saja. Ketiga, penyebaran 
titik-titik data tidak membentuk 
pola bergelombang melebar 
kemudian menyempit dan melebar 
kembali. Terakhir, penyebaran titik-
titik data tidak berpola. 
 
Uji t digunakan untuk menguji 

signifikasi pengaruh variabel bebas 

yaitu konformitas dan iklan terhadap 

variabel terikat keputusan pembelian 

pada event shopee flash sale produk 

skincare The Body Shop. 

Tabel 4.32 

Hasil Uji T 

Variabel Thitung Sig Kesimpulan 

Konformitas 4.677 0.000 H1 diterima 

Iklan 2.580 0.000 H2 diterima 

Sumber: Data Primer Hasil Olahan, 2022 

Konformitas Hasil analisis di peroleh 
nilai sig sebesar 0.000 dengan < 0.01 
maka H1 diterima yang artinya ada 
pengaruh yang sangat signifikan 
konformitas terhadap keputusan 
pembelian, sehingga hipotesis 1 yang 
berbunyi “Terdapat pengaruh positif 
yang sangat signifikan konformitas 
pada shopee flash sale terhadap 
keputusan pembelian konsumen” 
terbukti benar. 

 
Hasil analisis di peroleh nilai sig 
sebesar 0.000 dengan < 0.01 maka H1 
diterima yang artinya ada pengaruh 
yang sangat signifikan konformitas 
terhadap keputusan pembelian, 
sehingga hipotesis 1 yang berbunyi 
“Terdapat pengaruh positif yang 
sangat signifikan iklan pada shopee 
flash sale terhadap keputusan 
pembelian konsumen” terbukti benar. 
 

Uji F dilakukan untuk 

mengetahui pengaruh variabel 
konformitas dan iklan secara 
simultan terhadap variabel terikat 
keputusan pembelian produk 
skincare The Body Shop. 
Berdasarkan hasil analisis program 
SPSS versi 16 disajikan dalam tabel 
sebagai berikut: 

Tabel 4.33 

Hasil Uji F 

ANOVAb 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressi

on 
356.258 2 1178.129 76.850 .000a 

Residual 1025.452 97 10.572   

Total 1381.710 99    

Sumber: Data Primer Hasil Olahan, 2022 

Berdasarkan tabel 4.17, hasil 
analisis diperoleh nilai F hitung 
sebesar 16.850 dengan p-value 
sebesar 0.000 < 0.01 maka H3 
diterima yang artinya ada pengaruh 
positif secara bersama-sama yang 
sangat signifikan konformitas dan 
iklan pada shopee flash sale terhadap 
keputusan pembelian konsumen, 
sehingga hipotesis 3 yang berbunyi 
“Terdapat pengaruh positif secara 
bersama-sama  yang sangat 
signifikan konformitas dan iklan 
pada shopee flash sale terhadap 
keputusan pembelian konsumen” 
terbukti benar. 

Analisis ini digunakan untuk 
mengetahui seberapa besar 
sumbangan atau pengaruh yang 
diberikan variabel bebas yaitu 
konformitas dan iklan terhadap 
keputusan pembelian pada produk 
skincare The Body Shop. Hasil 
analisis program SPSS versi 16 
disajikan dalam tabel sebagai 
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berikut: 
Tabel 4.34 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .808a .758 .743 5.251 

Sumber: Data Primer Hasil Olahan, 2022 

Berdasarkan tabel 4.18, hasil 
perhitungan diperoleh nilai 
Adjusted R Square 0.743 berarti 
diketahui bahwa pengaruh yang 
diberikan oleh variabel bebas 
konformitas dan iklan terhadap 
keputusan pembelian produk 
skincare The Body Shop sebesar 
74.3%, sedangkan sisanya 
dipengaruhi oleh faktor-faktor di 
luar variabel yang diteliti. 

 

KESIMPULAN 

1. Terdapat piengariuh positif yang 
sangat signifikan konformitas pada 
shopieie flash salie tierhadap 
kiepiutiusan piembielian konsiumien 
pada produk skincare The Body 
Shop, hal tersebut dikarenakan 
nilai t hitung sebesar 4.677 dengan 
p-value sebesar 0.000 sehingga H1 
diterima. 

2. Terdapat piengariuh positif yang 
sangat signifikan iklan pada 
shopieie flash salie tierhadap 
kiepiutiusan piembielian konsiumien 
pada produk skincare The Body 
Shop, hal tersebut dikarenakan 
nilai t hitung sebesar 2.580 dengan 
p-value sebesar 0.000 sehingga H1 
diterima. 

3. Terdapat piengariuh positif  secara 
bersama-sama yang sangat 
signifikan konformitas dan iklan 
pada shopieie flash salie tierhadap 
kiepiutiusan piembielian konsiumien 

pada produk skincare The Body 
Shop, hal tersebut dikarenakan nilai 
t hitung sebesar 76.850 dengan p-
value sebesar 0.000 sehingga H1 
diterima. 
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