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ABSTRACT 

The sales promotion strategy carried out in the digital era like today which utilizes social 
media as a promotional medium is packaged very attractively. The purpose of this research is 
to analyze the influence of digital promotions on buyer decisions during the Covid-19 
pandemic at Monerastore, Gowa Regency. This type of research is quantitative data. The 
population in this study are Monerastore Consumers in Gowa Regency, 5,542 total 
Monerastore consumer data in February 2020-February 2021. The Non-probability sample 
collection technique and Purposive Sampling technique, the sample results in this study 
totaled 100 respondents. Data were analyzed by simple linear regression using the SPSS 
program. The results of the study found digital promotion on purchasing decisions for 
Monerastore in Gowa Regency. It can be concluded that digital promotion has a positive and 
significant effect on purchasing decisions or influencing purchasing decisions during the Covid 
19 pandemic at Monerastore in Gowa Regency. 

Keywords: Digital Promotion, Purchase Decision, Covid-19. 

ABSTRAK 
Strategi promosi penjualan yang dilakukan pada era digital seperti saat ini yang 
memanfaatkan media sosial sebagai wadah promosi dikemas dengan sangat menarik. Tujuan 
penelian ini untuk menganalisis pengaruh digital promosi terhadap keputusan pembeli selama 
pandemi Covid-19 di MonerastoreKabupaten Gowa. Jenis penelitian ini ialah data kuantitatif. 
Populasi pada penelitian ini ialah Para Konsumen Monerastore di Kabupaten Gowa 5.542 
jumlah data konsumen Monerastore pada tahun Februari 2020-Februari 2021. Teknik 
pengumpulan sampel Non-probabilitas dan teknik Purposive Sampling hasil sampel dalam 
penelitian ini berjumlah 100 responden. Data dianalisis dengan Regresi linear sederhana 
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menggunakan program SPSS. Hasil penelitian menemukan promosi digital terhadap 
keputusan pembelian Monerastore Kabupaten Gowa dapat ditarik kesimpulan yaitu, Promosi 
Digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian atau Mempengaruhi 
Keputusan Pembelian selama pandemi covid 19 di Monerastore Kabupaten Gowa. 

Kata Kunci: Promosi Digital, Keputusan Pembelian, Covid-19 
 
 
 
 
 

PENDAHULUAN 

Memasuki era modern dewasa ini, pemasaran kian beranjak berubah dan semakin 

berkembang, dari konsep pemasaran tradisional hingga menjadi konsep pemasaran modern. Faktor 

kemajuan teknologi, kenaikan jumlah pesaing, dan menaikkan edukasi awal pemasaran, percepatan 

serta mendorong para pelaku bisnis berinovasi dengan meningkatkan segala bentuk strategis guna 

mencukupi keperluan yang selaras dengan kehendak konsumen. Pebisnis juga dituntut untuk selalu 

meragukan perubahan yg terjadi pada pasar bisnis dan dapat membentuk inspirasi-ilham kreatif 

sebagai akibatnya ditawarkan atau dijual guna meraih minat konsumen, lalu bagaimana? segala 

sesuatu yang diharapkan konsumen bisa terpenuhi dengan baik dan sinkron dengan keperluan 

konsumen.” Pengusaha wajib paham, bisa, serta menguasai pemasaran digital terkait ekonomi 

digital (Hartono dkk., 2018). 

Promosi adalah suatu bentuk kegiatan dalam menginformasikan dan menawarkan suatu 

objek baik produk maupun jasa. Promosi juga dapat diartikan sebagai salah satu upaya untuk 

berkomunikasi mengenai manfaat produk, serta mengundang konsumen dan orang pada umumnya 

agar membeli produk yang ditawarkan tersebut (Kotler & Armstrong, 2012). Tujuan dari online shop 

ini adalah untuk dapat menjual produk kepada pelanggan konsumen dan saat ini ada berbagai cara 

untuk memperkenalkan produk yang dijual kepada konsumen salah satunya dengan menggunakan 

2 Pemasaran digital oleh online shop seperti beriklan di Instagram serta facebook. 

Menurut Kotler dkk. (2014) Promosi adalah proses komunikasi antara perseroan dan pihak 

pemangku kepentingan yang sekarang ataupun yang akan datang bersamaan dengan masyarakat. 

Faktor yang mempengaruhi promosi adalah keputusan yang diambil pada saat pembelian. 

Peningkatan yang terjadi pada strategi pemasaran kian bergerak pesat, tentunya hal ini yang 

menjadi sebab para pebisnis semakin gencar dalam mencari strategi dan inovasi dalam bersaing, 

hal ini terlihat dari makin banyak produk baru yang muncul dengan beragam pembaharuan. 

Kemajuan ekonomi maju seperti hiburan berbasis web, hampir semua orang memiliki rekor 

ini. Hampir seperti jarum jam dan tempat semua orang tahu tentang istilah hiburan online. Hiburan 

online dimulai dari Facebook, Twitter, Instagram , dan hiburan berbasis web lainnya (Hartono dkk., 

2018). Media sosial sudah menggantikan cara konsumen dalam berkomunikasi. Lalu bagaimanakah 

proses sebuah perusahaan dalam mempromosikan produk untuk peluang bisnis yang siap pakai? 

dengan cara dipasarkan dan dijual (Safira dkk., 2018). 

UMKM Indonesia cukup terperosot disebabkan pandemi Covid-19 Berbagai cara dilakukan 

agar UMKM tetap bertahan. salah satunya adalah mempercepat transisi UMKM ke era digital. 

Kondisi UKM sebelum Covid-19 melanda bisa terbilang cukup apik oleh hampir semua pemilik 
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usaha. Namun, saat terjadinya Covid-19 maka berbanding tebalik. Sebanyak 63,9% UMKM berada 

pada situasi buruk, dan hanya sebanyak 1,6% dari seluruh UMKM yang tetap berada pada situasi 

baik, dan mayoritas dari UMKM yang sebesar 82,9% mengalami dan terkena dampak buruk, serta 

hanya sepenggal kecil sebesar 2,2% yang merasakan dampak yang positif. 

Tabel 1. 

Data Jumlah Konsumen Monerastore (Februari 2020-Februari 2021) 

Jumlah Konsumen Monerastore 

Feb Mar Apr Mei Jun Jul Agus Sept Okt No 
v 

De 
s 

Jan 

545 509 501 535 421 475 404 334 329 311 587 589 

Persentase 

Feb Mar Apr Mei Jun Jul Agus Sept Okt No 
v 

De 
s 

Jan 

0% -6% - 
1% 

- 
6% 

-27% 11 
% 

-17% -20% - 
1% 

- 
5% 

47% 6% 

Sumber : Data Jumlah Konsumen Bulanan Monerastore Kabupaten Gowa, Februari 2020-Februari 
2021 

 
Berdasarkan tabel 1. diketahui mengenai jumlah pembeli Monerastore pada tahun Februari 

2020 - Februari 2021 paling dominan pada awal bulan 500-an, pada bulan Mei jumlah konsumen 

meningkat sebanyak 535 dikarenakan lebaran idul fitri, namun pada bulan Juni mulai merosot 400- 

an dikarenakan Covid-19 meluas akibatnya banyak konsumen diphk, dan pada bulan Juli tingkat 

konsumen meningkat sebanyak 475 selanjutnya pada bulan Agustus sampai November tingkat 

konsumen mulai menurun lagi dikarenakan virus baru mulai bermunculan,dan bulan Desember 

konsumen berdatangan menyentuh angka 587 dikarenakan hari natal dan tahun baru.dan pada 

bulan Januari meningkat sekitar 591 konsumen yang membeli baju di Monerastore. Berdasarkan 

hasil observasi yang dilakukan penulis, layanan yang diberikan oleh Monerastore pada Tahun 2020- 

2021 sudah memuaskan menurut pemilik keputusan pembeli pada Tahun 2020-2021 mencapai 

persentase 98.23%, nilai persentase yang didapatkan Monerastore melalui kuesioner yang 

dibagikan kepada pembeli setiap akhir tahun dengan tujuan untuk mengevaluasi kinerja karyawan. 

Adapun wawancara yang dilakukan dengan salah satu pembeli yaitu Linda mengatakan 

bahwa Monerastore sangat menarik pembeli dalam melakukan promosi di media sosial salah 

satunya pamflet yang dibagikan melalui instagram (wawancara Linda :28 Februari 2022). 

Ditambahkan lagi oleh salah satu pembeli yaitu Sherly yang mengatakan bahwa sudah menjadi 

pembeli setia selama 4 tahun di Monerastore karena Monerastore selalu mengadakan discount 

disetiap pembeliannya (wawancara Sherly 28 Februari 2022). Pendapat yang berbeda dari Aqilah 

mengatakan bahwa kurang puas dengan Monerastore bagian media sosial dikarenakan 

pelayanannya yang sangat slow respond saat memesan via online (wawancara Aqilah: 28 Februari 

2022). Monerastore merupakan salah satu online shop di Kota Makassar yang sudah cukup dikenal 

oleh masyarakat, Monerastore bergerak di bidang bisnis konveksi. Monerastore merupakan salah 

satu UKM yang berjualan di toko dan juga aktif berjualan secara online, Monerastore berdiri sejak 

tahun 2018 hingga sekarang dengan fokus menjual baju dengan banyak model di masa pandemi. 
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Monerastore terus gencar melakukan promosi di media sosial. seiring dengan pertumbuhan 

populasi yang terus meningkat di daerah perkotaan tentunya juga meningkatkan kebutuhan 

pokoknya khususnya pada kebutuhan primer seperti perumahan, pangan, dan sandang. Oleh 

karena itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian yaitu “Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 

Pembeli Selama Masa Pandemi Covid-19 di Monerastore KABUPATEN GOWA. Adapun rumusan 

masalah dalam penelitian ini yaitu : “Bagaimana Pengaruh Digital Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Selama Masa Pandemi Covid-19 Di Moneraastore Kabupaten Gowa?”. Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis pengaruh digital promosi terhadap keputusan pembeli selama 

pandemi Covid-19 di Monerastore Kabupaten Gowa. 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang dipakai peneliti ialah data kuantitatif. Populasi pada penelitian ini ialah 

Para Konsumen Monerastore di Kabupaten Gowa 5.542 jumlah data konsumen Monerastore pada 

tahun Februari 2020-Februari 2021. Sampel dalam penelitian ini ialah beberapa konsumen 

Monerastore. Untuk konsumen menggunakan teknik pengumpulan sampel Non-probabilitas dan 

teknik Purposive Sampling. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 100 responden. Sumber data 

penelitian ini merupakan data primer dimana data dikolektifkan peneliti melalui survei dengan 

memanfaatkan instrumen atau kuesioner kepada pengunjung dari Monerastore. Proses 

pengumpulan data penyebaran kuesioner berlangsung dengan penulis menerima data primer 

melalui kuesioner dari responden yang berperan sebagai sampel penelitian (data dari penyebaran 

kuesioner). Instrumen penelitian ialah semua item pengukur tiap variabel yang dipakai pada 

penelitian ini. Variabel “promosi digital” menggunakan 12 item pertanyaan berdasarkan indikator 

variabel, sedangkan variabel “keputusan pembelian” memiliki 6 item pertanyaan berdasarkan 

indikator variabel. Instrumen yang diaplikasikan pada penelitian ini berupa kuesioner atau angket. 

Penggunaan skala untuk mengukur skala likert, peneliti ingin tahu. Pengukuran dilakukan pada saat 

mengukur tanggapan responden dan pengisian kuesioner dengan tahapan sebagai berikut: 

1. Tanggapan yang sangat setuju diberi bobot 5. 
2. Tanggapan yang setuju diberi bobot 4. 
3. Tanggapan yang kurang setuju diberi bobot 3. 
4. Tanggapan yang tidak setuju diberi bobot 2. 
5. Tanggapan yang sangat tidak setuju diberi bobot 1. 

 
Penelitian ini diuji menggunakan uji instrumen yang termasuk uji validitas dan uji reliabilitas. 

Metode analisis yang akan diaplikasikan pada penelitian ini ialah: (1) Analisis Deskriptif, (2) Uji 

Asumsi Klasik, (3) Uji Normalitas, (4) Uji Linearitas, (5) Analisis Regresi Linear Sederhana, (6) Uji 

Parsial. 

HASIL PENELITIAN 
Karakteristik Responden 

Peneliti menyebar kuesioner sebanyak 100 responden, di mana responden merupakan 

pembeli di Monerastore. Profil 100 responden yang ditanyakan pada kuesioner berdasarkan, Jenis 

kelamin, usia, Jumlah Pembelian dan Media sebagai berikut: 
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Tabel 2. 

Jenis Kelamin Responden 
Jenis Kelamin Jumlah Presentase 

Pria 2 2% 

Wanita 97 97% 

Total 100 100% 

Sumber: Data Primer diolah tahun 2022 

Berdasarkan Tabel 2. di atas dapat di ketehui bahwa mayoritas responden yang pernah 

berbelanja dalam penelitian ini adalah jenis kelamin perempuan sebanyak 97 responden atau 

sebesar 97%. Hal ini berarti bahwa Pembeli Monerastore Kabupaten Gowa yang menjadi 

responden penelitian ini rata-rata wanita, dan pada jenis kelamin pria 2% berbelanja di Monerastore 

dijadikan hadiah buat rekan terdekatnya. 

Karakterisitik Responden Berdasarkan Usia 
Tabel 3. Usia Responden 

Responden Jumlah Persentase 

1=<20 45 45% 

2=20-25 19 19% 

3=25-30 36 36% 

Total 100 100% 

Sumber: Data Primer Diolah tahun 2022 

 
Berdasarkan Tabel 3. di atas dapat dilihat bahwa umur pembeli Monerastore Kabupaten 

Gowa adalah <20 tahun sebesar 45% responden dengan umur 20-25 tahun sebesar 19% dan 

responden dengan umur 25- 30 tahun sebesar 36%. Dari data karakteristik umur responden berusia 

<20 tahun adalah yang terbesar yang berarti Monerastore Kabupaten Gowa dalam Responden usia 

adalah dibawah 20 tahun yaitu kalangan remaja. 

 
Karekteristik Jumlah Pembelian 

Tabel 4. Jumlah Pembelian 
Jumlah Pembelian Jumlah Persentase 

1 kali 14 14% 

2-3 kali 46 46% 

4-5 kali 37 37% 

Total 100 100% 

Sumber: Data Primer diolah tahun 2022 

 
Tabel 4. menunjukkan bahwa responden dalam penelitian ini didominasi oleh responden 

Jumlah Pembelian adalah 1kali sebesar 14 responden dengan jumlah pembelian 2-3 sebesar 46% 

dan responden dengan jumlah pembelian sebesar 37%. Dari data karakteristik jumlah pembelian 

responden 2-3 sebesar 46% adalah yang terbesar yang berarti Monerastore Kabupaten Gowa 
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4 

dalam rentang Jumlah Pembelian yang aktif. Promosi yang dilakukkan untuk menarik konsumen 

adalah memberi potongan harga ( discount ). 

 
Karakteristik Media 

Tabel 5. Media 

 
Media 

 
Jumlah 

Presentas 

e 

1=Instagram 32 32% 

2=Whatsaap 10 10% 

3=Facebook 49 49% 

4=Shopee 9 9% 

Total 100 100% 

Sumber: Data Primer diolah tahun 2022 

 
Tabel 5 menunjukkan bahwa responden dalam penelitian ini didominasi oleh responden 

Media adalah Instagram sebesar 32 responden, Whatsaap sebesar 10% dan responden Facebook 

sebesar 49%, Shope sebesar 9%. Dari data karakteristik Media Facebook sebesar 49% yang 

terbesar yang berarti Monerastore Kabupaten Gowa dalamMedia Facebook yang paling banyak 

jumlah pengikutnya. 

 
Deskripsi Item Variabel Promosi Digital(X) 

Tabel 6 
Tanggapan Responden Tentang Variabel Akessbilitas pada Promosi Digital (X) 

 

 

No. 
Pernyataan 

ST 
TS S SS 

  S  MEAN 
SKOR SKOR 

 

 
Iklan Monerastore selalu 
memberikan data produk 1 

1 2 3 4 TOTAL MAX 

Aksebilitas 

 
1 

baru melalui 0 1 
Whatsapp,Instagram 
Shopee Facebook 

Saya  bisa mendapatkan 
data terkait  produk di 

2 Monerastore melalui 0 0 
(Whatsapp,Instagram 
Shopee Facebook. 

5 
84 3.83 383 400 

 
 

 
2 

76 3.76 376 400 

 

 
Pada Variabel Aksebilitas Pernyataan ke-1, responden yang menjawab sangat setuju 

Berjumlah 84 orang, setuju 15, dan tidak setuju 1, sehingga mencapai indeks skor tertinggi pada 

variabel Aksebilitas yaitu 383 artinya iklan Monerastore selalu memberikan data produk baru melalui 

whatsapp,instagram,dan facebook. aksebilitas pernyataan 2 , responden yang menjawab sangat 

setuju berjumlah 76 orang dan setuju 24, sehingga mencapai indeks terendah yaitu 376, Namun 
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ada 1 orang tidak setuju hal ini disebabkan orang ini tidak mengaktifkan pemberitahuan di media 

sosialnya. 
 

 

Tabel 7 
Tanggapan Responden Tentang Variabel Interaktivitas pada Promosi Digital (X) 

No Pernyataan 
STS TS S SS 

MEAN 
SKOR 

 

 
SKOR 

 

 
Karyawan Monerastore 
memberikan data 
mengenai produk dan 

1 2 3 4 

Interaktivitas 

TOTAL MAX 

model terbaru kepada 
pelanggan melalui 
media sosial 
(Whatsapp,Instagram 
Shopee Facebook.) 
Melalui media sosial 
akan lebih akan lebih 

4 
mudah dalam bertukar 

data antar individu. 

0 1 31 68 3.83 383 400 
 
 
 
 

 
0 2 32 66 3.64 364 400 

 

 
Pada variabel Interaktivitas pernyataan 3, responden yang menjawab sangat setuju 

berjumlah 68 orang dan 31 orang menjawab setuju, tidak setuju 1. sehingga mencapai indeks 

terrendah pada variabel interaktivitas yaitu mencapai skor tertinggi yaitu 383 hal ini berarti 

konsumen merasa puas dengan memberikan data mengenai produk dan model terbaru kepada 

pelanggan melalui media sosial (Whatsapp,Instagram Shopee Facebook.). Adapun pernyataan 4, 

responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 66 orang, setuju berjumlah 32 orang, tidak 

setuju berjumlah 2 orang sehingga mencapai indeks skor terendah dengan pernyataan 4 pada 

variabel interaktivitas yaitu mencapai skor 364. 

Namun Pada pernyataan ke-4 pada indikator Interaktivitas 2 orang tidak setuju hal ini 

disebabkan 2 orang tersebut tidak mudah dalam bertukar data antar individu karena 2 masih ada 

beberapa orang kurang paham cara bertukar data melalui media sosial. Pada pernyataan ke-3 pada 

indikator Interaktivitas 1 orang tidak setuju hal ini disebabkan konsumen kurang memperhatikan 

deskripsi yang telah dicantuman oleh Monerastore. 

 
Tabel 8 

Tanggapan Responden Tentang Variabel Hiburan pada Promosi Digital (X) 

No Pernyataan 
STS TS S SS 

MEAN 
SKOR 
TOTAL 

SKO 
R 

MAX 1 2 3 4 

    Hiburan    

3 
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5 

Monerastore menghibur 
para pelanggan pada 
saat live Instagram dan 
Facebook 

 
3 

 
0 

 
34 

 
63 

 
3.57 

 
357 

 
400 

 
6 

Data produk 
Monerastore  yang 
diberikan menghibur 

     pelanggan.  

 
0 

 
2 

 
20 

 
78 

 
3.76 

 
376 

 
400 

 
Pada variabel hiburan pernyataan 6 responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 78 

orang,setuju 20, dan tidak setuju 2 sehingga mencapai indeks tertinggi pada variabel hiburan yaitu 

mencapai skor 376 hal ini berarti pembeli merasa puas saat karyawan menghibur pada saat live. 

Adapun pernyataan 5, responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 63 orang, setuju 

berjumlah 34 orang,dan sangat tidak setuju 3 sehingga mencapai indeks skor terendah pada 

variabel hiburan yaitu 357, Namun Pada pernyataan ke-5 pada indikator Hiburan 3 orang sangat 

tidak setuju hal ini disebabkan 3 orang tersebut tidak memiliki instagram, dan Pada pernyataan ke-6 

pada indikator hiburan 2 orang tidak setuju karena menurut konsumen konten yang dibuat hanya 

fokus pada hiburan sebelum memberikan informasi dan langkah pembelian. 

Tabel 9 
Tanggapan Responden Tentang Variabel Kredibilitas pada Promosi Digital (X) 

No 
. 

Pernyataan 
STS TS S SS 

MEAN 
SKOR 
TOTAL 

SKO 
R 

MAX 1 2 3 4 

Kredibilitas 

 

 
7 

Menurut saya,review 
pelanggan Monerastore 
yang dibagikan melalui 
Instagram dan 
Facebook dapat 
dipercaya. 

 

 
0 

 

 
4 

 

 
31 

 

 
65 

 

 
3.61 

 

 
361 

 

 
400 

 
8 

Data produk 
Monerastore yang 
diberikan menarik,jelas 
dan  sesuai  dengan 
gambar produk. 

 
0 

 
3 

 
26 

 
71 

 
3.68 

 
368 

 
400 

 
Pada variabel kreadibilitas pernyataan 7, responden yang menjawab sangat setuju 

berjumlah 65orang dan orang menjawab setuju 31 sedangkan yang menjawab tidak setuju 4 orang 

sehingga mencapai indeks terendah pada variabelkreadibilitas yaitu mencapai skor yaitu 361. 

Adapun pernyataan 8, responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 71 orang, setuju 

berjumlah 26 orang, tidak setuju berjumlah 3 orang sehingga mencapai indeks skor tinggi pada 

variabelkreadibilitasyaitu 368 hal ini berarti konsumen merasa puas dengan produk yang sesuai 

dengan gambar produk di Monerastore, Namun pada indikator Kreadibilitas 4 orang tidak setuju hal 

ini disebabkan tidak mempercayai review pelanggan lain. Pada pernyataan ke-8, pada indikator 
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Kreadibilitas 3 orang tidak setuju hal ini disebabkan menurut 3 orang tersebut tidak sesuai dengan 

gambar produk yang di cantumkan oleh Monerastore. 

 
 
 

 
Tabel 10 

Tanggapan Responden Tentang Variabel Iritasi pada Promosi Digital (X) 

No 
. 

  STS  TS  S  SS   
SKOR 
TOTAL 

SKO 
R 

MAX 
Pernyataan 

1 2 3 4 
MEAN 

Iritasi 

 
9 

Saya tidak terganggu 
apabila promosi iklan 
Monerastore   yang 
ditampilkan terlalu 
bertele-tele 

 
0 

 
0 

 
31 

 
69 

 
3.69 

 
369 

 
400 

 
10 

Saya merasa bingung 
apabila detail ukuran 
produk yang diberikan 
kurang lengkap 

 
71 

 
24 

 
5 

 
0 

 
3.68 

 
368 

 
400 

 
Pada variabel iritasi pernyataan 9, responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 69 

orang dan setuju 31 orang sehingga mencapai indeks tertinggi pada variabel iritasi yaitu mencapai 

skor yaitu 369. Adapun pernyataan 10, responden yang menjawab sangat tidak setuju berjumlah 71 

orang, tidak setuju berjumlah 24 orang, dan setuju 5 sehingga mencapai indeks terendah skor 

variabeliritasi yaitu 368, Namun pada pernyataan ke-10, pada indikator iritasi 5 orang setuju hal ini 

disebabkan 5 orang tersebut masih merasa bingung dengan detail ukuran produk. 

 
Tabel 11 

Tanggapan Responden Tentang Variabel Informatif pada Promosi Digital (X) 

 

No. 
Pernyataan 

ST 
TS S SS 

  S  MEAN 
SKOR SKOR 

 

 
Saya  bisa mendapatkan 
data terkait  produk di 

11 Monerastore melalui 
(Whatsapp,Instagram 
Shopee Facebook. 

Saya merasa bingung 

12 
apabila data detail produk 
yang diberikan kurang

 

1 2 3 4 TOTAL MAX 

Informatif 
 

 
1 3 28 68 3.63 363 400 

 
 

 
69 30 1 0 3.68 368 400 

 lengkap  



193  

Pada variabelinformatif pernyataan 11, responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 

68 orang,setuju 28, tidak setuju 3 dan sangat tidak setuju 1 sehingga mencapai indeks terendah 

pada variabel iritasi yaitu mencapai skor yaitu 363,Adapun pernyataan 12, responden yang 

menjawab sangat tidak setuju berjumlah 69 orang, tidak setuju berjumlah 30 orang, dan setuju 1 

sehingga mencapai indeks tertinggi skor variabel informatif yaitu 368, Namun Pada pernyataan ke- 

11, pada indikator Informatif 1 orang sangat tidak setuju dan 3 orang tidak setuju hal ini disebabkan 

konsumen tidak bisa mendapatkan data terkait produk di Monerastore. Pada pernyataan ke-12, 

pada indikator Informatif 1 orang setuju hal ini disebabkan konsumen masih merasa bingung data 

detail yang telah diberikan. 

Deskripsi tanggapan responden tentang Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Tabel 12 
Tanggapan Responden Tentang Variabel Kebutuhaan dan Keinginan pada Keputusan Pembelian 

(Y) 

 

No. 
Pernyataan 

ST 
TS S SS 

  S  MEAN 
SKOR SKOR 

 

 
Saya membeli baju di 

1 
Monerastore karena 
kemauan  saya

 
sendiri. 

Saya Membeli produk 
di Monerastore 

2 
karena kebutuhan

 

sehari-hari saya. 

1 2 3 4 TOTAL MAX 

Kebutuhaan dan Keinginan 

 
1 4 26 69 3.63 363 400 

 
 

 
0 0 29 71 3.71 371 400 

Pada indikator keputusan pembelian Kebutuhaan dan Keinginan pernyataan ke-1 

responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 69 orang dan setuju 26, tidak setuju berjumlah 

4 orang, dan sangat tidak setuju 1 sehingga mencapai indeks terendah pada indikator Kebutuhaan 

dan Keinginan yaitu mencapai skor 363, Namun pada Kebutuhaan dan Keinginan pernyataan ke-1 

responden yang menjawab tidak setuju berjumlah 4 orang dan sangat tidak setuju 1, Hal ini 

disebabkan beberapa konsumen membeli baju di Monerastore karena bukan kemauan sendiri, 

beberapa dari konsumen membeli baju menjadikan hadiah untuk diberikan kepada orang 

terdekatnya sendiri. Adapun pernyataan 2, responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 71 

orang, setuju berjumlah 29 orang, sehingga mencapai indeks tertinggi pada indikator Kebutuhaan 

dan Keinginanyaitu 371, Hal ini berarti konsumen membeli produk di Monerastore sesuai dengan 

kebutuhan mereka. 

Tabel 13. 
Tanggapan Responden Tentang Variabel kesesuaian harga pada Keputusan Pembelian (Y) 

No. Pernyataan 
ST 

                  S  
TS S SS MEAN SKOR SKOR 
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  1 2 3 4  TOTAL MAX 

Kesesuaian Harga 

 
3 

Harga beli 
Monerastore  dapat 
dijangkau secara 
umum 

 
0 

 
1 

 
34 

 
65 

 
3.64 

 
364 

 
400 

 
4 

Harga yang 
ditawarkan 
Monerastore  sesuai 
dengan kualitas 
produk. 

 
0 

 
3 

 
37 

 
63 

 
3.63 

 
357 

 
400 

 
Pada indikator kesesuaian harga pernyataan ke-3 responden yang menjawab sangat setuju 

berjumlah 65 orang, setuju 34orang, tidak setuju berjumlah 1 orang, sehingga mencapai indeks 

tertinggi pada indikator kesesuaian harga yaitu mencapai skor 354 hal ini berarti harga beli di 

Monerastore dapat dijangkau secara umum.Adapun pernyatan 4 responden yang menjawab sangat 

setuju berjumlah 63 orang, setuju berjumlah 37 orang, sehingga mencapai indeks terendah pada 

indikator kesesuaian hargayaitu 357hal ini berarti 3 orangyang tidak setuju kurang puas dengan 

harga yang ditawarkan Monerastore sesuai dengan kualitas produk.Pada pernyataan ke-3, pada 

indikator Kesesuaian Harga 1 orang tidak setuju hal ini disebabkan menurut konsumen harga beli 

tersebut tidak dapat dijangkau. 

Tabel 14. 
Tanggapan Responden Tentang Variabel stimulasi/motivasi pada Keputusan Pembelian (Y) 

 

No. 
Pernyataan 

ST 
TS S SS 

  S  MEAN 
SKOR SKOR 

 

 
Saya terdorong 
membeli  produk 

1 2 3 4 TOTAL MAX 

Stimulasi/motivasi 

5 Monerastore 
memiliki 
terjamin 

karena 
kualitas 

0 2 33 65 3.63 363 400 

Harga 
6 Monerastore 

produk 
sesuai 0 3 37 60 3.57 357 400 

dengan harapan saya 
 

 
Pada indikator stimulasi/motivasi pernyataan ke-5 responden yang menjawab sangat setuju 

berjumlah 63 orang, setuju 32orang, tidak setuju berjumlah 1 orang, sehingga mencapai indeks 

tertinggi pada indikator stimulasi/motivasi yaitu mencapai skor 363 hal ini konsumen terdorong untuk 

membeli produk di Monerastore karena memiliki kualitas terjamin. Adapun pernyatan 6 responden 

yang menjawab sangat setuju berjumlah 60 orang, setuju berjumlah 37,tidak setuju 3 orang, 

sehingga mencapai indeks terendah pada indikator stimulasi/motivasi yaitu 347hal ini berarti 

beberapa pembeli kurang puas dengan harga produk yang sesuai dengan harapan konsumen. 
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Tabel 15. 
Tanggapan Responden Tentang Variabel kestabilan kualitas pada Keputusan Pembelian (Y) 

 

No. 
Pernyataan 

ST 
TS S SS 

  S  MEAN 
SKOR SKOR 

1 2 3 4 TOTAL MAX 

Kestabilan Kualitas Produk 
 

Saya membeli koleksi 

kualitas produk 
 
 

 
bagus. 

 
Pada indikator kestabilan kualitas produk pernyataan ke-7 responden yang menjawab 

sangat setuju berjumlah 69 orang, setuju 30orang, tidak setuju berjumlah 1 orang, sehingga 

mencapai indeks tertinggi pada kestabilan kualitas produk yaitu mencapai skor 368 hal ini 

konsumen membeli koleksi produk di Monerastore karena memiliki kualitas yang bagus. Adapun 

pernyatan 8 responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 69 orang, setuju berjumlah 28, 

tidak setuju 3 orang, sehingga mencapai indeks terendah pada indikator kestabilan kualitas produk 

yaitu 366.Hal ini berarti 3 orang yang memilih tidak setuju kurang puas dengan kualitas produk di 

Monerastore. Namun pada pernyataan ke-7, pada indikator Kestabilan Kualitas Produk 1 orang 

tidak setuju hal ini disebabkan konsumen membeli produk bukan karena kualitas tetapi karena 

tampilannya menarik. 

Tabel 16. 
Tanggapan Responden Tentang Variabel tindakan untuk membeli kembali produk pada Keputusan 

Pembelian (Y) 

 

No. 
Pernyataan 

ST 
TS S SS 

  S  MEAN 
SKOR SKOR 

 

 
Saya merasa puas 

9 dengan koleksi baju di 
Monerastore 

Saya membeli produk 
di Monerastore 

10 setelah 
mempertimbangkan 
review dari pembeli 

1 2 3 4 TOTAL MAX 

Tindakan untuk membeli kembali 

 

0 
0 24 76 3.76 376 400 

 

 
0 1 30 69 3.68 368 400 

 

 
Pada indikator tindakan untuk membeli kembali produk pernyataan ke-9 responden yang 

menjawab sangat setuju berjumlah 76 orang, setuju 24orang, sehingga mencapai indeks tertinggi 

pada indikator tindakan untuk membeli kembali yaitu mencapai skor 376. Adapun pernyatan 10 

7 
Monerastore karena 

0 

sangat bagus. 

1 30 69 3.68 368 400 

Kualitas produk 
8 Monerastore cukup 0 

 
3 

 
28 

 
69 

 
3.66 

 
366 

 
400 
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responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 69 orang, setuju berjumlah 30, tidak setuju 1 

orang, sehingga mencapai indeks terendah pada indikatortindakan untuk membeli kembali yaitu 

368hal ini berarti beberapa pembeli puas dengan mempertimbangkan review dari pembeli lain di 

Monerastore.Namun padapernyatan ke-10 responden yang menjawab tidak setuju 1 orang hal ini 

disebabkan beberapa produk di Monerastore tidak sesuai dengan hasil review. 

 

 
Tabel 17. 

Tanggapan Responden Tentang Variabel stimulasi/motivasi pada Keputusan Pembelian (Y) 

 

No. 
Pernyataan 

ST 
TS S SS 

  S  MEAN 
SKOR SKOR 

 

 
Saya membeli produk 
di    Monerastore 

11 karena produknya 
unggul dikalangan 
masyarakat. 

Setelah mengunjungi 
Monerastore,saya 
berkeinginan untuk 

12 
mempromosikan

 

kepada kerabat 
terdekat 

1 2 3 4 TOTAL MAX 

Gaya hidup dilingkungan sekitar 
 

 
2 1 26 71 3.66 366 400 

 
 
 

 
1 3 34 62 3.57 357 400 

Pada indikator gaya hidup dilingkungan sekitar pernyataan ke-11 responden yang 

menjawab sangat setuju berjumlah 71 orang, setuju 26orang, tidak setuju berjumlah 1 orang, dan 

sangat tidak setuju 2 orang, sehingga mencapai indeks tertinggi pada indikator gaya hidup 

dilingkungan sekitar yaitu mencapai skor 366. Adapun pernyatan 12 responden yang menjawab 

sangat setuju berjumlah 62 orang, setuju berjumlah 34, tidak setuju 3 orang, dan sangat tidak 

setuju 1 sehingga mencapai indeks terendah pada indikator gaya hidup dilingkungan sekitar yaitu 

346. 

Namun pada pernyataan ke-11 sekitar 2 orang sangat tidak setuju dan 1orang tidak setuju 

hal ini disebabkan mereka membeli produk di Monerastore bukan karena produknya unggul namun 

karena kebutuhan sekunder. Pada pernyataan ke-12 sekitar 1 orang sangat tidak setuju dan 3 orang 

tidak setuju hal ini disebabkan konsumen tidak berkeinginan untuk mempromosikan kepada kerabat 

terdekat, karna konsumen tidak ingin mengumbar produk yang di beli di Monerastore. 

 

Uji Validitas 
 

Tabel 18 

Uji Validitas Promosi Digital dan Keputusan Pembelian 
 

Variabel Pernyataan 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Kriteria 

Promosi Digital 1 0,319 0,197 Valid 
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 2 0,699 0,197 Valid 
 3 0,490 0,197 Valid 
 4 0,551 0,197 Valid 
 5 0,485 0,197 Valid 
 6 0,553 0,197 Valid 
 7 0,622 0,197 Valid 
 8 0,673 0,197 Valid 
 9 0,384 0,197 Valid 
 10 0,612 0,197 Valid 
 11 0,466 0,197 Valid 
 12 0,560 0,197 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

1 0,546 0,197 Valid 

2 0,468 0,197 Valid 

3 0,324 0,197 Valid 
 4 0,533 0,197 Valid 
 5 0,601 0,197 Valid 
 6 0,432 0,197 Valid 
 7 0,487 0,197 Valid 
 8 0,555 0,197 Valid 
 9 0,432 0,197 Valid 
 10 0,294 0,197 Valid 
 11 0,522 0,197 Valid 
 12 0,474 0,197 Valid 

Sumber:Olahan SPSS,2022 

 
Tabel 17 terdapat 12 pertanyaan untuk variabel Promosi Digital dan Keputusan Pembelian 

memiliki nilai r_hitung>r_tabel, maka dapat dinyatakan bahwa semua butir sudah valid dan dapat 

digunakan untuk analisis diskriptif dan analisis regresi. 

Uji Reliabilitas 
Tabel 19. Uji Realibilitas 

Variabel Nilai Alpha Cronbach 

Promosi Digital 0,77 

Keputusan Pembelian 0,68 

Sumber:Olahan SPSS,2022 

 
Tabel 19. diketahui bahwa variabel Promosi Digital dan Keputusan Pembelilian memiliki nilai 

Alpha Cronbach> 0,60 yang dapat dikatakan bahwa butir pertanyaan pada kedua variabel sudah 

reliabel serta dapat digunakan untuk analisis diskriptif dan analisis regresi. 

Analisis Diskriptif 
Tabel 20 Analisis Diskriptif 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Promosi Digital 100 35 48 44,67 3,14 
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Keputusan Pembeli 100 36 48 44,54 2,76 

Sumber: Olahan SPSS, 2022 
Dari Tabel 20 dapat dilihat bahwa nilai N (jumlah data ) sama yaitu 100, dimana variabel 

Promosi Digital memiliki nilai minimum sebesar 35 dan maximum yaitu 48, dengan mean yaitu 44,67 

serta standar deviasi yaitu 3,14 sedangkan variabel Keputusan Pembelian memiliki nilai minimum 

sebesar 36 dan maximum sebesar 48, dengan mean (rata-rata) yaitu 44,54 dan standar deviasi 

sebesar 2,76. 

 

 
Uji Asumsi Klasik 

 
Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui normal tidaknya residual yang di hasilkan dari 

model regresi dengam mengggunakan normal P-P Plot 

Gambar 1 Normal P-P Plot 
Dari Gambar 1 dapat dilihat bahwa titik-titik (data) tidak berada jauh dari garis normal dan 

mengikuti arah garis yang berarti bahwa residual dari model regresi berdistribusi normal. 

Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas dilakukan untuk mengetahui apakaah terdapat korelasi antar variabel 

bebas (independen) atau dengan melihat nilai tolerance dan VIF, dimana hasil pengujian disajikan 

pada Tabel berikut: 

Tabel 21 Uji Multikolienaritas 
Model   Colienearity Statistic  

  Tolerance VIF 

1  (constant)  
 Promosi Digital 1,000 1,000 

Sumber: Olahan SPSS, 2022 

 
Tabel 21 dikatahui bahwa variabel Promosi Digital memiliki nilai Tolerance 1,000 > 0,01 

dan 1,000 < 10 yang berarti bahwa tidak tejadi korelasi antar variabel dalam model regresi. 

Uji Heteroskedastisitas 
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Gambar 2. Scatterplot 

Pada Gambar 2 terlihat bahwa titik-titik (data) menyebar diatas atupun dibawah angka 0, 

yang berarti bahwa tidak terdapat gejala heteroskedatisitas pada residual model regresi. 

Uji Hipotesis 
Tabel 22 Uji Hipotesis 

Model  T Sig 

1 (constant) 9,358 0,197 

 Promosi Digital 2,106 0,038 

 
Tabel 22. diketahui bahwa niai 𝑡 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 yaitu 2,106 dan 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 yaitu 1,984 dimana 𝑡 𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 

𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 ( 2,106 > 1,984) dan nilai sig < 0,05 (0,038) < 0,05, artinya .𝐻𝑜 ditolak yang berarti bahwa 

Promosi Digital berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian atau Promosi Digital 

mempengaruhi Keputusan Pembelian selama pandemi covid 19 di Monerastore Kabupaten 

Gowa 

Tabel 23. 
Koefisein Regresi Linear Sederhana 

Model  Undstandardized Coefficients 

  B Std.Error 

1 (constant) 36,373 3,887 

 Promosi Digital 0,183 0,087 

Sumber: Olahan SPSS, tahun 2022 
Dari Tabel 23 dihasilkan model regresi regresi linear: 

Y= 36,373 + 0,183X 

 
Dari model regresi linear dikatahui bahwa konstanta bernilai 0,598, artinya jika Promosi 

Digital bernilai 0, maka Keputusan Pembelian tetap yaitu 0,598. Koefisien regresi sebesar 0,283, 

artinya jika Promosi Digitalbertambah 1 satuan maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian 

sebesar 0,183, tanda (+) menunjukkan jika Promosi Digital bertambah maka Keputusan Pembelian 

juga akan meningkat. ‘ 
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Tabel 24. Koefisien Determinasi(R2) 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 0,208 0,043 0,034 2,715 

Sumber: Olahan SPSS, tahun 2022 

Tabel 24 diketahui bahwa nilai R Square sebsar 0,043 yang berarti bahwa pengaruh 

Promosi Digitalterhadap Keputusan Pembelian dikatakan masih lemah karena hanya memiliki 4,3 

%, dan sisanya 95,7 % di pengaruh oleh variabel lain yang tidak dituliskan dalam penelitian ini. 

 

 
PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan sebelumnya bahwa promosi digital 

berpengaruh secara signifikan terhadap kepuutusan pembelian, lebih rinci hasil analisis dari 

pengujian data dapat dijelaskan sebagai berikut: 

Terdapat pengaruh positif dan signifikan pada variabel keputusan pembelian hasil penelitian 

ini diperkuat oleh pernyataan teori yang dikemukakan oleh Menurut Kotler & Armstrong (2018) 

pemasaran digital menyertakan alat pemasaran digital misalnya media sosial, situs web, aplikasi 

seluler, blog, video online, e-mail, dan platform digital lainnya agar bisa menjangkau pelanggan 

secara luas dan kapan saja melalui gawai, komputer, TV, telepon genggam, tablet, dan perangkat 

digital lainnya. 

Kaitan dengan penelitian terdahulu (Diyatma & Rahayu 2017) yaitu promosi melalui 

instagram sangat baik perbedaannya. Namun hasil dari masing-masing peneliti berbeda 

berdasarkan tempat lokasi meneliti dan jumlah responden. 

Kaitan penelitian Khoziyah, & Lubis (2021) yaitu hasil penelitian meliputi karekter 

responden, uji validitas dan reliabilitas kuesioner,analisis regresi linear sederhana dan uji 

determinasi, hasil penelitian dari masing-masing peneliti bertujuan untuk melihat seberapa besar 

pengaruh promosi digital marketing terhadap online shop namun tempat masing-masing peneliti 

berbeda, satu melalui onlineshop instagram dan peneliti di onlineshop dan offline store di 

Monerastore. 

Rahman,Sudirman & Kadir adapun perbedaan dari masing-masing peneliti yaitu keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh pemasaran digital dengan variabel mediasi atau kesadaran merk 

sedangkan peneliti yaitu keputusan pembelian dipengaruhi oleh promosi digital yang meliputi 

indikator dari promosi digital diambil dari Nasdini (2012) Aksesibilitas, Interaktivitas, Hiburan, 

Kredibilitas, Iritasi, Informatifmeliputi karakteristik responden, uji validitas dan indikator keputusan 

pembelian diambil dari Kotler dkk. (2014) Keperluan dan keinginan akan suatu produk, 

Kompatibilitas harga (kesesuaian harga), Stimulasi / motivasi, Kestabilan kualitas suatu produk, 

Keputusan untuk membeli kembali, Gaya hidup di lingkungan sekitar. 

Berdasarkan data-data di atas peneliti dapat menganalisis bahwa Promosi Digital 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian,dapat diketahui bahwa pernyataan dengan 

indeks terendah pada indikator Aksebilitas adalah pernyataan ke-2 ”Saya bisa mendapatkan data 

jumlah produk di Monerastore melalui (Whatsapp,Instagram Shopee Facebook.” hal ini disebabkan 
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Monerastore tidak mencantumkan jumlah produk di Instagram dan facebook., Monerastore harus 

mencantumkan jumlah produk di Instagram dan Facebook agar konsumen mengetahui produk yang 

diinginkan ada. Pada pernyataan pertama pada indikator Aksebilitas 1 orang tidak setuju hal ini 

disebabkan orang ini tidak mengaktifkan pemberitahuan di media sosialnya. 

Indeks skor terendah pada indikator Interaktivitas adalah pernyataan ke-4 “Melalui media 

sosial akan lebih mudah dalam bertukar data antar individu”. Hal ini disebabkan Monerastore tidak 

memberikan data pribadi konsumen pada konsumen lain. Monerastore sangat menjaga privasi data 

konsumen, karyawan Monerastore harus menyampaikan informasi kepada konsumen bahwa data 

pribadi itu bersifat privasi. 

Pada pernyataan ke-4 pada indikator Interaktivitas 2 orang tidak setuju hal ini disebabkan2 

orang tersebut tidak mudah dalam bertukar data antar individu karena 2 masih ada beberapa orang 

kurang paham cara bertukar data melalui media sosial. Pada pernyataan ke-3 pada indikator 

Interaktivitas 1 orang tidak setuju hal ini disebabkan konsumen kurang memperhatikan deskripsi 

yang telah dicantuman oleh Monerastore. 

Indeks terendah pada indikator hiburan adalah pernyataan ke-5 ”Monerastore menghibur 

para konsumen pada saat live Instagram dan Facebook”. Hal ini disebabkan Monerastore pada saat 

live lebih fokus kepenjualan daripada menghibur konsumen. Pada saat live karyawan Monerastore 

seharusnya bisa menghibur konsumen agar lebih tertarik. Pada pernyataan ke-5 pada indikator 

Hiburan 3 orang sangat tidak setuju hal ini disebabkan 3 orang tersebut tidak memiliki instagram, 

dan Pada pernyataan ke-6 pada indikator hiburan 2 orang tidak setuju karena menurut konsumen 

konten yang dibuat hanya fokus pada hiburan sebelum memberikan informasi dan langkah 

pembelian. 

Indeks terendah pada indikator Kreadibilitas adalah pernyataan ke-7 “Menurut saya,review 

pelanggan Monerastore yang dibagikan melalui Instagram dan Facebook dapat dipercaya.Hal ini 

disebabkan konsumen memiliki trauma terhadap onlineshop lain yang menjual barang tidak sesuai 

gambar, karyawan Monerastore harus meyakinkan konsumen bahwa produk yang dijual sesuai 

dengan gambar.Pada pernyataan ke-7, pada indikator Kreadibilitas 4 orang tidak setuju hal ini 

disebabkan tidak mempercayai review pelanggan lain. Pada pernyataan ke-8, pada indikator 

Kreadibilitas 3 orang tidak setuju hal ini disebabkan menurut 3 orang tersebut tidak sesuai dengan 

gambar produk yang di cantumkan oleh Monerastore. 

Indeks terendah pada indikator iritasi adalah pernyataan ke-10 “Saya merasa bingung 

apabila datadetail ukuran produk yang diberikan kurang lengkap”.Hal ini disebabkan karyawan 

kurang memperhatikan detail ukuran produk, karyawan seharusnya lebih memperhatikan lagi detail 

ukuran produk yang akan dipublikasikan disosial media,seperti mencantumkan size produk dan 

lebar dada,panjang. Pada pernyataan ke-10, pada indikator iritasi 5 orang tidak setuju hal ini 

disebabkan 5 orang tersebut masih merasa bingung dengan detail ukuran produk. 

Indeks terendah pada indikator Informatif adalah pernyataan ke-11”Saya bisa mendapatkan 

data detail produk terkait produk di Monerastore melalui (Whatsapp, Instagram Shopee Facebook”. 

Hal ini disebabkan karyawan kurang memperhatikan detail produk, karyawan seharusnya lebih 

memperhatikan lagi detail produk yang akan dipublikasikan disosial media, seperti mencantumkan 

ada rumbai bagian depan dada sampai bahu agar konsumen mengetahui. Pada pernyataan ke-11, 

pada indikator Informatif 1 orang sangat tidak setuju dan 3 orang tidak setuju hal ini disebabkan 
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konsumen tidak bisa mendapatkan data terkait produk di Monerastore.Pada pernyataan ke-12, pada 

indikator Informatif 1 orang tidak setuju hal ini disebabkan konsumen masih merasa bingung data 

yang telah diberikan. 

Indeks terendah pada indikator Kebutuhaan dan Keinginan adalah pernyataan ke-1” Saya 

membeli baju di Monerastore karena kemauan saya sendiri”. Hal ini disebabkan beberapa 

konsumen membeli baju di Monerastore karena bukan kemauan sendiri, beberapa dari konsumen 

membeli baju menjadikan hadiah untuk diberikan kepada orang terdekatnya sendiri, karyawan harus 

lebih mengetahui minat pembeli ataupun yang sedang trend sekarang agar konsumen lebih tertarik 

membeli untuk kemauannya sendiri. 

Indeks terendah pada indikator Kesesuaian Harga adalah pernyataan ke-4 “Harga yang 

ditawarkan Monerastore sesuai dengan kualitas produk”. Hal ini disebabkan karena beberapa 

konsumen ketika membeli baju di Monerastore memiliki ekspetasi pada produk yang tidak sesuai 

dengan harga produk yang telah cantumkan oleh Monerastore, karyawan seharusnya meningkatkan 

kualitas produk agar sesuai dengan harganya.Pada pernyataan ke-3, pada indikator Kesesuaian 

Harga 1 orang tidak setuju hal ini disebabkan menurut konsumen harga beli tersebut tidak dapat 

dijangkau. 

Indeks terendah pada indikator Stimulasi/motivasi adalah pernyataan ke-6 

Stimulasi/motivasi “Harga produk Monerastore sesuai dengan harapan saya”. Hal ini disebabkan 

karena beberapa konsumen ketika membeli baju di Monerastore memiliki ekspetasi yang tidak 

sesuai dengan harga yang telah ditawarkan oleh Monerastore, karyawan seharusnya 

mencantumkan harga dimedia sosial Monerastore agar konsumen mengetahui. Pada pernyataan 

ke-5, pada indikator Stimulasi/motivasi 2 orang tidak setuju hal ini disebabkan tidak terdorong untuk 

membeli produk karena 2 orang tersebut menilai bahwa produk Monerastore tidak memiliki kualitas 

terjamin. 

Indeks terendah pada indikator Kestabilan Kualitas Produk adalah pernyataan ke-8 

“Kualitas produk Monerastore cukup bagus”. Hal ini disebabkan kualitas produk tidak sesuai 

dengan harapan kualitas produk di Monerastore, karyawan harus meningkatkan kualitas produk 

yang digunakan. Pada pernyataan ke-7, pada indikator Kestabilan Kualitas Produk 1 orang tidak 

setuju hal ini disebabkan konsumen membeli produk bukan karena kualitas tetapi karena 

tampilannya menarik. 

Indeks terendah pada indikator Tindakan untuk membeli kembali adalah pernyataan ke-10 

“Saya membeli produk di Monerastore setelah mempertimbangkan review dari pelanggan”. Hal ini 

disebabkan beberapa produk di Monerastore tidak sesuai dengan hasil review, karyawan 

seharusnya lebih memperhatikan lagi produknya. 

Indeks terendah pada indikator Gaya hidup dilingkungan sekitaradalah pernyataan ke-12 

“Setelah mengunjungi Monerastore,saya berkeinginan untuk mempromosikan kepada kerabat 

terdekat”. Hal ini disebabkan karena strategi marketing yang dilakukan oleh Monerastore tidak 

menarik konsumen untuk melakukan promosi ke calon konsumen. Karyawan seharusnya membuat 

promosi yag lebih menarik untuk para calon konsumen seperti contohnya giveaway, buy 1 get 1 dan 

lain sebagainya. Pada pernyataan ke-11, pada indikator Gaya hidup dilingkungan sekitar2 orang 

sangat tidak setuju dan 1orang tidak setuju hal ini disebabkan mereka membeli produk di 

Monerastore bukan karena produknya unggul namun karena kebutuhan sekunder. Pada pernyataan 
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ke-12, pada indikator Gaya hidup dilingkungan sekitar 1 orang sangat tidak setuju dan 3 orang tidak 

setuju hal ini disebabkan konsumen tidak berkeinginan untuk mempromosikan kepada kerabat 

terdekat, karna konsumen tidak ingin mengumbar produk yang di beli di Monerastore. 

 
SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai promosi digital terhadap keputusan pembelian 

Monerastore Kabupaten Gowa dapat ditarik kesimpulan yaitu, Promosi Digital berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian atau Mempengaruhi Keputusan Pembelian selama 

pandemi covid 19 di Monerastore Kabupaten Gowa. 

Saran 
Berdasarkan pembahasan serta kesimpulan diatas maka saran yang dapat diberikan pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 
1. Bagi Unit Usaha, temuan penelitian promosi digital berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian sehingga penelitian ini dapat menjadi pertimbangan bagi karyawan Monerastore 

harus mencantumkan jumlah produk di Instagram dan Facebook agar konsumen mengetahui 

produk yang diinginkan ada, menyampaikan kepada konsumen lain bahwa data bersifat pribadi, 

pada saat live seharusnya bisa sambil menghibur agar lebih tertarik, mencantumkan detail 

ukuran produk yang akan dipublikasikan seperti mencantumkan size, panjang baju, rumbai 

(gaya) baju bagian depan dada, serta harga produk. 

2. Bagi pemilik (owner)untuk memperhatikan produk yang dijual sesuai gambar agar konsumen 

tidak kecewa, harus mengetahui trend agar konsumen lebih tertarik, harga produk sesuai dengan 

kualitasnya, serta membuat hadiah menarik untuk konsumen seperti buy 1 get 1. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, yang ingin meneliti terkait permasalahan yang sama agar meninjau 

lebih dalam karena kotribusi keputusan pembelian hanya memiliki 4,3%. sehingga dapat ditarik 

kesimpulan masih banyak faktor-faktor lain yang mempengaruhi pengaruh promosi digital 

terhadap keputusan pembelian selama masa pandemi covid-19 di Monerastore Kabupaten 

Gowa. 
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