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ABSTRAK

Teknologi dunia maya ini merupakan teknologi yang saat ini menjadi trend untuk
berbagai kalangan, salah satu nya Instagram yang awalnya hanya media social
biasa dan sudah menjadi tempat untuk berjualan secara online, pada tahun 2019
pengguna Instagram sudah mencapai 150 juta pengguna di Indonesia.
Devinashop63 sendiri adalah sebuah toko online yang menyediakan kebutuhan
fashion wanita dalam hal ini Devinashop63 hanya menyediakan produk fashion
seperti baju wanita, celana, dan rok. Devinashop63 berbasis di Instagram sebagai
media untuk melakukan promosi dan Penjualan. Tujuan penelitian ini adalah
mengetahui pengaruh Sales Promotion, Direct Marketing, Harga, Kepercayaan dan
Kenyamanan terhadap Keputusan Pembelian di Isntagram (studi pada pelanggan
Devinashop63).

Metode pengambilan sampel menggunakan kuesioner yang disebarkan
secara online, Penentuan nilai jawaban untuk setiap pernyataan digunakan Skala
Likert. dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, populasi dari
penelitian ini adalah seluruh followers Devinashop63 dan jumlah sempel sebanyak
125 responden, pengolahan data menggunakan aplikasi berbasis windows SPSS
Versi 20.

Berdasarkan hasil pengolahan data diperoleh hasil sebagai berikut : Sales
Promotion tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian
dengan hasil thitung lebih kecil dari tiaber (370 < 1.98010) dengan nilai signifikan 0,712
> 0,05. Direct Marketing tidak berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan
Pembelian dengan hasil thiuung lebih kecil dari twanel (1,791 < 1.98010) dan nilai
signifikan 0,076> 0,05. Varibael Harga Berpengaruh secara signifikan dengan nilai
thitung lebih besar dari tuaner (3,595 > 1,98010) dan nilai signifikan 0,000< 0,05.
Variable Kepercayaan berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan
pembelian dengan nilai thiwung lebih besar dari tepel (3,615> 1,98010) dan signifikan
0,000< 0,05. Variable Kenyamanan berpengaruh secara signifikan terhadap
Keputusan Pembelian dengan nilai thiung lebih besar dari tiape (4,891> 1,98010)dan
nilai signifikan sebesar 0,000< 0,05.

Kata kunci: Sales Promotion, Direct Marketing, harga, kepercayaan, kenyamanan,
keputusan pembelian, Instagram.
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ABSTRACT

This cyberspace technology is a technology that is currently a trend for
various groups, one of which Instagram was originally just an ordinary
social media and has become a place to sell online, in 2019 Instagram users
have reached 150 million users in Indonesia. Devinashop63 itself is an
online store that provides women's fashion needs in this case Devinashop63
only provides fashion products such as women's clothing, pants and skirts.
Devinashop63 is based on Instagram as a medium for promotion and sales.
The purpose of this study was to determine the effect of Sales Promotion,
Direct Marketing, Price, Trust and Comfort on Purchasing Decisions on
Isntagram(a study of Devinashop63 customers).

The sampling method uses a questionnaire distributed online.
Determination of the answer value for each statement used a Likert Scale.
in this study using quantitative methods, the population of this study was all
Devinashop63 followers and the number of samples was 125 respondents,
data processing using windows based applications SPSS Version 20.

Based on the results of data processing the following results are obtained:
Sales Promotion does not significantly influence the purchase decision with
the result of tcount smaller than ttable (370 <1.98010) with a significant
value of 0.712> 0.05. Direct Marketing does not significantly influence the
Purchasing Decision with the result of tcount smaller than ttable (1.791
<1.98010) and a significant value of 0.076> 0.05. Variable Price
Significantly influences with tcount greater than t table (3.595> 1.98010)
and significant value 0.000 <0.05.

Confidence Variable significantly influences the purchase decision with a t-
value greater than t table (3.615> 1.98010) and significant 0.000
<0.05.Variable Convenience significantly influences the Purchase Decision
with a t-count greater than t table (4,891> 1,98010) and a significant value
of 0,000 <0.05.

Keywords: Sales Promotion, Direct Marketing, price, trust, comfort,
purchase decision, Instagram.
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