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Abstrak

Promosi penjualan pada Satria Martial Arts Shop dirasa mampu untuk
memberikan dampak positif untuk keputusan membeli secara online oleh
konsumen. Dengan adanya variabel kepercayaan merek online maka, pengaruh
promosi penjualan terhadap keputusan pembelian online semakin diperkuat
dengan adanya variabel moderator yaitu kepercayaan merek online.

Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh promosi penjualan
terhadap keputusan merek online dengan kepercayaan merek online sebagai
variabel moderator pada Satria Martial Arts Shop Yogyakarta. Penelitian ini
dilakukan pada 245 responden yang pernah berbelanja secara online di Satria
Martial Arts Shop Yogyakarta dengan menggunakan metode analisis regresi,
moderated regression analysis, dan one way anova. Adapun temuan dari hasil
penelitian ini adalah 1) promosi penjualan memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian online. 2) kepercayaan merek online
memoderasi pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian online. 3)
tidak ada perbedaan pada uji beda responden berdasarkan jenis kelamin 4) tidak
ada perbedaan pada uji beda responden berdasarkan umur 5) Tedapat perbedaan
pada uji beda responden berdasarkan tingkat pendapatan pada variabel promosi
penjualan dan keputusan pembelian online.

Kata kunci: promosi penjualan, kepercayaan merek online, keputusan pembelian

online, dan martialartsshop.
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