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Abstract 
The population in this study are followers who have made purchases at the Ifootball Store Sports Shoes 
Products. Collecting data through the distribution of questionnaires to 100 respondents, using the sampling 
technique in this study is nonprobability sampling with Quota sampling method. Data that meet the validity 
and reliability requirements are then tested using multiple regression analysis resulting in the equation Y = 
7451 + 0.246 X1 + 0.217 X2. Based on the results of hypothesis testing using the t test, the results of the 

Promotion Strategy variable have a positive and significant effect on purchasing decisions, digital marketing 
has a positive and significant effect on purchasing decisions, while based on the results of the f test, it can be 
concluded that promotion strategy and digital marketing have a simultaneous effect on purchasing decisions. 
on the Ifootball Store sports shoe product. 
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PENDAHULUAN 

Wabah Covid 19 muncul pertama kali di Kota Wuhan China pada tanggal 1 

Desember 2019 dan selanjutnya menyebar ke berbagai negara sebagai pandemic 

global di tahun 2020 oleh WHO dan telah merenggut jutaan nyawa di dunia. 

Di Indonesia kasus Covid 19 pertama kali dilaporkan pada tanggal 2 Maret 

2020 saat dua WNI berinteraksi dengan WNA Jepang yang terpapar virus Covid 

19 (CNN 2020). Berdasarkan data (covid19.co.id, 2021) per 17 Maret 2021 

dihimpun dari Satuan Tugas atau Satgas Penanganan Covid-19, penambahan 

kasus positif Covid-19 yang bertambah sebanyak 6.825 orang. Untuk jumlah 

kematian, tercatat mengalami penambahan dengan jumlah 162 orang. Pada 

laporan hari Rabu, 17 Maret 2021 jumlah penambahan kasus terbanyak terjadi di 

Jawa Barat dengan penambahan 1.347 kasus baru. Dengan banyaknya 

peningkatan kasus tersebut untuk itu masyarakat dianjurkan untuk lebih mematuhi 

protokol kesehatan agar tidak terjadinya peningkatan covid setiap harinya, serta 

memperhatikan dan menjaga imun dan daya tahan tubuh. 

Tuntutan tersebut nampaknya telah menjadi kesadaran oleh sebagian warga. 

Hal ini dibuktikan dengan semakin sadarnya dengan semakin banyaknya orang 

melaksanakan aktivitas berolahraga, terlebih pada hari-hari libur seorang 

cenderung melaksanakan aktivitas berolahraga, baik secara sendiri- sendiri 

ataupun kelompok. Olahraga banyak digemari warga dari yang berusia kanak - 

kanak, anak muda, hingga berusia. (Wibowo, 2017) 

Memandang kebutuhan akan berolahraga di masyarakat yang terus menjadi 

besar, industri yang bergerak dibidang produk olahraga khususnya sepatu olahraga 

bersaing ketat untuk melebarkan dan mempertahankan pasarnya. Produsen dikala 

ini dituntut lebih teliti serta pintar untuk melaksanakan pemasaran sehingga 

terciptanya keputusan pembelian pada produknya. Terlebih lagi warga dikala ini 

lebih kritis untuk memastikan serta memakai sepatu olahraga yang diharapkan 

cocok dengan keinginannya. Untuk mendukung seorang dalam melaksanakan 

berolahraga tersebut diperlukan elemen- elemen pendukung antaralain adalah 

sepatu olahraga. Pemakaian sepatu dalam olahraga diperuntukan selaku 

perlengkapan pengaman kaki selaku pernak-pernik bonus untuk menaikkan 

keyakinan diri karena umumnya sepatu dengan merk ternama serta bermutu yang 

baik hendak lebih dilirik oleh orang. Perihal tersebutlah yang melatar belakangi 

keyakinan diri seorang dalam melaksanakan kegiatan tiap hari maupun dalam 

olahraga. 

Pandemi Covid- 19 berhasil membuat warga Indonesia tersadar akan arti gaya 

hidup sehat. Bermacam kegiatan berolahraga menjadi kebiasaan baru disaat ini. 

Keadaan tersebut pastinya meningkatkan keuntungan untuk produsen sepatu 

berolahraga yang pernah terpuruk disaat pandemi Covid19. Banyak yang tidak 

mengetahui industri sepatu di Tanah Air ialah industri sepatu terbesar ke- 4 di 

dunia serta berpotensi besar tingkatkan nilai industri pengolahan sebanyak 7% 

dalam sebagian tahun mendatang. Nilai pasar sepatu itu diperkirakan hendak 

bertambah 10% masing- masing tahunnya sampai pada 2021 bernilai Rp49 triliun. 

(Technobusiness, 2021). Menurut Hartono mengatakan pandemi Covid- 19 

membuat penjualan sepatu lari 910 secara daring meroket sampai 4 kali lipat. 

Penutupan pusat perbelanjaan ataupun mall ditambah lagi keengganan warga 
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untuk berkunjung menjadi penyebabnya. “Dikala ini (penjualan) online telah 40% 

“dari total penjualan. (bisnis.com, 2020) 

Dalam bisnis yang terjalin disaat ini, banyak hal- hal yang dapat 

mempengaruhi pembelian suatu produk, baik diakibatkan oleh aspek internal 

industri seperti manajemen strategi (promosi) yang diterapkan industri ataupun 

dari area eksternal industri seperti peraturan pemerintah serta kebijakan 

pemerintah terlebih lagi pada wabah covid 19 yang mengakibatkan segala aspek 

perekonomian tidak tertata serta berhamburan. Dalam suasana yang seperti ini 

banyak perusahaan melakukan perombakan pada strategi promosi produk yang 

digunakan oleh industri yang dinilai kurang efisien digunakan dikala pandemi 

covid19 yang terus memburuk. 
Promosi produk ialah salah satu metode yang dicoba oleh industri yang 

bertujuan untuk mendobrak penjualan produk yang sudah dihasilkan. Promosi 

merupakan metode untuk menginformasikan, merujuk, serta menegaskan 

kosumen secara langsung ataupun tidak langsung tentang sesuatu produk ataupun 

brand yang dijual. Selain untuk meningkatkan penjualan produk, promosi juga 

memiliki tujuantujuan tertentu yaitu untuk menyampaikan informasi, 

memposisikan produk, dan memberikan nilai tambah dari produk. Biasanya 

informasi yang dipaparkan dalam promosi adalah keterangan produk seperti 

kegunaan produk, kelebihan dan kekurangan produk. Selain memberikan 

informasi mengenai produk, informasi yang dipaparkan dalam promosi juga 

dibuat semenarik mungkin untuk memberikan pengaruh kepada konsumen 

khususnya pangsa pasar yang bertujuan untuk menarik perhatian konsumen dalam 

melakukan pembelian produk yang ditawarkan atau dipromosikan. 

Perusahaan melakukan strategi promosi yang memiliki peluang besar untuk 

menjual produknya seperti contoh melalui digital marketing, digital marketing 

diharapkan perusahaan sebagai jalan keluar yang tepat dalam masa pandemi 

covid'19. Perusahaan memiliki penilaian mengenai digital marketing mengenai 

keuntungan-keuntungan yang diperoleh perusahaan dan juga kenyamanan bagi 

konsumen. Selain keuntungan yang diperoleh perusahaan mengenai digital 

marketing yaitu membantu perusahaan meminimalkan beban pemasaran karena 

perusahaan hanya menggunakan media online dalam mempromosikan produknya, 

konsumen pun memiliki keuntungan yaitu konsumen tidak perlu keluar rumah 

untuk melihat produkproduk yang dicari sehingga tidak perlu khawatir terpapar 

virus covid'19. Digital Marketing sendiri adalah upaya yang dilakukan dalam hal 

pemasaran dengan menggunakan perangkat yang terhubung dengan internet 

dengan beragam strategi dan media digital dengan tujuan yaitu perusahaan bisa 

tetap berhubungan dengan konsumen melalui saluran komunikasi online. Perihal 

itu dengan terdapatnya kebijakan pemerintah Work Form Home (WFH) ataupun 

stay at home, yang jadi permasalahannya adalah warga wajib di rumah saja, 

sebaliknya warga senantiasa wajib penuhi kebutuhan (needs), keinginan (wants), 

serta harapannya (expectacions). 

Solusi selektif dari permasalahan diatas jika dilihat dari sisi ilmu 

manajemen pemasaran yaitu dengan memanfaatkan teknologi yang selama ini 

sudah dimiliki oleh masyarakat yaitu smartphone. Pemenuhan kebutuhan (needs), 

keinginan (wants), dan harapan (expections) dapat dilakukan melalui Digital 
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Marketing. Masyarakat yang diharuskan di rumah saja, dengan tenang, aman, dam 

nyaman melaksanakan aktivitasnya ketika membutuhkan barang atau perlu 

transaksi, maka pihak perusahaan dapat menggunakan layanan online. 

Ifootball store merupakan salah satu toko sepatu olahraga yang sedang 

berkembang di Bekasi. Ifootball mencoba terobosan baru yaitu mengelola 

informasi pemasaran dan mengelola transaksinya melalui yaitu media sosial 

instagram sehingga bila ada pengunjung yang berkeinginan memesan sepatu olah 

raga, maka tidak perlu datang ke Toko langsung dan dengan beberapa klik ia 

sudah dapat memesan sepatu olahraga dan melakukan transaksi pembayarannya. 

Pada era modern sekarang ini, hampir semua bidang usaha menggunakan 

teknologi berbasis digital dan salah satu contohnya adalah media sosial Instagram. 

Dalam penelitian (Miranda, Evawani, Lubis, & Si, 2017) Instagram sebagai media 

sosial saat ini tidak lagi media yang hanya digunakan untuk mengekspresikan diri 

dan bersosialisasi di dunia maya, melainkan dimanfaatkan oleh sebagian orang 

untuk melakukan pemasaran dan transaksi jual beli, yang lebih dikenal dengan 

online shop. Penggunaan digital marketing telah berkembang dengan pesat banyak 

hal yang dapat dilakukan secara cepat dan efisien sehingga menghemat waktu, 

biaya, dan tenaga. Faktor- faktor yang menguntungkan tersebut membuat banyak 

store menggunakan teknologi digital maketing untuk memasarkan produknya. 

Media sosial saat ini merupakan alat promosi dan komunikasi yang paling 

banyak digunakan karena berdampak sangat signifikan terhadap perkembangan 

bisnis karena memiliki kelebihan diantaranya banyak pengguna serta tidak 

memerlukan biaya untuk membuat akun di sebuah media Pengguna internet di 

Indonesia pada awal 2021 ini mencapai 202,6 juta jiwa (kompas.com, 2021) salah 

satu media sosial yang sedang digemari dan banyak penggunanya adalah 

Instagram. Pengguna Instagram di Indonesia mencapai 56 juta penduduk atau 

20,97% dari total populasi di Tanah Air. “Pengguna instagram terbanyak berasal 

dari rentang usia 18 tahun hingga 24 tahun untuk pria dan wanita”. 

(bisnis.com,2021). 

Berdasarkan pemaparan di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul Implementasi Strategi Promosi dan Digital Marketing 

melalui Instagram dalam Keputusan Pembelian Produk Sepatu Olahraga saat 

Pandemi Covid 19 di Ifootball Store Kota Bekasi. 

 
KAJIAN TEORI Implementasi 

Beberapa pakar dalam ilmu anajemen mendefinisikan implementasi dengan 

cara yang berbedabeda menurut menurut Wheelen dan Hunger menafsirkan 

bahwa implementasi merupakan tahap mewujudkan serta mempraktikkan strategi 

yang sudah terbuat dalam wujud aksi lewat serangkaian prosedur, program serta 

anggaran (Lestari & Saifuddin, 2020) Menurut (Sinonsayang & Minahasa, 2018) 

implementasi adalah bermuara pada kegiatan, aksi, tindakan ataupun terdapatnya 

mekanisme sesuatu sistem, implementasi bukan hanya kegiatan, tetapi sesuatu 

aktivitas yang terencana dan untuk menggapai tujuan aktivitas. Implementasi 

strategi merupakan proses pemilihan strategi yang dimasukkan ke dalam kegiatan. 

Proses ini mengaitkan desain serta pengelolaan sistem untuk menggapai integrasi 

terbaik dari orang, proses, sumber energi, distribusi, serta promosi dibesarkan 
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untuk menginformasikan, membujuk serta menegaskan pelanggan jika produk 

ataupun jasa telah terdapat di daerah mereka. Implementasi strategi dengan 

berhasil: memastikan struktur organisasi, membentuk strategi fungsional, skills, 

kebijakan, sistem, insentif, komunikasi, tujuan jangka pendek yang sangat 

cocok, dalam permasalahan kurang dari 10% strategi yang dirumuskan sukses 

diterapkan ini diakibatkan oleh sebab dikala merambah pasar konsumen tidak 

sanggup mengenali serta menciptakan kebutuhan serta kebutuhan konsumen 

potensial, setelah itu memenuhinya dengan produk yang sesuai, keterbatasan 

keahlian sumber energi, finance, sumber daya manusia, keterbatasan menguasai 

persaingan, teknologi, polotik, sosial, ekonomi, pergantian keinginan konsumen 

serta positioning yang tidak sesuai yang pada akhirnya mempengaruhi 

optomalisasi keahlian industri dalam penuhi kebutuhan konsumen. Studi pasar 

serta pemasaran secara tertib, setelah itu menghasilkan contoh produk untuk uji 

pasar, membuat keputusan harga, promosi serta mendistribusikan produk supaya 

hingga pada sasaran pasar, membuat keputusan harga, promosi serta 

mendistribusikan produk supaya hingga pada sasaran pasar merupakan keputusan 

yang kesekian dalam melayani kebutuhan pelanggan. 

 
Strategi Promosi 

Menurut (Radji & Kasim, 2020) strategi ialah penentuan kerangka kerja dari 

kegiatan bisnis industri serta membagikan pedoman untuk mengordinasikan 

kegiatan sehingga industri sanggup membiasakan serta pengaruhi area yang 

senantiasa berganti. Strategi berkata dengan jelas area yang di idamkan oleh 

industri serta tipe organisasi semacam apa yang hendak dijalankan. Menurut (Sapti 

& Haryanti, 2017) Promosi ialah salah satu variabel di dalam marketing mix yang 

sangat berarti dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk ataupun 

jasanya. Menurut Alma (2007:179) promosi merupakan sejenis komunikasi yang 

berikan uraian yang meyakinkan calon konsumen tentang barang serta jasa. 

Berdasarkan definisi di atas dapat menyimpulkan bahwa pada dasarnya promosi 

merupakan sesuatu komunikasi ataupun kegiata yang berupaya mengantarkan, 

menarangkan serta menyebarkan menimpa data produk serta khasiat produk 

kepada calon konsumen. Tujuan promosi membangkitkan keinginan para 

konsumen untuk memanfaatkan ataupun komsumsi produk/ barang ataupun jasa 

yang dihasilkan oleh industri. Oleh karena itu, wajib diusahakan gimana 

pengaruhi berpikir konsumen kesimpulannya meyakinkan pembeli. Menurut 

Alma (2007: 181) tujuan utama promosi yakni berikan data, menarik atensi serta 

berikutnya berikan pengaruh meningkatnya penjualan. Menurut (Sapti & Haryanti, 

2017) strategi promosi merupakan kombinasi strategi yang sangat baik dari unsur-

unsur promosi tersebut ialah advertensi, personal selling, promosi penjualan serta 

publisitas. Sedangkan menurut Tjiptono (2001: 233) dalam jurnal (Radji & 

Kasim, 2020) strategi promosi berkaitan dengan masalah- masalah perencanaan, 

penerapan, serta pengendalian komunikasi persuasif dengan pelanggan, untuk 

memastikan proporsi personal selling, iklan serta promosi penjualan. 

Promosi yang disebut pula alat mengkomunikasikan produk telah hadapi 

pertumbuhan dimana pemasar lebih mudah serta lebih cepat dalam 

mempromosikan produknya. Perihal ini disebabkan timbulnya bermacam media 
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baru yang dapat dimanfaatkan untuk menjangkau konsumen lebih cepat serta luas. 

Bentuk Komunikasi Pemasaran di Media sosial Instagram tidak terlepas dari 

komunikasi pemasaran di media sosial. 2 bentuk komunikasi pemasaran di media 

sosial yang umum digunakan ialah (Radji & Kasim, 2020): 

1. Periklanan melalui media sosial. 

2. Pemasaran melalui media sosial. 

 
Digital Marketing 

Menurut Kotler & Armstrong (2008: 6), Pemasaran (marketing) yaitu 

proses di mana industri menghasilkan nilai untuk pelanggan serta membangun 

ikatan yang kokoh dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari 

pelanggan selaku imbalannya. Menurut (Ita Nur anugerah, 2020) Marketing ialah 

proses perencanaan serta eksekusi dari aktivitas pemuntukan konsep, penetapan 

harga, penetapan strategi promosi serta strategi distribusi dari ide- ide, produk 

serta jasa ditawarkan oleh sesuatu industri untuk menghasilkan sesuatu pertukaran 

yang memuaskan baik bagi pelanggan ataupun industri, dimana agar dapat 

menggapai tujuan ini hendak dicoba proses analisis menimpa keadaan sasaran 

pasar, perencanaan serta formulasi strategi (penentuan harga, produk, metode 

promosi, perencanaan serta formulasi strategi serta kontrol untuk menggapai 

tujuan Marketing yang sudah diresmikan. 

Menurut Dave Chaffey, Digital marketing ialah ataupun pemasaran digital 

mempunyai makna yang nyaris sama dengan pemasaran elektronik (emarketing) 

keduanya menggambarkan manajemen serta penerapan pemasaran memakai 

media elektronik, jadi yang diartikan digital marketing merupakan pelaksanaan 

teknologi digital yang membentuk saluran online (channel online) ke pasar (web, 

e- mail, database, digital Televisi serta lewat bermacam inovasi terkini yang lain 

tercantum di dalamnya website, feed, podcast, serta jejaring sosial) yang 

membagikan donasi terhadap aktivitas pemasaran yang bertujan untuk 

menemukan keuntungan dan membangun serta meningkatkan ikatan dengan 

pelanggan tidak hanya itu meningkatkan pendekatan yang terencana untuk 

tingkatkan pengetahuan tentang konsumen (terhadap industri, sikap, nilai serta 

tingkatan loyalitas terhadap merk produknya), setelah itu menyatukan komunikasi 

yang ditargetkan dengan pelayanan online sesuai kebutuhan tiap- tiap orang 

ataupun pelanggan yang khusus. Digital marketing merupakan lewat pelaksanaan 

teknologi serta media digital, spesialnya internet untuk menggapai tujuan 

pemasaran (Chafey, 2019). 

 
Produk 

Menurut Kotler dan Armstrong, (2001:346) dalam jurnal (Muliadi, 2018) 

produk (product) merupakan seluruh benda yang ditawarkan ke pasar untuk dibeli, 

digunakan, ataupun disantap digunakan untuk memuaskan kemauan ataupun 

kebutuhan. Secara konseptual produk merupakan uraian subyektif dari produsen 

atas suatu yang dapat ditawarkan selaku usaha dalam menggapai tujuan 

organisasi melalui pemenuhan kebutuhan serta aktivitas konsumen, sesuai dengan 

kompetensi serta kapasitas organisasi dan energi beli pasar. Tidak hanya itu, 

produk didefinisikan selaku anggapan konsumen yang dijabarkan oleh produsen 
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melaui hasil produksinya. Produk ditatap berarti oleh konsumen serta dijadikan 

dasar pengambilan keputusan pembelian. Menurut (Kodu, 2018) Produk 

merupakan suatu yang dapat ditawarkan pada sesuatu pasar untuk memperoleh 

keuntungan untuk dimiliki, pemakaian maupun mengkonsumsi yang dapat 

memuaskan kemauan ataupun kebutuhan 

 
Keputusan Pembelian 

Menurut (Iriani, 2018) menyatakan bahwa keputusan pembelian sebagai 

preferensi yang dibentuk oleh pelanggan atas merek-merek yang ada di dalam 

kumpulan pilihan. Pelanggan tersebut juga dapat membentuk niat untuk membeli 

merek yang paling disukai.Menurut (edo prasetyo, 2020) pengambilan keputusan 

konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan 

untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah satu 

diantaranya. 

Dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan tindakan dari 

konsumen untuk membeli atau tidaknya terhadap suatu produk atau jasa yang 

didasari oleh pengambilan keputusan dengan memilih alternatif terbaik dari 

beberapa alternatif yang tersedia. Keputusan pembelian dapat timbul karena 

adanya dorongan emosional dan pengaruh dari orang lain. Pengambilan keputusan 

yang dilakukan oleh konsumen untuk membeli atau tidaknya suatu produk atau 

jasa diawali dengan adanya kesadaran untuk pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan. Setelah konsumen menyadari kebutuhan dan keinginannya maka 

dipilihlah tindak lanjut pengambilan keputusan untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan itu. Menurut (edo prasetyo, 2020) mengatakan bahwa dimensi dan 

indikator dari keputusan pembelian, yaitu sebagai berikut: 

1. Pilihan Produk 

2. Pilihan Merek 

3. Pilihan Penyalur 

4. Waktu Pembelian. 

5. Jumlah Pembelian 

 
Kerangka Berfikir 

 
Gambar 1. Kerangka Berfikir 
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Keterangan : 
: Hubungan Simultan 
: Hubungan Parsial 

Keterangan: 
XI : Variabel Bebas ( Strategi Promosi) X2 : Variabel Bebas (Digital Marketing) 
Y : Variabel Terkait (Keputusan Pembelian) 

 
METODE PENELITIAN 

Dalam membuat sebuah penelitian kuantitatif, membuat desain penelitian 

ialah salah satu langkah yang paling penting Desain penelitian merupakan 

pedoman yang mengarahkan proses penelitian secara benar dan tepat sesuai tujuan 

yang ditetapkan, desain penelitian menjadi pedoman arah yang jelas dalam 

membuat sebuah penelitian yang baik. Dalam desain penelitian ini menjelaskan 

metode penelitian yang mana digunakan dan bagaimana prosedur penelitian 

dilakukan. Sebuah kegiatan penelitian yang didasari teoriteori ataupun pandangan 

dari para ahli terhadap suatu fenomena yang terjadi disebut metode penelitian. (Dr. 

Sandu Siyoto, SKM., M.Kes & M. Ali Sodik, 2015). 

 
Metode Analisis Data 
1. Uji Validitas 

Merupakan derajat ketepatan antara data yang sesungguhnya terjadi pada 

objek penelitian dengan data yang dapat dilaporkan oleh peneliti. Menurut 

Arikunto (2016).“Validitas merupakan ukuran yang menunjukkan mengenai 

tingkat kevalidan atau kesahihan instrumen”. 

2. Uji Reliabilitas 

Adalah alat yang digunakan untuk mengukur suatu kuesioner sebagai 

indikator. Uji reliabilitas bertujuan untuk mengukur suatu kuisioner yang 

merupakan indikator dari variabel. Suatu data dapat dikatakan reliable, apabila 

data tersebut konsisten atau stabil dari waktu kewaktu. Pengukuran reliabilitas 

kuisioner dalam penelitian ini menggunakan oneshot atau pengukuran sekali, yaitu 

pengukuran yang hanya dilakukan sekali kemudian hasilnya dibandingkan dengan 

hasil pertanyaan lain. Menurut Arikunto (2015) mengatakan reliabilitas 

menunjukan pada satu pengertian bahwa sesuatu instrument cukup dapat dipercaya 

untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen tersebut sudah 

baik. 

3. Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2016:160) uji normalitas adalah sebuah uji yang dilakukan 

bertujuan untuk menilai sebaran data pada suatu kelompok data atau variabel, 

apakah sebaran data itu berkontribusi normal ataukah tidak. Uji normalitas 

berguna sebagai penentu data yang sudah dikumpulkan berdistribusi normal atau 

diambil dari populasi normal. Metode klasik dalam pengujian normalitas suatu 

data tidak begitu rumit. Berdasarkan pengalaman empiris beberapa pakar statistik, 

data yang banyaknya lebih dari 30 angka (n > 30), maka sudah dapat diasumsikan 

berdistribusi normal. 
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4. Uji Multikolinieritas 

Multikolinieritas merupakan suatu keadaan yang terdapat satu atau lebih 

variable bebas yang berkorelasi sempurna atau mendekati sempurna dengan 

variabel bebas lainnya. Menurut Ghozali (2016:91) mengatakan Uji t ini bertujuan 

untuk menguji apakah ada model regresi ditemukan adanya korelasi antar variable 

independen. 

5. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan varians residual dari suatu pengamatan yang lain. 

Jika varians dari residual satu pengamatan kepengamatan yang lain tetap, maka 

disebut homoskedastisitas dan jika varians berbeda disebut heteroskedastisitas. 

Jika pada titik-titik yang terbentuk membentuk pola teratur (bergelombang, 

melebar, kemudian menyempit), maka telah terjadi heteroskedastisitas pada model 

regresi. Sebaliknya, jika tidak terbentuk pola yang jelas dimana titik-titik 

menyebar di atas dan di bawah angka nol pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas pada model regresi. Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 

mencari tahu ada atau tidaknya kesamaan varian dari residual pada model 

regresi. Jika hasil nilai probabilitasnya memiliki nilai signifikansi > 0,05, maka 

model tidak mengalami heteroskedastisitas 
6. Analisis Regresi 

Analisis Regresi Linier Berganda adalah analisis yang dilakukan untuk 

menentukan satu variabel terikat dengan beberapa variabel berganda. Model 

regresi linier berganda adalah sebagai berikut: 

Y = α + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 + βn Xn 

Keterangan: 

Y = Variabel terikat atau dependen 

X = Variabel bebas atau independen α = Konstanta β = Slope atau Koefisien 

estimate 

7. Uji F (simultan) 

Uji f digunakan untuk menguji signifikasi hubungan yaitu antara variabel 

independen (X) terhadap variabel dependen (Y). Adapun cara untuk menguji 

signifikasinya dengan cara uji hipotesis adalah sebagai berikut : 

a.  Untuk menguji signifikasi hubungan, apakah hubungan yang ditemukan berlaku 

untuk seluruh populasi yang berjumlah 216 orang atau tidak, maka perlu di uji 

signifikasinya dengan membandingkan nilai t hitung dengan t tabel. 

b.  Nilai t hitung tersebut selanjutnya dibandingkan dengan t tabel untuk 

kesalahannya 5% dan dk = n-k, jika t hitung >t tabel maka terdapat penolakan 

Ho, dan sebaliknya apabila nilai signifikasi lebih kecil dari tingkat signifikasi 

0,05 maka dapat disimpulkan bahwa Ha diterima. 

c. Masa berlaku hipotesis statistic sebagai berikut : 

Ho: b1 ≠ 0 (ada hubungan) 

Ha: b1 ≠ 0 (tidak ada hubungan) 

8. Uji Parsial (uji t) 

Tujuan dari uji parsial adalah untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh dari 

variable independen (X) terhadap variabel dependen (Y) secara parsial. Pengujian 
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hipotesis akan dilakukan dengan menggunakan tingkat signifikasi sebesar 0,05 

(α=5%) atau tingkat keyakinan sebesar 0,95. 

Hipotesis dirumuskan sebagai berikut: Ho : bi = 0 

Ha : bi ≠0 

Pengaruh Strategi Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Ho1 : b1≤ 0, 

diduga tidak terdapat pengaruh positif X1 terhadap Y Ha1 : b1 > 0, diduga 

terdapat pengaruh positif X1 terhadap Y 

Pengaruh Digital Marketing (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Ho2 : b2≤ 0, diduga tidak terdapat pengaruh positif X2 terhadap Y Ha2 : b2 > 0, 

diduga terdapat pengaruh positif X2 terhadap Y Ketentuan dalam pengujian ini 

adalah sebagai berikut : 

Jika tingkat signifikan 5% , Ho ditolak dan Ha diterima 

Jika tidak signifikan 5% , Ho diterima dan Ha ditolak. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Strategi terhadap Keputusan Pembelian pada Produk Sepatu Olahraga 

Ifootball Store di Kota Bekasi. 

Berdasarkan dari hasil uji hipotesis pada penelitian ini, disimpulkan bahwa 

hipotesis H1 diterima dimana Strategi Promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan pembelian. Sejalan dengan penelitian (Irawan, 2020) 

menyatakan bahwa Strategi Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan artinya bahwa Strategi Promosi memiliki pengaruh bagi para 

konsumen dalam memutuskan sebelum membeli produk. Dalam hal ini 

membuktikan bahwa jika perusahaan mampu memiliki strategi promosi yang tepat 

maka konsumen akan membeli produk perusahaan sehingga tujuan untuk 

meningkatkan penjualan diharapkan dapat tercapai. Didukung oleh pendapat dari 

(Wahyuni, 2019) bahwa strategi promosi merupakan kegiatan yang ditujukan 

untuk mempengaruhi konsumen agar dapat lebih mengenal produk perusahaan 

dan kemudian merasa suka lalu bersedia untuk membeli produk yang ditawarkan. 
2. Pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian pada Produk 

Sepatu Olahraga Ifootball Store di Kota Bekasi. 

Berdasarkan dari hasil uji hipotesis pada penelitian ini, disimpulkan bahwa 

hipotesis H2 diterima dimana Digital Marketing berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sejalan dengan penelitian (Rapitasari, 

2017) menyatakan bahwa menyatakan bahwa Digital Marketing berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan 

bahwa digital marketing bermanfaat terhadap konsumen untuk memperoleh 

kemudahan mendapatkan informasi kapan dan dimana saja dalam keputusan 

pembelian. Dalam hal ini membuktikan bahwa jika perusahaan mampu 

menggunakan digital marketing melalui Instagram yang tepat maka konsumen 

dapat melakukan keputusan pembelian kapan dan dimana saja. Didukung oleh 

pendapat dari (Suyono, 2019) bahwa digital marketing merupakan alat yang 

memberikan kontribusi terhadap kegiatan pemasaran yang bertujan untuk 

mendapat keuntungan serta membangun dan mengembangkan hubungan dengan 

pelanggan. 
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3. Variabel Strategi Promosi (X1) dan Variabel Digital Marketing (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 

Berdasarkan dari hasil uji hipotesis pada penelitian ini, disimpulkan bahwa 

hipotesis H3 diterima dimana Strategi Promosi dan Digital Marketing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sejalan dengan 

penelitian (Nurgiyantoro, 2020) menyatakan bahwa strategi promosi dan Digital 

Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal 

ini menunjukkan bahwa Strategi Promosi dengan Digital Marketing merupakan 

salah satu aspek yang dapat mempermudah dalam keputusan pembelian. Dalam 

hal ini membuktikan jika perusahaan melakukan strategi promosi yang tepat 

dengan menggunakan digital marketing sebagai alat digital melaui Instagram akan 

mampu mempermudah konsumen dalam keputusan pembelian terlebih lagi dalam 

masa pandemi covid 19 saat ini. 

Didukung oleh pendapat dari (Lestari & Saifuddin, 2020) bahwa penggunaan 

strategi promosi melalui digital marketing yang tepat merupakan salah satu aspek 

konsumen dalam memilih produk. Sebab, dengan Digital marketing perusahaan 

dapat menangkap perhatian dari konsumen dan membuat produk dari sebuah 

perusahaan tersebar meluas dari orang yang satu ke orang yang lainnya. 

 
SIMPULAN 

1. Berdasarkan hasil dari penelitian ini H1 yang menyatakan bahwa Strategi Promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Ifootball 

Store di kota Bekasi. Maka dari itu Strategi promosi merupakan salah satu aspek 

yang dapat membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap sesuatu 

produk dapat berubah fikiran serta menjadi tertarik pada produk tersebut sehingga 

terciptanya keputusan pembelian, Strategi Promosi tentu harus diperhatikan agar 

penjualan dari suatu produk meningkat. 

2. Berdasarkan hasil dari penelitian ini H2 yang menyatakan bahwa Digital Marketing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Ifootball 

Store di kota Bekasi. Maka dari itu Digital Marketing sangat mempermudah 

konsumen dimasa pandemi covid-19 ini dalam memberikan informasi tanpa harus 

berkunjung ke store langsung. 

3. Berdasarkan hasil dari penelitian ini H3 yang dinyatakan bahwa pengaruh 

Strategi Promosi (X1) dan Digital Marketing (X2) secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Dalam hal ini Strategi Promosi 

melalui digital marketing menjadi strategi alternatif dimasa pandemic covid 19 

ini dalam memasarkan produk usaha pada konsumen yang bersifat secara meluas. 

Perihal itu berarti tidak terdapat batas untuk produsen untuk memperkenalkan 

produknya pada konsumen serta calon konsumen. Sehingga kesempatan bagi 

suatu usaha untuk memperluas jangkauan pasar hendak terus menjadi besar serta 

berdampak pada omset yang dihasilkan pun hendak mengalami peningkatan. 
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