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ABSTRACT 

Home is a primary need for every individual, the rise of property development has 

made Griya Permata Housing look for alternatives in marketing with the aim of 

purchasing decisions. This study aims to obtain definitive results regarding the 

effect of interpersonal communication, digital marketing, and education level on 

purchasing decisions. The theories used in this study are interpersonal 

communication from DeVito, digital marketing from Zahay, and Kotler and 

Keller's purchasing decisions. This study uses a quantitative method that uses 

structural equation model (SEM) data analysis, which is then processed using 

SmartPLS 4.0 software. There are 100 samples in this study using the Slovin 

formula with a 90% confidence level. The results of this study show that 

interpersonal communication partially has a positive and significant effect on 

customer loyalty with a path coefficient value of 0.716, a p-value of 0.000, and a 

t-statistic value of 3,537. Meanwhile, digital marketing and education level have a 

positive but insignificant effect on purchasing decisions; this is because the path 

coefficient value is -1>0. In addition, interpersonal communication, digital 

marketing, and education level simultaneously affect purchasing decisions with an 

R-square of 0.650. 

Keywords: interpersonal communication, digital marketing, education level, 

purchase decision 
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ABSTRAK 

Rumah adalah kebutuhan primer bagi setiap individu, maraknya pembangunan 

properti membuat Perumahan Griya Permata mencari alternatif dalam melakukan 

pemasaran dengan tujuan keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk 

mendapatkan hasil yang pasti mengenai pengaruh komunikasi interpersonal, 

pemasaran digital, dan tingkat pendidikan terhadap keputusan pembelian. Teori 

yang digunakan dalam penelitian ini yaitu komunikasi interpersonal dari DeVito, 

Pemasaran Digital dari Zahay, dan keputusan pembelian Kotler dan Keller. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang dimana menggunakan 

analisis data Structural Equation Model (SEM) yang kemudian diolah 

menggunakan software SmartPLS 4.0, terdapat 100 sampel dalam penelitian ini 

dengan menggunakan rumus slovin dengan tingkat kepercayaan 90%. Hasil 

penelitian ini menunjukan komunikasi interpersonal secara parsial berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan dengan nilai koefisien 

jalur 0.716, nilai p-value sebesar 0.000 dan nilai t-statistic sebesar 3.537. 

Sementara itu, pemasaran digital dan tingkat pendidikan berpengaruh secara 

positif akan tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian hal ini 

dikarenakan nilai path coefficient -1>0. selain itu komunikasi interpersonal, 

pemasaran digital, dan tingkat pendidikan berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai R-square 0.650 

Kata Kunci: Komunikasi interpersonal, Pemasaran Digital, Tingkat 

Pendidikan, Keputusan Pembelian 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 Rumah adalah tempat tinggal, tempat berteduh, dan tempat istirahat yang 

dibutuhkan bagi setiap individu, berbeda dengan barang lain nya seperti 

kendaraan dan alat elektronik yang memiliki sifat sekunder. Rumah 

merupakan kebutuhan primer, dalam memilih rumah juga diperlukan beberapa 

pertimbangan yang matang, seseorang yang ingin membeli rumah tentu 

membutuhkan informasi yang lengkap dan jelas mengenai rumah yang akan 

dibelinya. Selain pertimbangan karena harga, calon pembeli rumah juga 

memerlukan informasi seperti lokasi, lingkungan, luas tanah yang akan 

dibelinya serta perbandingan mengenai kelebihan dan kekurangan rumah 

tersebut dengan rumah lainnya (Ichsan Nugraha & Lutfie, 2021). Untuk 

menjembatani kesenjangan tersebut, perusahaan memerlukan tenaga pemasar 

yang handal yang mampu mengkomunikasikan dan memasarkan secara digital 

mengenai rumah yang akan dimilikinya serta menyesuaikan dengan calon 

pembeli. 

Maraknya pembangunan properti dikarenakan harganya yang terus 

meningkat saat ini menjadi sebuah permasalahan bagi PT 238 Mandiri Group. 

Dengan banyaknya pembangunan tersebut membuat bagian pemasaran harus 

memutar otak untuk menarik perhatian calon pembeli. Komunikasi 

interpersonal yang efektif berfungsi membantu calon pembeli untuk 

menyampaikan pengetahuan atau informasi yang dirasakan terkait 
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pengalamannya mengenai suatu produk atau layanan yang diberikan oleh 

perusahaan.  

Komunikasi interpersonal yang efektif berfungsi membantu konsumen, 

salah satunya untuk menyampaikan pengetahuan atau informasi yang 

dirasakan terkait pengalamannya mengenai suatu produk atau layanan yang 

diberikan perusahaan. Komunikasi interpersonal juga dapat dilakukan oleh 

pihak perumahan agar calon pembeli tertarik melakukan keputusan pembelian. 

Hal ini selaras dengan apa yang terjadi di Griya Permata Belitung dimana 

pihak marketing mampu menyampaikan informasi mengenai lokasi dan 

fasilitas, lalu memberi tau mengenai perubahan harga properti dari waktu ke 

waktu di Belitung. Dengan keterbukaan akan informasi tersebut mampu 

mempengaruhi terjadinya proses keputusan pembelian di perumahan Griya 

Permata 3 Belitung sehingga komunikasi interpersonal menjadi salah satu 

penyebab terjadinya penjualan sebanyak 300 rumah dalam waktu 3 bulan. 

Selain melakukan pemasaran melalui komunikasi interpersonal, PT 238 

Mandiri Group juga melakukan pemasaran melalui media digital yang disebut 

pemasaran digital. 

Di era 5.0 ini setiap perusahaan berlomba-lomba melakukan pemasaran 

secara digital. Saat ini sosial media sudah mulai dirancang untuk bisa 

mendukung tujuan serta strategi dalam melakukan pemasaran produk dan 

jasa. Aspek yang dikembangkan juga termasuk ke dalam perbaikan 

komunikasi dan keterlibatan antar penggunanya. Media sosial kini juga 

dianggap sebagai salah satu media yang baik, memiliki potensi yang tinggi 

dan efektif untuk melakukan pemasaran. 
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Pemasaran Digital  adalah kegiatan promosi dan pencarian pasar melalui 

media digital secara online dengan memanfaatkan berbagai sarana misalnya 

jejaring sosial (Muhammad Qurhtuby, Dinda Nur Fahira, 2021).  Terdapat 

banyak perusahaan yang melakukan pemasaran digital seperti PT Bersinergi 

Indonesia Gemilang, PT Putra Mas Griya Abadi, dan masih banyak PT lain 

nya. Seiring berkembangnya teknologi, PT 238 Mandiri group juga tidak 

ingin kalah saing sehingga perumahan Griya Permata 3 Belitung melakukan 

pemasarannya mengikuti perkembangan teknologi yang ada yaitu melalui 

digital. Adanya pemasaran digital ini dapat membantu calon pembeli dalam 

menemukan rumah Impian nya dirumah hanya dengan menggunakan ponsel 

miliknya, selain itu pemasaran digital juga dapat membantu sebuah 

perusahaan membangun image yang baik. Dalam hal ini Griya Permata 3 

Belitung melakukan pemasaran digital melalui aplikasi Facebook.  

Gambar 1. 1 Pemasaran digital Griya Permata 3 di Facebook 

       

Sumber: Akun Facebook Komplek Perumahan Griya Permata 
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Gambar 1. 2 Data media sosial terpopuler untuk belanja online 2023 

 

Sumber: statista 

 

Berdasarkan data dari statista pada gambar 1.2 menunjukkan bahwa data 

mengenai sosial media terpopuler untuk belanja online sampai dengan 

Desember 2023 sebanyak 51% responden memilih Facebook, dan diurutan 

kedua terdapat instagram dengan 47,4%. Youtube menduduki urutan ketiga 

dengan 33,9%. Berdasarkan data diatas perumahan Griya Permata Belitung 

memilih Facebook sebagai tempat pemasaran digitalnya. Selain banyak 

digunakan untuk belanja online, rentang usia Facebook juga masuk kedalam 

kategori calon pembeli rumah yang mana Perumahan Griya Permata Belitung 

merupakan salah satu perumahan KPR bersubsidi di kabupaten Belitung. 

Salah satu syarat memiliki rumah KPR bersubsidi tersebut adalah berusia 

diatas 21 tahun atau sudah berumah tangga. Dengan adanya syarat tersebut 

maka Griya Permata 3 melakukan pemasaran digital melalui aplikasi 

Facebook karena 80,1% penggunanya berusia 18 tahun sampai dengan 44 

tahun.  
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Gambar 1. 3 Data rentang usia pengguna Facebook di Indonesia 

 

Sumber: Databoks 

 

Berdasarkan data dari Databoks pada gambar 1.3 menunjukkan bahwa 

pengguna aplikasi Facebook yang paling banyak digunakan per Oktober 2023 

di Indonesia yaitu pada rentang usia 18 sampai dengan 24 tahun dengan 

persentase sebanyak 32,1%, di urutan kedua terdapat di rentang usia 25 

sampai dengan 34 tahun dengan persentase 30,9%, dan pada urutan ketiga 

dengan rentang usia 35 sampai dengan 44 tahun dengan persentase 17,1%. 

Selain dua faktor tersebut, calon pembeli juga harus mempertimbangkan 

beberapa faktor eksternal lain. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh 

Andika Mendrofa, faktor eksternal yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian perumahan diantaranya fasilitas umum, fasilitas sosial, harga, dan 

lokasi (Mendrofa et al., 2018).  
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Gambar 1. 4 Komunikasi selanjutnya pemasaran digital 

 

Sumber: Akun Facebook Komplek Perumahan Griya Permata 

 

Pada gambar 1.4 menunjukan adanya komunikasi selanjutnya dari 

konsumen kepada bagian pemasaran perumahan Griya Permata 3 Belitung. 

Adanya komunikasi lanjutan ini menunjukan adanya pengaruh dari pemasaran 

digital terhadap keputusan pembelian. Apabila komunikasi selanjutnya tidak 

ada, hal itu menunjukan bahwa pemasaran digital yang dilakukan oleh sebuah 

perusahaan tidak berhasil. Faktor-faktor yang telah disebutkan merupakan hal 

yang wajib untuk diketahui oleh seorang konsumen sebelum melakukan 

keputusan pembelian rumah.  

Keputusan pembelian adalah suatu konsep dalam perilaku konsumen 

dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan sesuatu dan 

dalam hal ini melakukan pembelian maupun memanfaatkan produk atau jasa 

tersebut.  Sebelum melakukan keputusan pembelian, seorang konsumen harus 

melewati beberapa proses (Yuliana, 2023). Proses pertama yaitu pengenalan 

kebutuhan, hal ini ditujukan untuk mengetahui rumah seperti apa yang sedang 



7 
 

dicari oleh calon pembeli. proses selanjutnya adalah tujuan pembelian. Setiap 

konsumen memiliki tujuan pembelian nya masing-masing, ada yang membeli 

rumah untuk tempat tinggal, ada juga yang membeli rumah untuk investasi, 

dan masih banyak tujuan pembelian lainnya. Setelah mengetahui tujuan 

membeli rumah tersebut apa, maka proses selanjutnya adalah mengidentifikasi 

alternatif pembelian. Sebelum konsumen yakin untuk membeli rumah 

tersebut, konsumen tersebut pasti akan mencari perbandingan rumah yang 

lebih baik, apabila rumah yang akan dibelinya merupakan rumah yang paling 

pas proses selanjutnya adalah melakukan keputusan pembelian. pada proses 

ini konsumen telah yakin dengan pilihannya dan membeli rumah tersebut. 

Proses terakhir adalah perilaku sesudah pembelian. dalam hal ini konsumen 

memiliki perasaan puas atau tidak puas akan rumah yang telah dibelinya.  

Tingkat pendidikan turut menjadi salah satu hal yang menjadi 

pertimbangan seseorang dalam melakukan keputusan pembelian. Pendidikan 

yang dimiliki seseorang mampu meningkatkan kesadaran akan sebuah produk. 

Biasanya seseorang yang memiliki pendidikan tinggi cenderung melakukan 

pembelian yang memiliki kualitas tinggi serta diproduksi dengan layak. 

Tingkat pendidikan sendiri tidak hanya melalui pendidikan formal, terdapat 

juga pendidikan informal dimana pengalaman maupun diskusi dengan kerabat 

dapat membantu pilihan mereka karena adanya kesadaran dalam diri akan 

pentingnya sebuah produk. Selain itu pendidikan yang dimiliki oleh seseorang 

mampu membuat mereka memiliki kepercayaan diri yang tinggi dalam 

melakukan pembelian. Terutama ketika mereka sudah memiliki informasi 

yang cukup akan sebuah produk. Tingkat pendidikan akan menjadi salah satu 
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hal terpenting dalam meningkatkan kepercayaan diri seseorang dalam 

membuat sebuah keputusan pembelian. Orang yang terdidik cenderung 

mampu membuat keputusan yang tepat sasaran karena memiliki banyak 

informasi dan alasan yang rasional dalam melakukan pembelian.  

 

Tabel 1. 1 Alur penjualan Griya Permata 

Griya Permata 1 Griya Permata 2 Griya Permata 3 

Dibangun 157 unit 

rumah komersil terjual 

habis dalam waktu 3 

tahun 

Dibangun 70 unit rumah 

komersil, terjual habis 

dalam waktu 1 tahun 

Dibangun 300 unit 

rumah subsidi, terjual 

habis dalam waktu 3 

bulan 

 

Hadirnya Griya Permata 1 dan 2 yang sesuai dengan kriteria konsumen, 

membuat para konsumen nya merekomendasikan melalui komunikasi 

interpersonal mengenai Griya permata 3 kepada penduduk Belitung lainnya, 

terpilihnya variabel komunikasi interpersonal dalam penelitian ini 

dikarenakan adanya komunikasi tak terduga antar kerabat yang menyebabkan 

terjadinya sebuah kepercayaan terhadap suatu produk. Selain itu adanya 

pemasaran digital yang baik membuat perumahan Griya Permata 3 Belitung 

menyapu bersih 300 unit rumahnya hanya dalam waktu 3 bulan. Griya 

Permata adalah perumahan yang di bangun oleh PT. 238 Mandiri group. 

Perumahan Griya Permata ini dibangun pada tanggal 1 Februari 2008 dan 

berlokasi di Tanjung Pandan, Belitung. Hingga saat ini perumahan tersebut 

telah berhasil membangun 4 perumahan yaitu Griya Permata 1, Griya 

Permata 2, Griya Permata 3, dan saat ini sedang dilakukan pembangunan 



9 
 

Griya permata 4. Jumlah rumah yang telah dibangun oleh PT. 238 Mandiri 

group adalah 517 unit dan hingga saat ini masih dilakukan Pembangunan.  

 Dilihat dari berbagai alasan dan penjelasan beberapa masalah yang telah 

dijelaskan sebelumnya, membuat penulis menjadi tertarik dan ingin 

mengetahui lebih lanjut tentang apakah ada pengaruh komunikasi 

interpersonal, pemasaran digital, dan tingkat pendidikan terhadap Keputusan 

pembelian pada perumahan Griya Permata 3 Belitung. Berdasarkan penelitian 

terdahulu yang berjudul Strategi Pemasaran Elite Pro Green Lake City Dalam 

Upaya Meningkatkan Penjualan Properti Tahun 2023 menunjukan bahwa 

perumahan tersebut menggunakan pemasaran digital melalui sosial media dan 

pemasaran offline dengan cara mengadakan pameran di mall, menyebarkan 

brosur, dan juga menempelkan spanduk (Julianti et al., 2023). Dua hal tersebut 

sangat berpengaruh dalam meningkatkan penjualan, oleh karena itu penulis 

bermaksud untuk melakukan penelitian tentang hal tersebut dan memilih judul 

“Pengaruh Komunikasi Interpersonal, Pemasaran Digital, dan Tingkat 

Pendidikan Terhadap Keputusan Pembelian Perumahan Griya Permata 3 

belitung”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan dengan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah komunikasi interpersonal berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada perumahan Griya Permata 3 Belitung? 

2. Apakah pemasaran digital berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada perumahan Griya Permata 3 Belitung? 
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3. Apakah tingkat pendidikan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada perumahan Griya Permata 3 Belitung? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah untuk menguji serta 

menjelaskan tentang  

1. Menguji pengaruh komunikasi interpersonal terhadap keputusan 

pembelian 

2. Menguji pengaruh pemasaran digital terhadap keputusan pembelian 

3. Menguji pengaruh tingkat pendidikan terhadap keputusan pembelian 

1.4 Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat teoritis dan praktis 

kepada para pembaca:  

1.4.1 Manfaat Teoritis  

a. Menjadi acuan bagi penulis untuk meneliti dan mengaplikasikan ilmu 

teori komunikasi selama belajar dalam perkuliahan. 

b. Menambah pengetahuan mengenai dimensi komunikasi interpersonal 

dan komunikasi pemasaran 

c. Menambah wawasan mengenai komunikasi interpersonal, pemasaran 

digital, tingkat pendidikan, dan keputusan pembelian 

d. Membuat hasil dari penelitian kali ini menjadi pengalaman untuk 

penelitian selanjutnya. 
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1.4.2 Manfaat Praktis  

a. Bagi Penulis Dapat mengetahui perbandingan keefisienan antara 

komunikasi interpersonal pemasaran digital, dan tingkat pendidikan 

terhadap keputusan pembelian. 

b. Bagi Penulis Selanjutnya Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi kepada peneliti selanjutnya dan mendukung bagi yang ingin 

melanjutkan penelitian ini. 

c. Bagi Mahasiswa diharapkan mendapatkan wawasan dan informasi 

tentang komunikasi interpersonal, pemasaran digital, dan tingkat 

pendidikan terhadap keputusan pembelian.  

d. Bagi Masyarakat Penelitian ini dapat memberi informasi kepada 

masyarakat tentang pengaruh komunikasi interpersonal, pemasaran 

digital, dan tingkat pendidikan terhadap keputusan pembelian sebuah 

barang / jasa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



82 
 

DAFTAR PUSTAKA 

Anwar, I., & Satrio, B. (2015). Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian. 4. 

http://jurnalmahasiswa.stiesia.ac.id/index.php/jirm/article/view/3146/3162 

Brama Kumbara, V. (2021). Determinasi Nilai Pelanggan Dan Keputusan 

Pembelian: Analisis Kualitas Produk, Desain Produk Dan Endorse. Jurnal 

Ilmu Manajemen Terapan, 2(5), 604–630. 

https://doi.org/10.31933/jimt.v2i5.568 

DeVito, J. a. (2022). The Interpersonal Communication Book. In Pearson 

Education (11th editi, Vol. 32). 

http://repository.usu.ac.id/bitstream/123456789/29067/4/Chapter II.pdf 

Faozi, I., & Handayani. (2019). Analisa Keputusan Pembelian Yang Dipengaruhi 

Harga Promosi dan Kualitas Pelayanan Pada PT Bina Pertiwi Semarang. 

Jurnal Ekonomi Manajemen Dan Akuntansi, 47, 44–52. 

Febyyana Halim, A., Vionika, A., & Sekar Ningrum, F. (2023). Pengaruh Tingkat 

Pendidikan Dan Pengalaman Kerja Terhadap Kinerja Karyawan Bank Kota 

Palembang. Jurnal DIALOGIKA : Manajemen Dan Administrasi, 5(1), 38–

45. https://doi.org/10.31949/dialogika.v5i1.7702 

Hamid, R. S., & Anwar, S. M. (2019). Structural Equation Modeling (SEM) 

Berbasis Varian (Abrianto, S. Nurdiyanti, & A. D. Raksanagara (eds.)). PT 

INKUBATOR PENULIS INDONESIA. chrome-

extension://efaidnbmnnnibpcajpcglclefindmkaj/http://digilib.umpalopo.ac.id:

8080/jspui/bitstream/123456789/626/1/STRUKTUR EQUATION 

MODELING %28SEM%29 - Berbasis Varian.pdf 

Harjayanti, D. R., Rovita, A., & Yuwono, T. (2020). Pengaruh Tingkat 

Pendidikan, Tingkat Literasi keuangan, Instrumen Literasi Keuangan pada 

Keputusan Pembelian pada Media Online (Studi Kasus Masyarakat di 

Daerah Tangerang Selatan). Jurnal Mandiri : Ilmu Pengetahuan, Seni, Dan 

Teknologi, 4(2), 199–209. https://doi.org/10.33753/mandiri.v4i2.127 

Hendrayani. (2020). Pengaruh Tingkat Pendidikan dan Pengalaman Kerja 

Terhadap Kinerja Karyawan Pada Pd. Pasar Makassar Raya Kota Makassar. 

Jurnal Economix STIMI YAPMI Makassar, 8(1), 1–12. 

Hildawati, Suhirman, L., Prisuna, B. F., Husnita, L., Mardikawati, B., Isnaini, S., 

Wakhyudin, Setiawan, H., Hadiyat, Y., Sroyer, A. M., & Saktisyahputra. 

(2024). Buku Ajar Metodologi Penelitian Kuantitatif & Aplikasi Pengolahan 

Analisa (Efitra (ed.)). PT. Sonpedia Publishing Indonesia. 

Hudani, A. (2020). Entrepreneurship Bisnis Manajemen Akuntansi Pengaruh 

faktor budaya , faktor sosial , dan faktor pribadi terhadap keputusan 

pembelian. 1(2), 99–107. 

Ichsan Nugraha, T., & Lutfie, H. (2021). Analisis Komunikasi Pemasaran Digital 



83 
 

Melalui Instagram Pada PT.Woodlands Propertindo Group Dalam Rangka 

Meningkatkan Penjualan 2021. 7(4), 557–566. 

Julianti, D., Yoman, M., & Mirza, M. (2023). Strategi Komunikasi Pemasaran 

Elite Pro Green Lake City Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Properti 

Tahun 2023. Jurnal Ilmu Komunikasi Dan Sosial, 2(1). 

https://doi.org/https://doi.org/10.59581/harmoni-widyakarya.v2i1.2482 

Kotler, P., & Keller, K. L. (2012). Marketing Management (14th Editi). Prentice 

Hall. 

Mendrofa, A., Wibowo, H., Sofyan, I., Hendrawan, T., & Witria, W. (2018). 

Faktor-Faktor Yang Berpengaruh Dalam Keputusan Pembelian Rumah 

Untuk Masyarakat Berpenghasilan Rendah. Indonesian Business Review, 

1(1), 35–50. https://doi.org/10.21632/ibr.1.1.35-50 

Muhammad Qurhtuby, Dinda Nur Fahira, E. A. (2021). Jurnal Pendidikan 

Tabusai Digital Marketing Implementation : Implentasi Pemasaran Digital 

Untuk Meningkatkan Penjualan Industri Di Kelurahan Tangkerang. Jurnal 

Pendidikan Tambusai, 05(02), 63–68. 

Nurlintang, R. W., & Rustandi, D. (2020). Komunikasi Interpersonal Sales 

dengan Konsumen di Proshop Speedo Siliwangi. Komversal, 2(1), 51–65. 

https://doi.org/10.38204/komversal.v2i1.505 

Prabowo, R. E., Indriyaningrum, K., & Setyani, A. D. (2020). Pengaruh Citra 

Merek, Persepsi Harga, dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Sepatu Olahraga Merek Adidas (Studi di Kota Semarang). Solusi, 18(4). 

https://doi.org/10.26623/slsi.v18i4.2846 

Ramadhani, F. (2018). Pengaruh tingkat pendidikan, motivasi dan promosi 

terhadap keputusan pembelian produk nasabah. 

Rizky, S. V., & Sharinta, E. J. (2020). Pengaruh Komunikasi Interpersonal 

Customer Service Go-Jek Indonesia Terhadap Loyalitas Pelanggan Di 

Jabodetabek. Jurnal Manajemen Bisnis Transportasi Dan Logistik, 6(2), 163. 

https://doi.org/10.54324/j.mbtl.v6i2.425 

Rondonuwu, M. (2018). Tingkat Pendidikan, Motivasi Dan Promosi Pengaruhnya 

terhadap Keputusan Penggunaan Produk Nasabah Priority Bankingbank 

Sulut. Jurnal Emba, 1(3), 257–264. 

Samosir, A. T., & Saragi, D. R. R. (2023). Pengaruh Digital Marketing Dan 

Online Customer Review Terhadap Keputusan Pembelian Online Pada 

Marketplace Shopee. Jurnal Ekonomi Integra, 13(1), 328–337. 

Saputra, G. W., & Ardani, I. G. A. K. S. (2021). Pengaruh Digital Marketing, 

Word of Mouth, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian. E-

Jurnal Manajemen, 27(2), 635–637. 

https://doi.org/https://doi.org/10.24843/EJMUNUD.2020.v09.i07.p07 



84 
 

Saputro, A. M., Riawan, R., & Kristiyana, N. (2023). Pengaruh Komunikasi 

Interpersonal Salesman, Harga, dan Produk Kompetitor terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Kopiko di Costumer Base Retail. ASSET: Jurnal 

Manajemen Dan Bisnis, 6(2). https://doi.org/10.24269/asset.v6i2.8140 

Sarmiati, E. R. R. (2019). Komunikasi Interpersonal (C. I. Gunawan (ed.)). CV 

IRDH. http://repo.unand.ac.id/33793/1/Buku Monograf KOMUNIKASI 

INTERPERSONAL.pdf 

Silviana, M. (2020). Pengaruh Digital Marketing Terhadap Tingkat Penjualan 

Melalui Sosial Media (Studi Kasus Di Kecamatan Bone-Bone) [Universitas 

Muhammadiyah Palopo]. http://repository.umpalopo.ac.id/id/eprint/329 

Sugiyono. (2019). Metodologi Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R & D. 

ALFABETA BANDUNG. 

Suhartini, M., Khotimah, K., & Hidayat, R. (2020). Persepsi Konsumen dan 

Pengambilan Keputusan Pembelian Terhadap Produk Sehat Di Asri Organik- 

Sehat Tambakrejo Jombang. Agrosaintifika : Jurnal Ilmu-Ilmu Pertanian, 

2(2), 131–145. 

Suriati, Samsinar, & Nur Aisyah Rusnali. (2022). Pengantar Ilmu Komunikasi 

(Cetakan Pe). AKADEMIA PUSTAKA. 

Yenni Arfah. (2022). Keputusan Pembelian Produk. PT INOVASI PRATAMA 

INTERNASIONAL. 

https://books.google.co.id/books?id=nTxlEAAAQBAJ&printsec=frontcover

&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false 

Yuliana. (2023). Pengaruh Digital Marketing dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian di Kota Palembang. Jurnal Ilmiah Multidisiplin, 1(4), 2986–6340. 

https://doi.org/https://doi.org/10.5281/zenodo.7964380 

Yurindera, N. (2020). Pengaruh Persepsi dan Sikap Terhadap Motivasi Serta 

Dampaknya. 23(3). file:///C:/Users/LENOVO/Downloads/213-Article Text-

388-2-10-20230304.pdf 

Zahay, D., Labrecque, L., Reavey, B., & Lou Roberts, M. (2024). Digital 

Marketing: Foundations and Strategy. 

 

 

 


