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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui (1) pengaruh digital promotion
terhadap keputusan pemesanan (2) pengaruh sales promotion terhadap keputusan
pemesanan (3) pengaruh digital promotion terhadap kepercayaan pelanggan (4)
pengaruh sales promotion terhadap kepercayaan pelanggan (5) pengaruh
kepercayaan pelanggan terhadap keputusan pemesanan (6) pengaruh digital
promotion terhadap keputusan pemesanan dengan kepercayaan pelanggan
sebagai variabel mediasi (7) pengaruh sales promotion terhadap keputusan
pemesanan dengan kepercayaan pelanggan sebagai variabel mediasi. Populasi
dalam penelitian ini adalah pelanggan dari WS VENDOR Semin. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan yaitu nonprobability sampling dengan
jenis purposive sampling, data yangdidapatkan dari pembagian kuesioner kepada
96 responden. Analisis data menggunakan Partial Least Square. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa: 1) digital promotion berpengaruh terhadap keputusan
pemesanan, 2) sales promotion berpengaruh terhadap keputusan pemesanan, 3)
digital promotion berpengaruh terhadap kepercayaan pelanggan, 4) sales
promotion berpengaruh terhadap kepercayaan pelanggan, 5) kepercayaan
pelanggan berpengaruh terhadap keputusan pemesanan, 6) digital promotion
berpengaruh terhadap keputusan pemesanan dengan dimediasi oleh kepercayaan
pelanggan, 7) sales promotion berpengaruh terhadap keputusan pemesanan
dengan dimediasi oleh kepercayaan pelanggan.
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This research aims to determine (1) the influence of digital promotion on
ordering decisions (2) the influence of sales promotion on ordering decisions (3)
the influence of digital promotion on customer trust (4) the influence of sales
promotion on customer trust (5) the influence of customer trust on ordering
decisions (6) the influence of digital promotion on ordering decisions with
customer trust as a mediating variable (7) the influence of sales promotion on
ordering decisions with customer trust as a mediating variable. The population in
this research consisted customers of WS VENDOR Semin. The sampling
technique used was nonprobability sampling with purposive sampling. Data
obtained by distributing a questionnaire to 96 respondents. The data analysis used
Partial Least Square. The research results show that: 1) digital promotion
influences ordering decisions, 2) sales promotion influences ordering decisions, 3)
digital promotion influences customer trust, 4) sales promotion influences
customer trust, 5) customer trust influences ordering decisions, 6) digital
promotion influences ordering decisions mediated by customer trust, 7) sales
promotion influences ordering decisions mediated by customer trust.
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