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ABSTRAK 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk menguji implikasi penerapan transformasi 

digital pada promosi penjualan dan nilai keuntungan terhadap niat berbelanja di 

retail otomotif. Populasi dari penelitian ini adalah seluruh konsumen di Shop and 

Drive Wolter Monginsidi Jakarta Selatan yang berkunjung ke Shop and Drive tetapi 

belum pernah menggunakan e-commerce astraotoshop. Sampel yang diambil 

adalah konsumen yang berkunjung ke Shop and Drive Wolter Monginsidi tetapi 

belum pernah menggunakan e-commerce astraotoshop dan bersedia mengisi 

kuesioner yang telah disebar sebanyak 120 orang. Teknik pengambilan sampel yang 

digunakan yaitu Purposive Sampling. Teknik pengumpulan data dalam skripsi ini 

adalah dengan menyebarkan beberapa kuesioner pada konsumen. Analisis data 

pada penelitian ini menggunakan pendekatan Partial Least Square (PLS). Variabel 

yang digunakan sebagai variabel independen yaitu promosi penjualan (X1) dan 

nilai keuntungan (X2), niat berbelanja (Y) sebagai variabel dependen, dan 

transformasi digital (Z) sebagai variabel mediator. Penelitian ini membuktikan 

bahwa variabel promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

penerapan transformasi digital. Variabel nilai keuntungan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap penerapan transformasi digital. Variabel promosi penjualan 

yang dimediasi transformasi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

berbelanja. Variabel nilai keuntungan yang dimediasi transformasi digital 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat berbelanja. Variabel transformasi 

digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat berbelanja. 
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ABSTRACT 

 

 This study aims to examine the implications of applying digital 

transformation to sales promotion and perceived value on intention in automotive 

retail. The population of this research is all customers at Shop and Drive Wolter 

Monginsidi, South Jakarta who visit Shop and Drive but have never used e-

commerce Astraotoshop. The samples taken were customers who visited the Shop 

and Drive Wolter Monginsidi but had never used e-commerce Astraotoshop and 

were willing to fill out a questionnaire that had been distributed by 120 people. The 

sampling technique used is purposive sampling. The data collection technique in 

this thesis is to distribute several questionnaires to the customer. Data analysis in 

this study used the Partial Least Square (PLS) approach. The variables used as 

independent variables are sales promotion (X1) and profit value (X2), shopping 

intention (Y) as the dependent variable, and digital transformation (Z) as a 

mediator variable. This study proves that the sales promotion variable has a 

positive and significant effect on the implementation of digital transformation. The 

profit value variable has a positive and significant effect on the implementation of 

digital transformation. The sales promotion variable mediated by digital 

transformation has a positive and significant effect on shopping intentions. The 

profit value variable mediated by digital transformation has a positive and 

significant effect on shopping intentions. The digital transformation variable has a 

positive and significant effect on shopping intentions. 
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