
 

 

PENGARUH SALES PROMOTION TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

DIAMONDS DI MOBILE LEGENDS: BANG BANG  

(Studi pada Komunitas Mobile Legends: Bang Bang Mahasiswa IAIN Kediri) 

 

SKRIPSI 

 

 

 

 

 

 

OLEH 

MOHAMAD ZAINAL ILMI 

NIM. 20401136 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI KEDIRI 

2025



 

 

i 

 

PENGARUH SALES PROMOTION TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

DIAMONDS DI MOBILE LEGENDS: BANG BANG  

(Studi pada Komunitas Mobile Legends: Bang Bang Mahasiswa IAIN Kediri) 

 

 

 

 

SKRIPSI 

Diajukan Kepada 

Institut Agama Islam Negeri Kediri 

untuk memenuhi salah satu persyaratan 

dalam menyelesaikan program Sarjana 

 

 

 

OLEH 

MOHAMAD ZAINAL ILMI 

NIM. 20401136 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI KEDIRI 

2025



 

 

ii 

 

HALAMAN PERSETUJUAN 

Skripsi dengan Judul: 

PENGARUH SALES PROMOTION TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

DIAMONDS DI MOBILE LEGENDS: BANG BANG  

(Studi pada Komunitas Mobile Legends: Bang Bang Mahasiswa IAIN Kediri) 

 

 

 

Ditulis oleh: 

Mohamad Zainal Ilmi  

NIM.20401136 

 

 

 

 

 

Pembimbing I Pembimbing II 

 

 

 

 

Mundhori, M.E. Erni Zulfa Arini, S.T., M.M. 

NIP.198702222019031004 NIP.199301022020122023 

  



 

 

iii 

 

NOTA DINAS 

Kediri, 03 Oktober 2024 

Nomor  : 

Lampiran : 4 (empat) berkas 

Hal  : Bimbingan Skripsi 

 

Kepada 

Yth. Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Kediri 

Di 

Jalan Sunan Ampel 07 – Ngronggo, Kediri 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb 

Memenuhi permintaan Bapak Dekan untuk membimbing penyusunan skripsi 

mahasiswa di bawah ini: 

Nama  : Mohamad Zainal Ilmi 

NIM  :20401136 

Judul : Pengaruh Sales Promotion terhadap Keputusan Pembelian Diamonds di 

Mobile Legends: Bang Bang (Studi pada Komunitas Mobile Legends: 

Bang Bang Mahasiswa IAIN Kediri) 

Setelah diperbaiki materi dan susunannya, kami berpendapat bahwa skripsi 

tersebut telah memenuhi syarat sebagai kelengkapan ujian akhir sarjana strata satu (S-1). 

Bersama ini kami lampirkan berkas naskah skripsinya, dengan harapan segera diujikan 

dalam sidang munaqasah. 

Demikian agar dimaklumi dan atas kesediaan bapak kami ucapkan terima kasih 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 

 

Pembimbing I Pembimbing II 

 

 

 

 

 

 

Mundhori, M.E. 

NIP.198702222019031004 

Erni Zulfa Arini, S.T., M.M. 

NIP.199301022020122023 



 

 

iv 

 

NOTA PEMBIMBING 

Kediri, 03 Oktober 2024  

Nomor  : 

Lampiran : 4 (empat) berkas 

Hal  : Penyerahan Skripsi 

 

Kepada 

Yth. Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Kediri 

Di 

Jalan Sunan Ampel 07 – Ngronggo, Kediri 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb 

Memenuhi permintaan Bapak Dekan untuk membimbing penyusunan skripsi 

mahasiswa di bawah ini: 

Nama  : Mohamad Zainal Ilmi 

NIM  :20401136 

Judul  : Pengaruh Sales Promotion terhadap Keputusan Pembelian Diamonds di 

Mobile Legends: Bang Bang (Studi pada Komunitas Mobile Legends: 

Bang Bang Mahasiswa IAIN Kediri) 

Setelah diperbaiki materi dan susunannya sesuai dengan beberapa petunjuk dan 

tuntunan yang telah diberikan dalam Sidang Munaqasah. Kami menerima dan menyetujui 

hasil perbaikannya. 

Demikian agar dimaklumi dan atas kesediaan bapak kami ucapkan terima kasih 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 

 

Pembimbing I Pembimbing II 

 

 

 

 

 

 

 

Mundhori, M.E. 

NIP.198702222019031004 

Erni Zulfa Arini, S.T., M.M. 

NIP.199301022020122023 



 

 

v 

 

HALAMAN PENGESAHAN 

PENGARUH SALES PROMOTION TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

DIAMONDS DI MOBILE LEGENDS: BANG BANG  

(Studi pada Komunitas Mobile Legends: Bang Bang Mahasiswa IAIN Kediri) 

 

MOHAMAD ZAINAL ILMI 

NIM. 20401136 

 

Telah diujikan di depan Sidang Munaqosah Institut Agama Islam Negeri Kediri  

pada tanggal 10 Oktober 2024 

Tim Penguji 

 

1. Penguji Utama  

  

Dr. Hj. Zuraidah, M.Si. 

NIP. 19720412 200604 2 001 

 

 

(........................................) 

2.  Penguji 1  

  

Mundhori, M.E. 

NIP.19870222 201903 1 004 

 

 

(........................................) 

3.  Penguji 2  

  

Erni Zulfa Arini, S.T., M.M. 

NIP.19930102 202012 2 023 

 

(........................................) 

 

Kediri, 23 Januari 2025 

Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Institut Agama Islam Negeri Kediri 

 

 

 

Dr. H. Imam Annas Mushlihin, MHI 

NIP. 19750101 199803 1 002  



 

 

vi 

 

PERNYATAAN KEASLIAN TULISAN 

Saya yang bertanda tangan di bawah ini: 

Nama   : Mohamad Zainal Ilmi 

NIM   : 20401136 

Jurusan/Program Studi: Ekonomi Syariah 

Fakultas/Program : Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Menyatakan dengan sesungguhnya bahwa skripsi yang saya tulis ini 

benar-benar tulisan saya, dan bukan merupakan plagiasi baik Sebagian atau 

seluruhnya. Apabila di kemudian hari terbukti atau dapat dibuktikan bahwa 

skripsi ini hasil plagiasi, baik Sebagian atau seluruhnya, maka saya bersedia 

menerima sanksi atas perbuatan tersebut sesuai dengan ketentuan yang berlaku. 

 

Kediri, 3 Desember 2024 

Yang membuat pernyataan 

 

(Mohamad Zainal Ilmi) 

  



 

 

vii 

 

MOTTO 

 

َّقُوْلَ لََٗ كُنْ فيَكَُوْنُ “ َّمَآ اَمْرُهٗٓ اِذَآ اَرَادَ شَيْـًٔاۖ اَنْ ي  ”۝٨٢ اِن

“Sesungguhnya ketetapan-Nya, jika Dia menghendaki sesuatu, Dia hanya berkata 

kepadanya, “Jadilah!” Maka, jadilah (sesuatu) itu.(Q.S. Yaasin: 82)” 

 

َّمَا لِكُلِ امْرئٍِ مَا نوََى“ ن
ِ
الُ بِِلنلِيَّاتِ وَا َّمَا اْلَأعَْْ ن

ِ
 ”ا

“Sesungguhnya setiap perbuatan tergantung niatnya. Dan sesungguhnya setiap orang 

(akan dibalas) berdasarkan apa yang dia niatkan.” 

 

“Remember, with great power comes great responsibility.” 

---Paman Ben Parker--- 

(Spider-Man)  
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ABSTRAK 

 

MOHAMAD ZAINAL ILMI, 2022. Pengaruh Sales Promotion terhadap Keputusan 

Pembelian Diamonds di Mobile Legends: Bang Bang (Studi pada Komunitas Mobile 

Legends: Bang Bang Mahasiswa IAIN Kediri). Dosen Pembimbing MUNDHORI, M.E. 

dan ERNI ZULFA ARINI, S.T., M.M. 

 

Kata Kunci: sales promotion, Keputusan Pembelian 

 

Keputusan pembelian adalah sebuah proses kegiatan yang dilakukan konsumen 

dalam mempertimbangkan dan menetapkan hasil akhir untuk membeli sebuah produk. 

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh banyak faktor, salah satunya adalah sales 

promotion. Sales promotion merupakan salah satu cara berpromosi dengan memberikan 

insentif dan bonus yang dapat menarik perhatian konsumen dalam jangka pendek dan 

membangun hubungan dengan konsumen dalam jangka panjang. Dibuatnya penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh sales promotion terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa IAIN Kediri terhadap diamonds di Mobile 

Legends:Bang Bang. 

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini 

diperoleh dengan menggunakan metode non probability sampling dengan jumlah sampel 

65 Mahasiswa IAIN Kediri. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier 

sederhana dan uji T untuk mengetahui hipotesis yang telah dibuat dengan menggunakan 

SPSS versi 25. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa sales promotion  memiliki pengaruh yang 

kuat terhadap keputusan pembelian. hal tersebut dibuktikan dengan hasil Korelasi 

Product Moment Pearson sebesar 0,647. Berdasarkan uji T diketahui bahwa diperoleh 

perbandingan thitung > ttabel yaitu 11,474 > 1,65322 dan perbandingan nilai signifikansi 0,00 

< 0,05. Sehingga penelitian ini menerima H1 yakni terdapat pengaruh sales promotion 

terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan uji koefisien determinasi parsial, didapatkan 

nilai R Square 0,418 artinya variabel-variabel yang dipengaruhi oleh variabel sales 

promotion sebesar 41,8% sedangkan sisanya 58,2% dipengaruhi oleh variabel lain di luar 

variabel yang digunakan. 


