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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dampak penerapan diskon harga dan
pemasaran media sosial melalui Instagram terhadap keputusan pembelian di DC
Vape House Singaraja. Populasi yang diteliti mencakup seluruh konsumen yang
pernah melakukan pembelian dan mengikuti akun Instagram DC Vape House
Singaraja. Metode analisis yang digunakan untuk menguji hipotesis dalam
penelitian ini adalah regresi linier berganda dengan menggunakan program SPSS
versi 26. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah non-probability
sampling, tepatnya purposive sampling. Data dikumpulkan melalui penyebaran
kuesioner kepada 94 responden yang telah melengkapi seluruh pertanyaan. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa: (1) penerapan diskon harga (X1) memiliki dampak
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di DC Vape House Singaraja;
(2) penerapan pemasaran media sosial melalui Instagram (X2) juga berdampak
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian; serta penerapan diskon harga
dan pemasaran melalui Instagram (X1, X2) secara bersama-sama memberikan
dampak positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di DC Vape House
Singaraja. Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi yang tepat dapat
meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci: Price Discount, Social Media Marketing Instagram, Keputusan
Pembelian

viii



ABSTRACT

This study aims to analyse the impact of price discounts and social media marketing
via Instagram on purchasing decisions at DC Vape House Singaraja. The
population examined includes all customers who have made purchases and follow
the DC Vape House Singaraja Instagram account. The analytical method used to
test the hypotheses in this study is multiple linear regression using SPSS version
26. The sampling technique employed is non-probability sampling, specifically
purposive sampling. Data was collected by distributing questionnaires to 94
respondents who completed all the questions. The results of the study indicate that:
(1) the application of price discounts (X1) has a positive and significant impact on
purchasing decisions at DC Vape House Singaraja; (2) the application of social
media marketing via Instagram (X2) also has a positive and significant impact on
purchasing decisions; and that the application of both price discounts and social
media marketing via Instagram (X1, X2) together has a positive and significant
impact on purchasing decisions at DC Vape House Singaraja. These findings
suggest that the right strategy can enhance consumer purchasing decisions.

Keywords: Price Discount, Social Media Marketing Instagram, Purchase Decisions
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Seiring dengan pertumbuhan ekonomi dan perkembangan teknologi serta
kebutuhan lapangan pekerjaan yang semakin besar, maka perkembangan dunia
usaha pun kian tahun semakin meningkat. Hal ini dapat terlihat dari jumlah
usaha di Indonesia yang terus bertambah setiap tahunnya. Usaha Mikro, Kecil
dan Menengah (UMKM) merupakan jenis usaha yang paling mengalami
peningkatan setiap tahunnya di Indonesia. UMKM merupakan salah satu
kegiatan ekonomi yang dilakukan oleh sebagian besar masyarakat Indonesia

sebagai tumpuan dalam memperoleh pendapatan (Suyadi, et al., 2018).



PERTUMBUHAN UMKM INDONESIA
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Gambar 1.1 Pertumbuhan UMKM di Indonesia (Data diolah)

Sumber : www.bps.go.id

UMKM di Indonesia terus mengalami pertumbuhan dengan skala yang
cukup tinggi setiap tahunnya. Hal ini berdasarkan data yang diperoleh dari
Badan Pusat Statististik dimana, pertumbuhan UMKM di Indonesia setiap
tahunnya menyentuh angka hingga jutaan. Pada tahun 2017 jumlah UMKM di
Indonesia sebesar 4.105.897, pada tahun 2018 jumlah UMKM mengalami
penurunan menjadi 3.998.337, pada tahun 2019 UMKM mengalami
peningkatan sebesar 4.127.108, tahun 2020 UMKM mengalami penurunan
kembali menjadi 3.909.718. Tahun 2021 UMKM mengalami sedikit kenaikan
sejumlah 3.956.083 hingga pada tahun 2022 UMKM meningkat sebesar
4.122.869. Hal ini membuktikan banyak masyarakat yang membangun UMKM
sebagai sumber pendapatan mereka. Salah satu jenis usaha yang mulai banyak
beredar beberapa tahun ini ialah usaha rokok elektrik (vape).

Vape merupakan perangkat elektronik yang berguna sebagai pembentuk uap

cairan (e-liquid) yang mengandung nikotin, sehingga dapat dihirup seperti



rokok konvensional. Vape terdiri dari beberapa komponen utama, termasuk
baterai, elemen pemanas (coil), tangki atau pod untuk menampung e-liquid, dan
mouthpiece (corong) untuk menghirup uap. Vape, juga dikenal sebagai e-
cigarette atau vaporizer, yang memiliki sistem kerja dengan memanaskan e-
liquid hingga menjadi uap yang dihirup oleh pengguna. Persebaran usaha vape
yang makin meningkat terjadi karena mulai banyak peminat rokok
konvensional yang beralih ke rokok elektrik dikarenakan rokok jenis ini lebih
menawarkan banyak varian perasa yang bisa dipilih dan memberikan sensasi
yang berbeda daripada rokok konvensional. Indonesia termasuk kedalam salah
satu negara dengan pengguna rokok elektrik terbanyak sebesar 25%,
dibandingkan dengan negara Inggris, kanada, Itali, dan negara lainnya (Annur,

2023).

PENGGUNAAN VAPE DI BERBAGAI NEGARA

Maroko

Brazil

Jerman

Prancis

Italia

Kanada

Inggris
Amerika serikat

Swiss

Indonesia

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Gambar 1.2 Penggunaan Vape di Berbagai Negara (Data Diolah)
Sumber : https://databoks.katadata.co.id
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Hal ini membuktikan bahwa perilaku konsumen secara bertahap mulai
meninggalkan produk rokok konvensional. Bukti bahwa rokok mulai ditinggalkan
dapat dilihat dari data yang dirangkum oleh Badan Pusat Statistik, dimana
pengguna rokok di Indonesia dari tahun 2021 sampai 2023 berangsur — angsur
menurun dari angka 28,96 % hingga di tahun 2023 berada pada 28,62%.
Sedangkan berdasarkan hasil survey yang dilakukan oleh General Agreement on
Trade in Services (GATS) yang dilansir dalam media ANTARA, meyampaikan
bahwa penggunaan vape meningkat signifikan dari 0,3 % di tahun 2011 hingga
3,0 % ditahun 2022. Asosiasi Personal Vaporizer Indonesia
(APVI1) menyampaikan, berdasarkan data yang dihimpum “terdapat 6 juta
pengguna rokok elektrik di Indonesia saat ini hingga memberikan dampak pada
angka cukai vape yang menyentuh angka 1,2 triliun dan di prediksi berpotensi
terus meningkat berdasarkan daya tarik besar pada pasar ini”. Hal ini disampaikan
dalam diskusi terkait RUU kesehatan pada Mei 2023 yang dilansir oleh
mediaindonesia.com. Dengan hal tersebut, maka mulai banyak bermunculan toko
yang menjual produk vape dan kelengkapannya sebagai pemenuhan keinginan
dari masyarakat yang mulai beralih dari produk rokok konvensional menuju rokok
elektrik. dilansir dalam media kontan.co.id, ketua umum asosiasi ritel vape
indonesia (ARVINDO) Fachmi K. Firmansyah pada wawancara yang
dilakukan menyebutkan, saat ini jumlah pelaku industri rokok elektrik atau vape
mencapai 5.000 pengusaha termasuk di dalamnya toko ritel yang tersebar di
seluruh Indonesia (Kontan.co.id, 2024). Sedangkan sejumlah 500 toko vape store

sudah tersebar di pulau Bali dan akan terus bertambah seiring dengan fenoma



penggunaan rokok elektrik yang membuka peluang usaha bagi masyarakat
(Sugiari, 2020).

Pertumbuhan pesat dalam bisnis ini telah menciptakan persaingan yang
semakin ketat di antara pelaku bisnis pada bidang penjualan produk rokok
elektrik. Toko — toko vape perlu menerapkan strategi untuk mempertahankan
dan menarik minat pelanggan terhadap bisninya. Salah satu faktor dalam
keberhasilan  bisnis adalah kemampuan untuk mendapatkan dan
mempertahankan keputusan pembelian oleh konsumen. Dalam upaya
memperoleh keuntungan, salah satu aspek yang perlu diperhatikan adalah
pelaku usaha dapat mendorong calon konsumen untuk membeli, termasuk
dengan memperhatikan strategi sosial media dan juga potongan harga dimana
perusahaan harus dapat menciptakan customer value yang lebih tinggi
dibandingkan pesaing (Sari, 2016dalam Rahman, et al., 2022). Keputusan
pembelian adalah bagian dari perilaku konsumen, yang mencakup studi
mengenai bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli,
menggunakan, serta memanfaatkan barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka terhadap merek (Kotler dalam
Refiani, 2020). Jadi konsumen akan membeli dengan mempertimbangkan
produk atau jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan mereka.

Keputusan ~ pembelian  dapat  dilakukan  setelah  konsumen
mempertimbangkan berbagai faktor termasuk dengan cara mencari informasi
produk atau jasa terkait. Salah satu cara pemasaran yang dapat diterapkan oleh

pelaku bisnis saat ini yaitu pemberian potongan harga yang menarik. Pemberian



diskon ini sering kali menjadi faktor penentu yang mendorong konsumen untuk
memutuskan melakukan pembelian. Penerapan penawaran harga diskon dalam
pemasaran dapat diterapkan sebagai strategi dalam upaya mendapatkan
keputusan pembelian tersebut. Dengan demikian, potongan harga tidak hanya
berfungsi sebagai insentif tetapi juga sebagai alat untuk menarik perhatian dan
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen secara lebih efektif.

Menurut Aryatiningrum (2020), Potongan harga sering ditemukan dalam
proses transaksi jasa atau produk dimana hal ini bertujuan untuk meningkatkan
minat beli para konsumen. Hal ini dapat terjadi karena penerapan diskon
membuat konsumen akan tertarik untuk membelanjakan uangnya pada produk
yang menawarkan diskon. Dengan adanya diskon, konsumen akan merasa puas
terhadap barang yang dibeli dengan harga dibawah harga normal serta tidak
merasa bersalah, karena mereka hanya membayar produk tersebut dengan harga
di bawah harga normal. Hal ini juga akan mendorong konsumen untuk
membelanjakan uangnya lagi di toko yang memberikan potongan harga. Selain
melakukan penerapan pemberian potongan harga, pemilik usaha juga dapat
memanfaatkan media sosial sebagai media pemasaran dalam tujuan untuk
berbagi informasi serta menarik minat konsumen dengan mengedepankan
social media marketing yang inovatif, menarik dan juga informatif.

Menurut Hanief (2018), ”social media marketing adalah praktek
memfasilitasi dialog dan berbagi konten antara perusahaan, influencer, prospek
dan pelanggan, dengan menggunakan berbagai platforms online termasuk blog,

profesional dan jaringan sosial, video dan berbagi foto, wiki, forum, dan



teknologi web yang terkait, untuk memanfaatkan para pecinta merek atau
perusahaan untuk mempromosikan diri mereka melalui berbagai social media”.
Strategi social media marketing sebagai sarana penyaluran informasi kepada
target audience dibutuhkan di era perkembangan teknologi dan informasi pada
saat ini dalam upaya mempertahankan dan mengembangkan bisnis. Penggunaan
social media sebagai sarana penyaluran informasi diharapkan dapat
mempengaruhi minat dari penggunanya terhadap produk yang diperjual
belikan. Salah satu bisnis yang menerapkan dua hal tersebut ialah bisnis
penjualan rokok elektrik beserta kelengkapannya yaitu “DC Vape House”.

DC Vape House Singaraja merupakan bisnis yang bergerak di bidang
penjualan rokok elektrik beserta kelengkapannya, terletak di jalan JI. Durian
No.14A, Singaraja, Kec. Buleleng, Kabupaten Buleleng, Bali 81114. Bisnis ini
menyediakan vape dan kelengkapannya agar bisa digunakan mulai dari media
perangkat rokok elektrik, liquid rokok elektrik, part — part penunjang seperti
kapas, coil dan lain sebagainya agar rokok elektrik bisa digunakan. Harga yang
ditawarkan berkisar dari Rp 25.000 sampai dengan Rp 700.000. Pembelian
rokok elektrik ini hanya dapat diberikan kepada konsumen dengan rentang usia
18 tahun keatas sesuai dengan aturan yang ada. DC Vape House Singaraja
memberikan price discount pada produk — produk yang mereka perjual belikan
dan menerapakan social media marketing dalam upaya menarik target market
mereka. Strategi pemasaran social media marketing yang dilakukan oleh DC
Vape House Singaraja yaitu berfokus dengan melakukan penerapan pemasaran

dengan memanfaatkan social media instagram sebagai medianya dikarenakan



social media ini banyak digunakan pada saat ini khususnya di Indonesia. Hal
ini dikuatkan dengan hasil survey dari we are social, dimana instagram berada
di urutan kedua setelah aplikasi whatsapp dengan presentase sebesar 86,5 %

digunakan oleh masyarakat Indonesia pada tahun 2023.
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Gambar 1.3 Akun Instagram DC Vape House Singaraja

Sumber : Social Media DC Vape House

Memiliki akun Instagram dengan username @dcvapeshouse_distribution,
akun instagram ini memiliki jumlah postingan sejumlah 435 dan pengikut akun
instagram sejumlah 1.709 (Data per 23 Mei 2023, Pukul 11.55 WITA). DC Vape
House Singaraja mewajibkan konsumen untuk mengikuti akun instagramnya

dengan tujuan agar konsumen selalu mendapatkan informasi ter-update. Akun



Instagram DC Vape House Singaraja digunakan untuk menyajikan informasi-
informasi yang berkaitan dengan bisnis mereka. Berdasarkan observasi yang
dilakukan penulis, social media marketing yang dilakukan oleh DC Vape House
Singaraja di Instagram yaitu mereka membuat konten tentang produk — produk yang
tersedia pada tokonya, penyebaran informasi mengenai waktu open — close dari
toko mereka, pemberitahuan mengenai pemberian potongan harga yang mereka
adakan di waktu — waktu tertentu, konten — konten edukasi dan informasi terkait
bisnis mereka. Namun DC Vape House Singaraja kurang mengoptimalkan
pemasaran melalui sosial media mereka, dimana postingan instagram terlihat
kurang menarik dan monoton, pemberian diskon, waktu open — close dan update
stock yang hanya diinfokan melalui stories instagramnya yang memungkinkan
tidak semua target audience menyadari informasi tersebut serta hanya terdapat
beberapa konten edukasi terkait rokok elektrik dan kelengkapannya yang dilakukan
pada Instagram mereka. Selain itu, mereka tidak melakukan pendaatan secara
berkala terkait informasi bisnis yang mereka lakukan mencapai target audience dan

berkembang atau tidak.
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Gambar 1.4 Postinan Instagram DC Vape Hose Singaja

Sumber : Social Media DC Vape House

Instagram DC Vape House Singaraja kebanyakan hanya memposting terkait
update produk liquid yang mereka perjual belikan. Untuk produk — produk
lainnya yang mereka perjual belikan jarang sekali diinfokan melalui sosial media
Instagram mereka. Sehingga penyampaian informasi mereka kurang optimal dan
juga informasi yang target audience dapatkan kurang lengkap. Selain itu konten

edukasi yang mereka lakukan sangat terbatas.
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Gambar 1.5 Potongan Harga Melalui Sosial Media DC Vape House Singaraja

Sumber : Social Media DC Vape House

DC Vape House Singaraja memberikan potongan harga setiap bulannya pada

rentang tanggal tertentu dan setiap perayaan hari — hari besar seperti galungan,

kuningan, nyepi, idul fitri, natal serta tahun baru. Terkait pemberian potongan

harga yang dilakukan oleh DC Vape House Singaraja hanya di informasikan

melalui stories Instagram mereka. Hal ini dapat memungkinkan tidak semua

target audience mendapatkan informasi yang mereka berikan sehingga hal

tersebut dapat berpengaruh terhadap tingkat penjualan mereka
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Gambar 1.6 Informasi Waktu open - close DC Vape House Singaraja

Sumber : Social Media DC Vape House

Untuk pemberitahuan jam buka dan tutup mereka juga dilakukan setiap
harinya melalui stories Instagram namun, informasi yang mereka sampaikan
tersebut sering kali tidak tepat sesuai dengan jam operasional yang mereka
cantumkan. Dapat dilihat pada gambar 1.7 dimana informasi jam operasional
yang mereka update pada stories sering lewat dari jam operasional yang sudah
mereka tetapkan. Hal ini menjadikan tidak tersampaikannya informasi secara
tepat kepada target audience. Penyampaian informasi jam buka — tutup, promo
potongan harga serta update stock yang hanya diinfokan melalui Instagram
stories menyebabkan tidak semua pengikut mereka melihat, sehingga informasi
tidak tersampaikan dengan baik secara keseluruhan kepada target audience.
Pada gambar 1.7 terlihat bahwa jangkauan dari informasi yang diberikan tidak
dilihat oleh seluruh pengikut Instagram mereka serta jumlah pengikut yang

melihat stories terjadi penurunan di tiap — tiap stories, dimana yang kita ketahui
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bahwa Instagram stories akan hilang dalam waktu 1 x 24 jam. Pemanfaatan
social media marketing yang dilakukan DC Vape House Singarja terlihat

kurang optimal berdasarkan observasi yang sudah dijabarkan diatas.
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Gambar 1.7 Jangkauan stories Instagram DC Vape House Singaraja

Sumber : Social Media DC Vape House

Tidak konsistennya mereka dalam menyampaikan informasi secara tepat
tersebut dapat mengurangi minat target audience sehingga memungkinkan
tidak terjadinya keputusan pembelian yang dilakukan oleh mereka. Sebagali
usaha dalam bidang penjualan produk, DC Vape House Singaraja perlu lebih
konsisten, aktif dan informatif dalam memberikan informasi terkait serta dapat
dibalut dengan konten — konten yang lebih menarik lagi agar bisa menarik minat
target audience melihat dan memutuskan melakukan pembelian dan tetap
berbelanja pada DC Vape House Singaraja.

Berdasarkan uraian diatas, menarik perhatian peneliti untuk mengetahui

sejauh mana penerapan price discount dan social media marketing yang
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dilakukan DC Vape House Singaraja dapat memberikan dampak terhadap
keputusan pembelian dari pelanggan pada toko vape tersebut. Maka penelittian
ini berjudul “Dampak Penerepan Price Discount Dan Social Media
Markeing Melalui Instagram Terhadap Keputusan Pembelian Pada DC
Vape House Singaraja”.

Luaran yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah adanya strategi e-
marketing yang terdiri dari content plan yang nantinya akan diimplementasikan
pada sosial media Instagram mereka yang digunakan sebagai wadah e-
marketing oleh DC Vape House Singaraja. Diharapkan dengan lebih
terstrukturnya pemanfaatan marketing melalui sosial media mereka dapat lebih

menarik minat calon konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan pemaparan pada latar belakang, dapat dirumuskan

permasalahan sebagai berikut :

1. Apakah penerapan price discount berdampak secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian pada DC Vape House Singaraja?

2. Apakah penerapan social media marketing melalui instagram berdampak
secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada DC Vape
House Singaraja?

3. Apakah penerapan price discount dan social media marketing melalui
instagram secara simultan berdampak positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian pada DC Vape House Singaraja?
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4. Seberapa besar dampak penerapan price discount dan social media
marketing melalui instagram secara positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian pada DC Vape House Singaraja?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dirumuskan, maka tujuan
penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui bagaimana penerapan price discount berdampak secara
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada DC Vape House
Singaraja

2. Untuk mengetahui bagaimana penerapan social media marketing melalui
instagram berdampak positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada DC Vape House Singaraja

3. Untuk mengetahui bagaimana penerapan price discount dan social media
marketing melalui instagram secara simultan berdampak positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada DC Vape House Singaraja

4. Untuk mengetahui besaran dampak penerapan price discount dan social
media marketing melaui instagram secara positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian pada DC Vape House Singaraja.

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian
Penelitian ini dilakukan untuk dapat memberikan manfaat bagi pihak —

pihak yang terkait, adapun manfaatnnya yaitu:
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1.41 Manfaat Teoritis
Berdasarkan penelitian ini, diharapkan dapat menambah ilmu
pengetahuan dan pengembangan dalam dunia industri, khususnya dalam hal
terkait dampak dari penerapan price discount dan social media marketing
melalui instagram terhadap keputusan pembelian sebagai pokok
pembahasan penelitian ini. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi
bahan pertimbangan bagi para pelaku bisnis untuk melakukan penerapan
strategi pemasaran pada bisnis.
1.4.2 Manfaat Praktis
a. Bagi Mahasiswa
Diharapkan agar dapat memperluas dan memperdalam pengetahuan
dalam bidang yang diteliti serta dapat mengidentifikasikan masalah dan
pemecahannya.
b. Bagi Politeknik Negeri Bali
Diharapkan agar penelitian ini dapat menambah referensi bagi
penelitian terkait selanjutnya dengan tujuan untuk memperbaiki dan
menyempurnakan kekurangan dari penelitian yang sudah ada.
c. Bagi Perusahaan / Bisnis
Dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi untuk meningkatkan serta
memaksimalkan penerapan strategi pemasaran untuk mendapatkan
pelanggan dan diharapkan dapat dipergunakan sebagai alternatif
maupun dasar pertimbangan bagi pelaku usaha dalam menjalankan

serta mengembangkan suatu bisnis.



17

1.5 Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan merupakan garis besar penjelasan mengenai isi dari
masing — masing bab dari keseluruhan isi skripsi yang dipaparkan dengan
singkat. Adapun sistematika penulisan yang digunakan dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut:

a. BABI:PENDAHULUAN
Bab ini merupakann pendahuluan yang berisi tentang penjelasan
mengenai mengapa topik diangkat menjadi penelitian, apa yang
akan diteliti, dan untuk apa penelitian ini dilakukan. Bab ini terdiri
dari latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian,
manfaat penelitian, serta sistematika penulisan.

b. BAB Il : TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini berisi landasan teori yang mendukung dan berhubungan
dengan topik yang akan dibahas, hubungan antar variabel penelitian,
hasil penelitian terdahulu, kerangka pemikiran dan hipotesis
penelitian.

c. BAB Il : METODOLOGI PENELITIAN
Bab ini menjelaskan tentang populasi & sampel, variabel penelitian,
definisi operasional variabel, jenis dan susmber data, metode
pengumpulan data, serta metode analisis data.

d. BAB IV :HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini memaparkan terkait deskripsi tentang objek penelitian

berupa gambaran umum khalayak sasaran, hasil analisis data dengan
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menggunakan metode yang telah ditentukan sebelumnya, serta
pembahasan hasil penelitian.

BAB V : PENUTUP

Bab ini memaparkan terkait ringkasan penelitian, kesimpulan atas
hasil penelitian yang telah dilakukan, keterbatasan penelitian dan

saran bagi pihak — pihak yang terkait.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

1.1 Simpulan
Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil analisis dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut

a. Berdasarkan pada hasil penelitian diproleh nilai thitung = 5,443 yang lebih
besar dari nilai tiane1 = 1,661 dan nilai signfikansi sebsar 0,020 lebih kecil
dari 0,05, yang berarti bahwa pemberian price discount berpengaruh
atau memberikan dampak yang positif dan signfikan terhadap keputusan
pembelian di DC Vape House Singaraja. Hal ini menunjukan bahwa
semakin sesuai price discount dengan keinginan target audience maka
akan meningkatkan keputusan pembelian.

b. Berdasarkan pada hasil penelitian diproleh nilai thitung = 6,994 yang lebih
besar dari nilai tiane1 = 1,661 dan nilai signfikansi sebsar 0,000 lebih kecil
dari 0,05, yang berarti bahwa penerapan social media marketing
instagram berpengaruh atau memberikan dampak yang positif dan
signfikan terhadap keputusan pembelian di DC Vape House Singaraja.

Hal ini menunjukan bahwa semakin baik atau optimal social media

112
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marketing instagram yang dilakukan maka akan meningkatkan
keputusan pembelian.

c. Berdasarkan pada hasil penelitian diproleh Fniwng = 115,217 yang lebih
besar dari nilai Frabel = 3,10 dan nilai signfikansi sebsar 0,000 lebh kecil
dari 0,05, yang berarti bahwa price discount, social media marketing
melalui instagram secara simultan berpengaruh atau memberikan
dampak yang signfikan terhadap keputusan pembelian di DC Vape
House Singaraja. Hal ini menunjukan bahwa semakin baik penerapan
price discount dan social media marketin instagram maka akan

meningkatkan keputusan pembelian.

d. Berdasarkan pada hasil penelitian diperoleh nilai R square sebesar 0,717
yang berarti bahwa sebesar 71,7 % variabel price discount dan social
media marketing melalui instagram memberikan dampak terhadap
keputusan pembelian pada DC Vape House Singaraja, sedangkan 28,3
% berdampak dari variabel lain yang tidak diteliti. Hal ini menunjukan
bahwa penerapan kedua strategi pemasaran tersebut sudah mendapatkan
respon positif daripada masyakarat sehingga mendapatkan keputusan

pembelian oleh konsumen.

1.2 Saran
Berdasarkan data dan hasil penelitian yang telah dipaparkan, beberapa

saran yang dapat peneliti berikan adalah:

a. Bagi Pelaku Bisnis
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Dari pernyataan mengenai variabel price discount pernyataan
“Potongan harga yang diberikan oleh DC Vape House Singaraja
sangat besar” memiliki nilai rata-rata terendah dibandingkan dengan
pernyataan lainnya namun masih termasuk klasifikasi penilaian baik,
melihat hasil penelitian tersebut DC Vape House Singaraja diharapkan
dapat meninjau dengan mengumpulkan dan menganalisis feedback
pelanggan mengenai program potongan harga untuk menyesuaikan
strategi diskon yang sesuai dengan ekspektasi pelanggan.

Selanjutnya, pada pernyataan mengenai variabel social media
marketing melalui instagram pernyataan “Konten social media DC
Vape House Singaraja sesuai dengan keinginan saya” memiliki nilai
rata-rata terendah dibandingkan dengan pernyataan lainnya namun
masih termasuk klasifikasi penilaian baik, melihat hasil penelitian
tersebut DC Vape House Singaraja diharapkan dapat mengubah
strategi social media marketing yang diterapkan sebelumnya, hal yang
dapat dilakukan vyaitu melakukan diversifikasi konten, lebih
meningkatkan interaksi, meningkatkan kreativitas dan konsistensi lalu
meriset kebutuhan audiens agar strategi social media marketing tepat
dan sesuai dengan keinginan target audience.

Penggunaan social media Instagram sebagai wadah pemasaran
dan juga penerapan price discount dalam upaya mendapatkan
keputusan pembelian sebaiknya ditinjau kembali secara matang

kepada target audience serta dilakukan evaluasi agar kedua hal
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tersebut terlaksanakan secara optimal dan tepat sasaran.

b. Bagi Peneliti Selanjutnya

Untuk peneliti selanjutnya diharapkan dapat meneliti dan mengkaji
lebih dalam faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini
yang dapat memberikan dampak terhadap keputusan pembelian selain
price discount dan social media marketing melalui instagram. Agar
nantinya dapat mengetahui tindakan apa yang harus dilakukan oleh DC

Vape House Singaraja untuk meningkatkan keputusan pembelian.
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