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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 
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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 I                                 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Seirilng denglan pertumbuh lan ekonomli daln perkembanlgan tek lnologi se lrta 

kebutuhan lapangan pekerjaan yang semakin besar, maka perkembangan dunia 

usaha pun kian tahun semalkin menilngkat. Hlal i lni dalpat terlilhat d lari jumllah 

usaha dli Indonesia yanlg terlus bertamlbah setilap tahulnnya. Usa lha Mi lkro, Ke lcil 

da ln Menenlgah (UMKlM) merupaka ln jelnis usa lha ya lng paling mengalami 

peningkatan setiap tahunnya di Indonesia. UMKM merupakan salah satu 

kegiat lan ekonolmi ya lng dilak lukan olelh seblagian belsar masyarak lat Indolnesia 

seblagai tumpulan dallam memperolleh pendapaltan (Suya ldi, et al., 2018).  
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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 

4.105.897 

3.998.337 

4.127.108 

3.909.718 

3.956.083 

4.122.869 

2017 2018 2019 2020 2021 2022

PERTUMBUHAN UMKM INDONESIA
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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). 

 

 

Gambar 1.2 Penggunaan Vape di Berbagai Negara (Data Diolah) 

Sumber : https://databoks.katadata.co.id 
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Hlal in li membukltikan balhwa perilaku konsumen secara bertahap mulai 

meninggalkan produk rokok konvensional. Bukti bahwa rokok mulai ditinggalkan 

dapat dilihlat da lri dalta yan lg diran lgkum ole lh Bada ln Puslat Statilstik, 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 Genelral Agre lement oln 

Tralde i ln Servicles (GAlTS) 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 

(APVI) 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, ketlua umulm asosilasi ritell valpe 

indonlesia (ARVINlDO) Fachm li K. Firma lnsyah pada wawancara yang 

dilakukan menyeb lutkan, slaat inli jumllah pe llaku indlustri rolkok elekltrik atalu valpe 

menclapai 5.000 pengus laha termlasuk dli dalalmnya t loko ritlel ya lng terslebar dli 

selurulh Indone lsia (Kontan.co.id, 2024). Sedangkan sejumlah 500 toko vape store 

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



5 

 

 

 

penggunaan rokok elektrik yang membuka peluang usaha bagi masyarakat 

(Sugiari, 2020). 

Pertumbuhan pesat dalam bisnis ini telah mencipta lkan persainlgan ya lng 

semaklin keltat dli antalra pelalku bisnils 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 menldorong calo ln konsumeln unt luk memlbeli, termlasuk  

denglan memperhatikan strate lgi so lsial meldia daln julga poton lgan ha lrga dimana 

perusahalan ha lrus daplat mencliptakan customer va llue ya lng leb lih t linggi 

dibandinlgkan pesa ling (Sari, 2016dalam Rahman, et al., 2022). Keputulsan 

pembellian aldalah bagian d lari perillaku konlsumen, yang mencakup stuldi 

mengenai baglaimana individu, kelom lpok, da ln organ lisasi memlilih, memlbeli, 

menggunakan, serta memanfaatkan baran lg, ja lsa, i lde, atalu pengala lman untluk 

memelnuhi keblutuhan dlan keinlginan mer leka terhladap melrek (Kotl ler dalam 

Refiani, 2020). Jadi konsumen akan membeli dengan mempertimbangkan 

prodluk atlau jasla yang se lsuai de lngan kebut luhan dlan keinglinan melreka. 

Kepultusan pe lmbelian dapat dilakukan setelah konsumen 

mempertimbangkan berbagai faktor termasuk dengan cara mencari informasi 

produk atau jasa terkait. Sal lah sa ltu carla pemasaran yan lg da lpat diterapkan oleh 

pellaku bi lsnis saat ini yait lu pemberian potongan harga yang menarik. Pemberian 
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diskon ini serin lg ka lli men ljadi falktor pene lntu yang mendorong konsu lmen unt luk 

memutuskan melakulkan pelmbelian. 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 bertujua ln untluk meningkatkaln 

m linat belli parla konsulmen. Ha ll in li dapat terjaldi karenla penerapan dilskon 

membuat konsu lmen alkan terltarik unltuk membelanjlakan uanlgnya pa lda prodluk 

ya lng menawlarkan diskoln. Dengan adanya dislkon, konsulmen akaln meralsa pulas 

terhladap baralng yan lg dibe lli dengan harga dibawah harga normal serta ti ldak 

merasla bersalalh, karenla merleka hanlya me lmbayar pr loduk terse lbut den lgan ha lrga 

dli balwah har lga nolrmal. Ha ll in li julga akaln mendo lrong kolnsumen unt luk 

membelanjaklan uan lgnya lagli d li tolko yanlg memberlikan potongan harga. Selain 

melakukan penerapan pemberian potongan harga, pemilik usaha julga da lpat 

memanfaatkaln me ldia soslial seblagai me ldia pemalsaran dalam tujuan untuk 

berbagi informasi serta menarik minat konsumen dengan mengedepankan 

social media marketing yang inovatif, menarik dan juga informatif.  

Menurut Hanief (2018), ”soci lal medlia marketilng adallah prlaktek 

memfaslilitasi diallog dlan berbagli konlten ant lara perulsahaan, influlencer, prospelk 

dlan pelanlggan, den lgan menggu lnakan berbaglai platflorms onlinle termasluk bl log, 

profe lsional dlan jaringlan soslial, videlo da ln berbalgi folto, wi lki, forlum, daln 
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teknololgi wleb ya lng terk lait, untulk memanfaaltkan palra peclinta melrek atalu 

perusahlaan untluk memprolmosikan dirli mere lka melaluli berbaglai socilal medi la”. 

Strlategi socillal me ldlia markelt ling seblagai sara lna penyal luran infolrmasi kepalda 

target audience dibutuhkan dli elra perkemblangan tekn lologi da ln informlasi pada 

saa lt inli dalalm upa lya mempertahlankan da ln mengembalngkan bisn lis. Penggunaan 

soc lial medlia sebaglai sarana penyaluran informalsi diharalpkan dapat 

mempenglaruhi minat dari pengguna lnya 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 Jl. 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 berkilsar da lri Rp 2 l5.000 sam lpai denlgan Rp 700. l000. 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 
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social media ini banylak digun lakan pa lda slaat inli khusulsnya dli Indo lnesia. Hal 

ini dikuatkan dengaln 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.  

 

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 
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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 Postingan Instagram DC Vape House Singaraja 

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.  

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. Sebagai 

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”. 

Luarlan ya lng dihara lpkan dalri ha lsil penelitlian inli adallah adanlya 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 la ltar belalkang, da lpat dirumu lskan 

permasallahan sebalgai beri lkut : 

1. Apaka lh penerapan prlice discolunt berdampak secara positlif daln signif likan 

terhadlap keputusaln pemlbelian palda DC Vape House Singaraja? 

2. Apaklah penerapan social media marketing melalui instagram berdampak 

secalra posi ltif daln signifi lkan terhaldap keput lusan pembellian palda DC Vape 

House Singaraja? 

3. Apakah penerapan price discount daln social meldia markelting melalui 

instagram secara simultan berdampak positi lf da ln signifik lan terhaldap 

keputulsan pembelilan pada DC Vape House Singaraja? 
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4. Seberapa besar dampak penerapan price discount dan social media 

marketing melalui instagram secalra posit lif daln signifik lan terhaldap 

keputlusan pembellian pada DC Vape House Singaraja? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumulsan masallah yan lg tellah dirumuskan, malka tujulan 

penelitlian inli adalalh seba lgai beri lkut : 

1. Untulk mengetah lui bagaimana penerapan price discount berdampak secalra 

posit lif daln signifi lkan terhadap keputlusan pembellian palda DC Vape House 

Singaraja 

2. Untuk mengetahui bagaimana penerapan socilal medila mark leting melalui 

instagram berdampak positif dan signifik lan terhaldap keputuslan pemblelian 

pada DC Vape House Singaraja 

3. Untuk mengetahui bagaimana penerapan price discount dan social media 

marketing melalui instagram secara simultan berdampak poslitif daln 

signifi lkan terhadlap keputuslan pemlbelian pada DC Vape House Singaraja 

4. Untuk mengetahui besaran dampak penerapan price discount da ln social 

media marketing melaui instagram seca lra poslitif daln signifik lan terhadlap 

keputusaln pembellian pada DC Vape House Singaraja. 

 

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian 

Penelitian ini dilakukan untuk dalpat mem lberikan manfalat bagli pihalk – 

pihalk ya lng terka lit, adapun manfaatnnya yaitu: 
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1.4.1 Manfaat Teoritis 

Berdasark lan peneliltian inli, diharaplkan daplat menamlbah illmu 

pengetahuan daln pengembangan dalam dunia industri, khususnya dalam hal 

terkait dampak dari penerapan price discount da ln soc lial me ldia market ling 

melalui instagram terhaldap keputlusan pembellian sebagai pokok 

pembahasan peneliltian inli. Ha lsil peneliltian inli diharalpkan dapalt menjaldi 

bahaln pertimlbangan ba lgi pa lra pela lku bisnis untuk melakukan penerapan 

strategi pemasaran pada bisnis. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

a. Bagi Mahasiswa 

Diharapkaln agar dap lat memperluas d lan memperdalam pengetahluan 

dalam bidang yang diteliti serta dapat mengidentifikasikan masalah dan 

pemecahannya. 

b. Bagi Politeknik Negeri Bali 

Diharapkan agar penelit lian inli dap lat menambah reflerensi balgi 

penellitian terkait selanjutn lya dengan tujuan untuk memperblaiki daln 

menyempurnak lan kekurangan dari pelnelitian yang sudah ada. 

c. Bagi Perusahaan / Bisnis 

Dapa lt dijadilkan sebalgai ba lhan evalu lasi unt luk 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. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

Sistemaltika penulilsan merupalkan ga lris besa lr penjelaslan menlgenai isli darli 

m lasing – m lasing b lab dalri keselulruhan ilsi skri lpsi yanlg dipaparklan dengan 

sinlgkat. Ada lpun sistemat lika penlulisan yan lg digun lakan dalam penelitian ini 

adlalah seblagai blerikut: 

a. BAB I : PENDAHULUAN 

Ba lb in li merupakann pendahuluan ylang berilsi tentang penjela lsan 

menge lnai menlgapa topilk diangkat menjadi penelitian, apla ya lng 

akan ditelliti, daln untu lk alpa penelllitian inli dilakulkan. Blab ilni terdliri 

da lri latlar belaklang masa llah, rumuslan masa llah, tujulan penelitilan, 

manflaat penelitialn, se lrta sistemaltika penulisa ln. 

b. BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 

Bab i lni berilsi landalsan telori ya lng mendukung dan berhubu lngan 

denga ln topik ya lng akaln dibahas, hubungan antar variabel penelitian, 

hasil penellitian terdalhulu, keranlgka pemikliran daln hipote lsis 

penelitian. 

c. BAB III : METODOLOGI PENELITIAN 

Ba lb inli menjelaskan tentlang populasi & sampel, variabel pen lelitian, 

defilnisi opelrasional variabel, jenis da ln susmber dalta, metolde 

pengum lpulan dalta, serlta metolde anallisis datla. 

d. BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Ba lb in li memaparkan terkait deskripsi tenltang objek penelitian 

berupa gam lblaran umullm kha llalyak sasa llran, ha lsi ll anallilsis data dengan 
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menggunaka ln me ltode ya lng te llah ditent lukan sebelulmnya, se lrta 

pembahlasan halsil penelitilan. 

e. BAB V : PENUTUP 

Ba lb i lni memaparkan terkait ringkas lan penelitlian, kesimpullan at las 

ha lsil penelitilan yan lg tela lh dilakulkan, keterbatalsan penellitian daln 

sa lran balgi pihak – pihak yan l g terkait. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

1.1 Simpulan 

Berdlasarkan data yang diperoleh da lri hlasil anallisis d lapat ditalrik 

kesimlpulan slebagai b lerikut   

a. Berdasark lan pa lda ha lsil penellitian dip lroleh ni llai thitung = 5,443 ya lng le lbih 

be lsar darli nillai ttabel = 1,661 daln nillai signfik lansi slebsar 0,020 lebilh klecil 

dlari 0,05, ya lng be lrarti balhwa pemberlian price discount berpenglaruh 

atau memberiklan dalmpak ya lng poslitif dan signfikan terha ldap keputlusan 

pemblelian dli DC Vape House Singaraja. Hlal in li menunjlukan balhwa 

semaklin sesluai price discount denglan keinginan target audience maka 

akan meningkatkan keputusan pembelian.  

b. Berdasark llan pa lda hlasil penelliltian dipr lolleh nil llai thitung = 6,994 ya llng lebli lh 

be lslar dallri nilla li ttabel = 1,661 dalln nillali signf liklansi selblsar 0,000 leblih keclil 

da lri 0,05, ya lng bera lrti bahlwa penerapan social media marketing 

instagram berpengaruh atau memblerikan damlpak ya lng polsitif dan 

signfikan terhaldap keputlusan pe lmbelian dli DC Vape House Singaraja. 

Ha ll inli menunjukan balhwa semaklin ba lik atau optimal sociall medi la 
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marke lting instagram yang dilakukan malka akan meningkatkan 

keputusan pembelian. 

c. Berdasarkan pada haslil penellitian diplroleh Fhitung = 115,217 ya lng leb lih 

beslar d lari nillai Ftabel = 3,10 da ln nil lai signf likansi sebsa lr 0,000 lebh keclil 

dlari 0,05, ylang be lrarti bahwla 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 makla aklan 

meninglkatkan kepultusan pembelilan. 

d. Berdasar lkan pada haslil penlelitian diperolelh nil lai R squalre sebe lsar 0,717 

yanlg be lrarti balhwa sebesar 71,7 % var liabel price discount da ln solcial 

medila markleting me llalui instlagram memberikan dampak terha ldap 

keputlusan pembelilan palda DC Vape House Singaraja, sedangkan 28,3 

% berdampak dari varia lbel lalin ya lng tid lak ditleliti. Hal ini menunjukan 

bahwa penerapan kedua strategi pemasaran tersebut sudah mendapatkan 

respon positif daripada masyakarat sehingga mendapatkan keputusan 

pembelian oleh konsumen.  

1.2 Saran 

Berdasarka ln data dan halsil peneliltian ya lng te llah dipaparkan, beberapa 

sara ln yanlg da lpat peneliti berikan adal lah: 

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” memilliki nillai ra lta-ralta teren ldah diblandingkan denlgan 

pernyataaln lainlnya 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” mem liliki nillai 

ra lta-ra lta terendlah dibanldingkan delngan pernyat laan lainlnya 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 yaitu 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 Selanjlutnya 

Untulk penelliti selanljutnya diharapkan dalpat menelliti dlan melngkaji 

leblih dallam faktlor-fakt lor lalin ya lng tida lk ditelliti dallam penlelitian inli 

ya lng dapa lt memberlikan dalmpak terhaldap keputulsan pemblelian selain 

price discount daln social media marketing melalui instagram. Aga lr 

nanltilnya dap llat men lgletahui tindakllan aplla yan llg harlus dilaklukan ole lh DC 

Vape House Singaraja untuk meningkatkan keputusan pembelian.
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