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ABSTRACT

This research aims to determine Instagram content marketing and discounts on impulse buying
(at the RJ Gallery store, Bengkulu City). This type of research is quantitative descriptive
research. The object of this research is consumers of the RJ Gallery shop who use Instagram as
a reference to see the products on offer. The sampling method is a purposive sampling
technique. The number of respondents in this study was 100 respondents using the Slovin
formula with 10% confidence. The data collection method uses a Google Form questionnaire
with a population of + 158,000 Instagram followers at the RJ Gallery Shop in Bengkulu City.
The analysis technique uses multiple linear regression analysis tests and hypothesis testing,
namely the t test and f test.

The results of this research can be concluded that partially or t test the Instagram
content marketing variable (X1) has a positive and significant effect while the price discount
variable (Xz) partially has no effect. Simultaneously or f test the Instagram content marketing
variables (X1) and price discounts (X2) on impulse buying (YY) have a positive and significant
effect. The more content marketing there is on Instagram and the more discounts given
according to consumer desires, the more impulse buying will increase.
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PENDAHULUAN

Semakin berkembangnya zaman yang diiringi dengan pesatnya teknologi internet yang
mana telah berdampak signifikan terhadap masyarakat global. Internet merupakan media
teknologi komunikasi yang sangat penting dalam kehidupan manusia saat ini. Internet mampu
memperluas jaringan dan interaksi antar manusia melalui media. Teknologi informasi internet
telah memperluas jangkauan komunikasi yang dilakukan manusia. Sebuah teknologi internet
yang sukses mengembangkan interaktivitas adalah media sosial. Melalui media sosial,
seseorang bisa berkomunikasi dengan orang lain secara personal dan secara cepat seseorang
bisa menempatkan dirinya untuk berkomunikasi dengan banyak orang melalui media. Salah
satu media sosial yang sering digunakan masyarakat yaitu instagram.(Lailiawati, 2022)

Semakin ketatnya persaingan saat ini, banyak perusahaan menggunakan instagram sebagai
salah satu alat untuk mempromosikan produk yang dijual dengan memanfaatkan fitur yang ada
di instagram seperti reals, stories, feed dan lain sebagainya untuk tempat membuat suatu content
yang unik,menarik serta kreatif, hal itu dapat membuat pelanggan dapat menerapkan perilaku
Impulse Buying. Impulse Buying atau pembelian yang tidak terencana adalah kebiasaan
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membeli barang tanpa memikirkan manfaat dan kebutuhan yang sebenarnya. Impulse buying
adalah sesuatu sifat yang alamiah dan merupakan reaksi yang sangat cepat tanpa adanya
rencana sebelum mereka berbelanja Sifat impulse buying seperti ini telah banyak berkembang
didalam diri masyarakat dunia, dan khususnya di Indonesia(Satria & Trinanda, 2019).
Pembelian impulsif didorong oleh emosi konsumen, perilaku spontan, atau kontrol kognitif
yang rendah, dan perilaku tersebut didorong oleh objek yang menarik, yang memicu pembelian
impulsif di kalangan pembeli tanpa mempertimbangkan finansial dan finansial(Chao-Hsing Lee
dan Chien-Wen Chen, 2021).

Salah satu strategi untuk menarik perhatian konsumen dengan membuat Content Marketing
di Instagram yang menarik.Content Marketing adalah bentuk pemasaran yang menggunakan
suatu content dan dibuat lebih kreatif untuk menarik perhatian konsumen. Content Marketing
atau konten pemasaran merupakan sebuah strategi yang melibatkan pembuatan dan penerbitan
konten dalam situs web dan media sosial(Mahendra & Nugroho, 2013). Content Marketing
adalah teknik pemasaran untuk menciptakan dan mendistribusikan konten yang relevan dan
berharga untuk menarik, memperoleh, dan melibatkan target audience yang jelas dan dipahami
dengan tujuan mendorong tindakan pelanggan yang menguntungkan (Pulizzi, 2009).

Dalam memenuhi keinginan konsumen perusahaan dapat menerapkan potongan harga atau
price discount. Potongan harga sebagai pengurangan langsung terhadap harga dalam pembelian
pada masa tertentu suatu waktu atau dalam kuantitas besar (Kotler dan Armstrong, 2016).

Toko Gallery Rj merupakan toko yang menjual berbagai produk fashion untuk wanita
maupun pria mulai dari pakaian, jilbab, masker, sandal, sepatu, tas dan juga perlengkapan bayi.
Dalam dunia bisnis, adanya persaingan bukan merupakan hal baru. Persaingan merupakan
tantangan setiap pelaku bisnis. Mengingat banyak sekali di Bengkulu toko-toko yang menjual
produk sejenis seperti Gallery RJ Kota Bengkulu tentunya membuat Gallery RJ harus mampu
bersaing.

Berdasarkan hasil observasi awal pada Gallery Rj Kota Bengkulu banyak konsumen yang
menjelaskan bahwa Gallery Rj Kota Bengkulu sudah lebih baik dari yang dulu baik dari segi
pemasaran melalui media sosial terutama penggunaan instagram yang mempunyai banyak fitur
seperti reals dan stories yang paling sering digunakan untuk memasarkan produk yang ada di
Gallery Rj Kota Bengkulu. Hal itu dapat mengakibatkan impulse buying atau pemebelian yang
tidak direncanakan oleh konsumen, dimana semula konsumen hanya berfikir untuk berbelanja
sesuai kebutuhan konsumen, tetapi kerena ketersediaan barang yang lengkap dan tempat
belanja nya yang sehingga memungkinkan konsumen untuk membeli barang-barang lain diluar
dari perencanaan awal belanja.

Konsumen Gallery Rj Kota Bengkulu banyak yang hanya melihat dari instagram Gallery
Rj Kota Bengkulu mengatakan bahwa Content yang Gallery Rj lakukan masih kurang menarik
dan kreatif dan membuat konsumen ragu untuk membeli. Hal itu juga mempengaruhi potongan
harga yang tawarkan oleh Gallery Rj Kota Bengkulu. Potongan harga yang di tawarkan Gallry
Rj Kota Bengkulu sudah cukup baik namun karena potongan harga yang tak menentu membuat
konsumen enggan untuk membeli.
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METODE
Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang memiliki
kualitas dan karakteristik yang di tetapkan oleh peneliti untuk di pelajari lalu ditarik
kesimpulannya” (Sugiyono, 2017:80). Populasi dalam penelitian ini adalah followers akun
instagram pada toko Gallery Rj Kota Bengkulu sebanyak +158.000 followers dan bisa
bertambah pada setiap bulannya (populasi tidak diketahui dengan pasti).

Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah populasi tersebut (Sugiyono, 2017:81). Teknik sampel
pada penelitian ini yaitu purposive sampling. Purposive sampling adalah penentu sampel non-
probilitas dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2012:122). Sampel yang digunakan adalah
followers akun instagram Gallery Rj Kota Bengkulu sebanyak +158.000. Ukuran dalam
populasi sangat banyak dan tidak dapat diketahui dengan pasti disetiap bulannya.

Dalam penelitian ini sampel di ambil dari beberapa kriteria yaitu:

1. Pengguna instagram secara aktif dan pengikut akun instagram Toko Gallery Rj Kota

Bengkulu
2. Konsumen yang pernah membeli minimal 1 kali

Maka dalam penelitian ini di ambil sampel dengan menggunakan rumus slovin (dalam
Hidayat Risky Pratama, Ratih Hadiantini, 2021). Berikut rumus slovin:

n= % +1
n= Besarnya sampel
N= Besarnya Populasi
e2= Persentase kelonggaran ketelitian yang masih bisa ditolerir e=0,1
dalam rumus slovin ada ketentuan sebagai berikut:
nilai e = 0,1 (10%) untuk populasi dalam jumlah besar

nilai e = 0,2 (20%) untuk populasi dalam jumlah kecil
N
n= N_€2 +1

_ 158.000 N
"~ 158.000%0, 12

158,000
™ = 158.000%0,01 + 1

158,000
"= 1580+ 1

158.000
1,581

n = 99,93 Dibulatkan menjadi 100

n
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Dari hasil perhitungan tersebut diperoleh hasil sebesar 99,93 yang dibulatkan menjadi
100. Maka jumlah responden yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 responden.

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dari suatu proses pengadaan data untuk keperluan penelitian.
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian adalah sebagai berikut :

Kuesioner

Menurut Arikunto (2010:194), kuesioner adalah sejumlah pernyataan tertulis maupun tidak
tertulis yang digunakan memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang
pribadinya, atau hal-hal yang ia ketahui. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara memberikan pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden
untuk dijawabnya. Serta merupakan teknik pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu
dengan pasti variabel yang akan diukur dan tahu apa yang diharapkan dari responden. Dalam
penelitian ini metode kuesioner dengan menyebarkan kuesioner kepada sampel penelitian yakni
konsumen pada toko Gallery Rj Kota Bengkulu. Pada penelitian ini untuk menghasilkan data
yang akurat yaitu dengan menggunakan skala likert. Menurut sugiyono (2017), jawaban setiap
instrumen yang menggunakan skala likert mempunyai suatu tingkatan yang menjadi tolak ukur
dari yang sangat positif sampai negatif, yang dapat berupa kata kemudian di beri skor:

Tabel 1
Pemberian Skor Skala Likert
Keterangan Skor

1 | Sangat Tidak Setuju (STS) 1
2 | Tidak Setuju (TS) 2
3 Netral (N) 3
4 | Setuju (S) 4

5

5 | Sangat Setuju (SS)
Sumber: Sugiyono (2014)

Teknik Analisis Data

Teknik analisis data adalah suatu metode untuk mengolah sebuah data menjadi informasi.
Dalam penelitian ini peneliti akan meneliti secara deskriptif dan juga secara inferensial
menggunakan SPSS.
Analisis Deskriptif

Analisis deskriftif digunakan untuk mengambil fenomena yang terjadi dilapangan
berdasarkan variabel-variabel penelitian pengamatan dan presepsi responden terhadap variabel
yang digunakan. Dalam penelitian ini digunakan metode perhitungan rata-rata dengan

menggunakan rumus (Sugiyono, 2010):

Rumus : X = 2%

N
Keterangan :

X  =Rata-rata
»x =Jumlah skor
N  =Jumlah sampel
Selanjutnya dihitung juga skala interval jawaban responden yang bertujuan untuk
memudahkan interperensi hasil dengan rumus (Sugiyono, 2010):

. U-L
Skala interval = —

Keterangan:

U = Skor jawaban tertinggi
L = Skor jawaban terendah
K = Jumlah kelas interval
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Dari rumus diatas maka skala interval yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
Diketahui: Skor tertinggi (U) =5
Skor jawaban terendah (L) = 1

Jumlah kelas interval (k) =5

Skala interval = bobottertinggi —bobotterendah — %

jumlah kelas

t-08
5

jadi jarak tiap skala interval adalah sebesar 0,8

Setelah besarnya interval diketahui, kemudian dibuat rentang skala sehingga dapat
ditentukan Kriteria penilaian persepsi responden terhadap variabel-variabel. Maka kriteria
standar penilaian variabel dan indikator variabel adalah sebagai berikut:

Tabel 2

Kriteria Skor Tanggapan Responden

No. Interval Skor Keterangan
1. |14,20-5,00 Sangat Baik
2. [340-4,19 Baik
3. [260-339 Cukup Baik
4. 1180-259 Tidak Baik
5 1,00-1,79 Sangat Tidak Baik

Sumber : Sugiyono (2010:98)
Analisis Secara Inferensial Menggunakan SPSS

Analisis inferensial menurut Sugiyono (2013), yaitu teknik statistik yang digunakan untuk
menganalisis data sampel dan hasilnya diberlakukan untuk populasi yang jelas dan teknik
pengambilan sampel dari populasi itu dilakukan secara random, dalam uji inferensial ini
mencakup uji instrument, uji asumsi klasik, regresi berganda, koefisien determinasi dan uji
hipotesis.

Uji Instrumen

Uji instrumen penelitian dilakukan terhadap 20 orang responden yang diambil diluar sampel
penelitian. Pengujian instrumen dilakukan terhadap 20 orang konsumen pada toko My Lova di
Kota Bengkulu yang beralamat JIn.Meranti No.Raya, Sawah Lebar, Kec.Ratu Agung, Kota
Bengkulu. Uji instrumen dalam penelitian ini dilakukan sebagai berikut:

Uji Validitas

Uji validitas dimaksudkan untuk mengetahui tepat tidaknya angket yang tersebar. Menurut
Arikunto (2010:211), Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat
kevalidan atau kesahihan suatu instrumen. Instrumen dalam penelitian dapat dikatakan valid,
apabila alat tersebut cocok untuk apa yang hendak diukur. Tinggi rendahnya nilai validitas suatu
instrumen, menunjukkan sejauh mana, data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran
tentang variabel yang dimaksud.

Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel, kriteria yang
digunakan adalah sebagai berikut:

a. Jikar hitung > r tabel maka data tersebut valid
b. jika r hitung < r tabel maka data tersebut tidak valid.

Berdasarkan tabel 3.3 yaitu hasil uji validitas dengan menggunakan corelasion products
moment maka dari 24 butir pernyataan yang diuji dan n=20 (konsumen yang berbelanja di toko
MyLova kota bengkulu dan bukan termasuk sampel penelitian), ternyata semua item
pernyataan sah (valid) sebab memiliki nilai korelasi lebih dari 0,444. Oleh karena itu, semua
item pernyataan kuesioner ini dapat digunakan untuk penelitian ini.

Reliabilitas
Ghozali (2013:47) reliabilitas adalah alat ukur suatu kuesioner yang merupakan indikator
dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban
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seseorang terhadap pertanyaan menunjukkan kekonsistenan atau stabil dari waktu kewaktu.
Adapun cara untuk menguiji realibilitas adalah dengan melihat Cronbach Alpha. Suatu variabel
dikatakan relibel jika nilai Cronbach Alpha > 0,60. Sebaliknya apabila nilai Cronbach Alpha
yang di\berikan < 0,60 maka dapat dikatakan variabel tersebut tidak reliabel.

Dari hasil uji reliabilitas yang dilakukan dengan menggunakan program statistik SPSS maka
diperoleh cronbach’s alpha lebih besat dari 0,60. Maka semua item pernyataan kuesioner
dikatakan reliabel dan dapat digunakan untuk penelitian ini.

Uji Asumsi Klasik

Sebelum melakukan analisis regresi terlebih dahulu akan dilakukan pengujian untuk

mengetahui layak tidaknya model regresi. Adapun pengujian tersebut sebagai berikut :

1. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah model regresi variabel independen dan
variabel dependen mempunyai distribusi normal atau tidak. Model regresi yg baik ialah
mempunyai distribusi data normal atau mendekati normal (Ghozali 2011:147). Caranya dengan
melihat grafik normal probability plot. Data dikatakan normal jika ada penyebaran titik — titik
disekitar garis diagonal dan penyebarannya mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi
memenuhi asumsi normalitas.

2. Uji Multikolenieritas
Uji multikolenieritas dilakukan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi antara variabel bebas atau tidak. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi
korelasi diantara variabel bebas. Jika variabel bebas saling berkorelasi, maka variabel-variabel
ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal merupakan variabel bebas yang nilai korelasi antara
sesama variabel bebas sama dengan nol (Ghozali 2011:125). Adapun cara untuk mendeteksi
ada tidaknya multikolinearitas di dalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan
lawannya Variance Inflation Factor (VIF). Adapun dasar pengembangan Uji Multikolineritas
sebagai berikut:
1. Melihat nilai Tolerance : Jika nilai Tolerance lebih besar dari > 0,1 maka artinya tidak
terjadi Multikolineritas.
2. Melihat nilai Variance Inflation Factor (VIF) : Jika nilai VIF lebih kecil dari < 10 maka
artinya tidak terjadi Multikolineritas.

3. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika varians
dari residual atau dari pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut
homokedastisitas. Jika variance berbeda maka disebut heteroskedastisitas (Ghozali, 2011:125).
Salah satu cara untuk mendeteksi heteroskedastisitas adalah dengan melihat grafik plot antara
nilai prediksi variabel terikat (dependen) yaitu SRESID dan nilai residualnnya ZPRED atau
juga bisa melihat ada tidaknya pola titik pada grafik scatterplot SPSS, dimana:
1. Jika penyebaran data pada scatterplot teratur dan membentuk pola tertentu (nilai turun,
mengelompok menjadi satu) maka dapat disimpulkan terjadi problem heteroskedastisitas.
2. Jika penyebaran data pada scatterplot tidak teratur dan tidak membentuk pola tertentu (nilai
turun, mengelompok menjadi satu) maka dapat disimpulkan tidak terjadi problem
heteroskedastisitas (Ghozali 2011:126).
Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linier berganda adalah hubungan secara linier antara dua atau lebih variabel
independen (X1, X2) dengan variabel dependen (Y). Analisis ini untuk mengetahui arah
hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen apakah masing-masing
variabel independen berhubungan positif atau negatif dan untuk memprediksi nilai dari variabel
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dependen, apabila nilai variabel independen mengalami kenaikan atau penurunan. Dalam
penelitian ini yang menjadi variabel independen adalah Content Marketing Instagram dan
Potongan Harga sedangkan untuk variabel dependen adalah Impulse Buying. Bentuk umum
persamaan regresi berganda adalah sebagai berikut:

Y=a+hbiXi+hXo+e

Keterangan :

Y = Impulse Buying

X1 = Content Marketing Instagram
X2 = Potongan Harga

a = Nilai konstanta

e = Eror

bi-b2 = Koefisien garis regresi
Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi R? pada dasarnya alat untuk mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam membuktikan variasi variabel dependen (Gozali, 2013:97). Pengujian ini
dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari variabel dependen yang ada serta
besarnya pengaruh variabel lain yang tidak bisa dijelaskan. Nilai koefisien determinasi adalah
antara nol sampai satu atau 0 < R? < 1. Jika R? mendekati 1, maka varaibel dependen dengan
sempurna atau terdapat suatu kecocokan yang sempurna (variabel independen yang dipakai
dapat menerangkan dengan baik variabel dependen). Namun, jika koefisien determinasi adalah
nol (0) berarti variabel independen tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. Koefisien
determinasi dalam penelitian ini adalah mengukur pengaruh intensitas (X1) Content Marketing
Instagram dan (X2) Potongan Harga terhadap (Y) Impulse Buying.

Besarnya koefisien determinasi dapat dihitung dengan menggunakan rumus:
Kd = RZX 100%
Keterangan:
K 4= Koefisien Determinasi
R%= Koefisien korelasi
Sedangkan kriteria dalam melakukan analisis koefisien determinasi adalah sebagai
berikut:

a. Jika Kd m endekati O, berarti pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen

lemah dan,

b. Jika Kd mendekati 1, berarti pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen

kuat.

Dalam penelitian ini, untuk mengolah data digunakan alat bantu SPSS (Statsical

Panckage for Social Science) versi 22.0
Uji Hipotesis

Uji hipotesis merupakan metode pengambilan keputusan yang didasarkan dari analisis data,
baik dari percobaan yang terkontrol, maupun dari observasi (tidak terkontrol). Dalam statistik
sebuah hasil bisa dikatakan signifikan secara statistik jika kejadian tersebut hampir tidak
mungkin disebabkan oleh faktor yang kebetulan, sesuai dengan batas probabilitas yang sudah
ditentukan sebelumnya.
1. Pengujian Hipotesis Uji t

Menurut Ghozali (2016:97) Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu
variabel independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Pengujian
hipotesis akan dilakukan dengan menggunakan tingkat signifikansi sebesar 0,05 (a =5%).
Menurut Sujarweni (2014:155) jika nilai thiung > nilai twnel maka artinya variabel independen
(X) secara parsial berpengaruh terhadap variabel dependent (Y). Adapun cara untuk mencari
trabel Menggunakan rumus sebagai berikut :
tiabel = (a /2 ; n—k—l)
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Keterangan:
n : jumlah sampel penelitian
k : jumlah variabel bebas
a : nilai signifikan 5% atau 0,05
Adapun Kriteria yang digunakan adalah :

1. Jika thitung > trabel atau tsig < @ 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya ada pengaruh

antara variabel bebas terhadap variabel terikat.
2. Jika thitung < tranel atau tsig> a 0,05 maka menerima Ho dan menolak Ha artinya tidak ada
pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat.
2. Pengujian Hipotesis Uji F
Uji F adalah pengujian terhadap koefisien regresi secara simultan. Uji F dilakukan untuk

mengetahui pengaruh variabel independen secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel
dependen. Tingkat signifikan yang digunakan dalam pengujian ini adalah sebesar 0,05 atau 5
%. Menurut Sujarweni (2014:154) jika nilai Fnitung > nilai Frner maka artinya variabel
independen (X) secara simultan berpengaruh terhadap variabel dependent (Y).
Adapun rumus untuk mencari Fiapel Sebagai berikut :
Ftabel = (k ; n—k)
keterangan:
n : jumlah sampel penelitian
k : jumlah variabel bebas
Adapun kriteria yang digunakan adalah:

1. Jika Fnitung > Fraver atau fsig < a 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya secara

bersama-sama ada pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat.
2. Jika Fnitung < Fraber atau fsig > a 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya secara
bersama-sama ada pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat

HASIL
Tanggapan Responden Terhadap Variabel Content marketing instagram (Xz1)

Pada variabel content marketing instagram penilaian dilakukan dengan menggunakan 5
indikator yaitu Reader cognition, sharing motivation,persuasion,decision making dan life
factor. Adapun tanggapan responden terhadap variabel content marketing instagram adalah
rata-rata jawaban responden terhadap variabel Content Marketing Instagram(X1) menghasilkan
nilai rata-rata sebesar 3,80. Menunjukan bahwa rata-rata pernyataan penilaian responden
mengenai variabel Content Marketing Instagram(X1) adalah kategori baik karena dalam skala
interval (3,40 — 4,19). Hal ini dikarenakan content yang disajikan oleh Gallery Rj Kota
Bengkulu mudah dipahami dan content yang dibuat mudah untuk diingat, content yang
disajikan dapat mngedukasi, mampu mempresentasikan merek, dapat di percaya dan banyak
disukai, content yang dibuat dapat memotivasi, mendorong mengambil keputusan,
mengandung nilai-nilai kehiduapn dan bermanfaat. Namun masih ada sebagian konsumen
marasa bahwa content yang dibuat oleh Gallery Rj Kota Bengkulu masih kurang menarik dan
kreatif hal itu dapat membuat konsumen ragu untuk membeli.

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Potongan Harga(X2)

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui rata-rata dari variabel Potongan Harga (X2) sebesar
3,87. Hal itu menunjukan bahwa rata-rata pernyataan penialian responden mengenai variabel
Potongan Harga (X2) adalah dalam kategori baik karena dalam interval (3,40 — 4,19). Hal ini
dikarenakan konsumen tertarik untuk langsung membeli suatu produk di Galerry Rj Kota
Bengkulu saat ada potongan harga dalam jumlah banyak, konsumen juga sering belanja saat
ada potonga harga besar-besaran, Gallery Rj Kota Bengkulu memberikan waktu potonga harga
pada hari spesial dan memberikan potongan harga untuk jangka waktu terbatas, ada konsumen
yang tertarik pada produk yang memiliki potongan harga saja dan pada produk sendal/sepatu
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mendapat potongan harga yang spesial. Namun masih ada konsumen yang merasa potongan
harga tak menentu membuat konsumen menjadi ragu untuk membeli.

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Impulse Buying(Y)

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui rata-rata jawaban dari variabel Impulse Buying (Y)
mengahasilkan nilai rata-rata sebesar 3,84. Menunjukan bahwa jawaban responden pada
variabel Impulse Buying (Y) berada pada kategori baik dengan interval (3,40 — 4,19). Hal ini
dikarekan konsumen pernah melakukan pebelian tanpa direncanakan pada produk Gallery Rj
Kota Bengkulu saat melihatnya di instagram, ada juga yang melakukan pembelian saat pertama
melihatnya dan tanpa memikirkan produk tersebut dibutuhkan atau tidak. Selain itu konsumen
akan tetap melakukan pembelian walaupun akhirnya menyesal dan tertarik dengan tampilan
yang di posting Gallery Rj Kota Bengkulu selain itu akan tetap membeli suatu produk yang di
tawarkan karena potogan harga yang besar. Namun masih ada konsumen merasa bahwa content
yang di posting tidak sesuai harapan dan potongan harga yang ditawarkan tidak memnubhi
ekspektasi konsumen.

Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda yang akan dibahas dalam penelitian ini sehingga penulis
bisa menggambarkan mengenai tanggapan responden content marketing dan potongan harga
terhadap impulse buying pada toko gallery rj kota bengkulu, berdasarkan estimasi regresi linier
berganda dengan menggunakan program SPSS versi 22 yaitu sebagai berikut:

Tabel 3

Hasil Uji Analisis Linier Berganda
Coefficients?

Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 4.257 1.295 3.287.001
Content markering instagram .641 .053 .841(12.054 | .000
potongan harga .090 .079 .079] 1.138].258

a. Dependent Variable: impulse buying
Sumber: output SPSS 22
Dari perhitungan tabel diatas menunjukkan bahwa persamaan regresinya adalah sebagai
berikut:
Y =4.257 + 0,641(X1) + 0,090(X2)
Berdasarkan hasil regresi diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Nilai a sebesar 4.257 merupakan konstanta atau keadaan saat variabel impulse buying
belum dipengaruhi oleh variabel content marketing instagram (X1) dan variabel
potongan harga(X2). Jika variabel indenpenden tidak ada maka variabel impulse
buying tidak mengalami perubahan.

2. Koefisien regresi X1 sebesar 0,641, menunjukkan bahwa variabel content marketing
instgram mempunyai pengaruh yang positif terhadap impulse buying yang berarti
bahwa setiap naik satu satuan variabel content marketing instgram akan mempengaruhi
variabel impulse buying sebesar 0.641, dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti
dalam penelitian ini.

3. Koefisien regresi X» sebesar 0,090, menunjukkan bahwa variabel potongan harga
mempunyai pengaruh positif terhadap variabel impulse buying berarti bahwa setiap naik
satuan variabel potongan harga akan mempengaruhi impulse buying sebesar 0.090,
dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti dalam penelitian ini.

4. Hasil dalam penelitian ini yang paling dominan mempengaruhi variabel impulse
buying(Y) adalah variabel content marketing (X1) sebesar 0,641 dan variabel potongan
harga(X2) sebesar 0.090.
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Koefisien Determinasi (R?)

Untuk mengetahui besarnya persentase sumbangan variabel pengaruh variabel content
marketing isntagram (X1) dan potongan harga (X2) terhadap impulse buying (Y) dengan
menggunakan SPSS 22 dapat dilihat sebagai berikut:

Tabel 4.
Hasil Koefisien Determinasi
Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .9042 .817 814 1.51518
a. Predictors: (Constant), potongan harga, Content markering instagram

Sumber: output SPSS 22

Berdasarkan hasil koefisien determinasi diatas dapat dilihat bahwa dipengaruhi nilai
koefisien R square (R?) sebesar 0,817 atau 81,7%, maka dapat disimpulkan besarnya pengaruh
variabel content marketing instgram(X2) dan potongan harga(X:) berpengaruh terhadap
impulse buying(Y)

Hasil Uji T
Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat

menggunakan uji T dapat dilihat pada tabel berikut ini
Tabel 5
Hasil Uji T

Coefficients?

|unstandardized Coefficients|Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t [Sig.
1 (Constant) 4.257 1.295 3.287.001
content marketing instagram| .641 .053 .841 12.054/.000,
potongan harga .090 .079 .079 1.1381.258

a. Dependent Variable: impulse buying

Melalui perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program SPSS, maka
perbandingan antara thiwng dengan taz(n-k-1) = 100-2-1= 97(1.984) setiap variabel sebagai
berikut:
1. Content marketing instagram yaitu thitung>ta2(12.054>1.984) dan (sig a = 0,000< 0,050)
hal tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh yang signifikan content marketing
(X1) Impulse Buying pada Toko Gallery Rj Kota Bengkulu.

2. Berdasarkan uji thiung pada variabel Potongan Harga (X2) yaitu thitung>ta2 (1.138 < 1.984)
dan (sig a = 0,258 > 0,050), sehingga secara parsial nilai H> tidak terdapat pengaruh
antara variabel X> dan Y.

3. Dari hasil penelitian variabel yang dominan yaitu variabel Content Marketing Instagram
(X1) sebesar 12.054 dan variabel Potongan Harga (X2) sebesar 1.138

Hasil Uji F

Untuk menguji variabel bebas secara simultan digunakan uji F sebagai berikut:
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Tabel 6

Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 996.062 2 498.031 216.935 .000P
Residual 222.688 97 2.296
Total 1218.750 99

a. Dependent Variable: impulse buying
b. Predictors: (Constant), potongan harga, content marketing instagram

Pada penelitian ini diketahui jumlah sampel adalah 100 dan jumlah variabel bebas (k) adalah
2 sehingga diperoleh:

Fravel = (K; n-K) = 100-2 =98
Dengan demikian pada o = 0,05 diperoleh Ftapel = 3,09

Berdasarkan total uji hipotesis dengan uji F diatas diperoleh Fnitung Sebesar 216.935 dengan
Ftanel sebesar 3,09 yaitu (216.935 > 3,09) dan (sig a =0,000 < 0,050) maka dapat disimpulkan
bahwa Hs diterima yang artinya secara simultan variabel content marketing instagram dan
potongan harga berpengaruh signifikan terhadap variabel impulse buying pada Toko Gallery
Rj Kota Bengkulu.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian dapat dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada Toko
Gallery Rj Kota Bengkulu melalui penyebaran kuesioner google form terhadap 100 orang
responden yang telah di uji sehingga dapat diketahui pengaruh content marketing instagram dan
potongan harga terhadap impulse buying pada Toko Gallery Rj Kota Bengkulu. Dilihat dari
karakteristik responden jenis kelamin yang di dominasi oleh perempuan daripada laki-laki. Hal
ini menunjukan bahwa perempuan lebih sering melakukan belanja terutama produk fashion
yang hanya dilihat dari instgram. Lalu jika dilihat dari karakteristik berdasarkan usia yang lebih
dominasi adalah 15- 25 tahun. Jika dilihat dari karakteristik berdasarkan pekerjaan yang lebih
dominasi yaitu mahasiswa. Hal ini dikarekanakan target pasar Toko Gallery Rj Kota Bengulu
lebih menargetkan mahasiswa yang kebanyakan sering menggunakan instagram sebagi
referensi untuk berbelanja.

Pengaruh Content Marketing instagram terhadap Impulse Buying

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa content marketing instagram berpengaruh positif dan
signifikan terhadap impulse buying pada toko gallery rj kota bengkulu. Bardsarkan uji t bahwa
variabel content marketing instgram memiliki t hitung (12.054>1.984) dan (sig a = 0,000<
0,050). Maka dapat disimpulkan bahwa variabel content marketing instagram berpengaruh
terhadap variabel impulse buying. Hal ini berarti semakin menarik dan kreatif unggahan di
instagram maka akan semakian menguatkan nilai perilaku impulse buying pada diri konsumen.
Oleh karena itu suatu toko harus membuat content marketing yang menarik dan kreatif yang
tepat mengenai keinginan konsumen. Content marketing adalah strategi pemasaran yang
melibatkan distribusi konten dalam bentuk teks, gambar, audio, dan video. Semakin banyak
content yang menarik dan kreatif maka akan semakin mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian di Toko Gallery Rj Kota Bengkulu. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh Lailiawati (2022), Fiddinia Hasanah (2023) dan Shadrina &
Sulistyanto (2022).
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Pengaruh Potongan Harga Terhadap Impulse Buying

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel potongan harga tidak berpengaruh
signifikan terhadap variabel impulse buying. Hal ini didasarkan pada uji t yang menunjukan
bahwa untuk variabel potongan harga memiliki t hitung (1.138 < 1.984) dan (sig a = 0,258 >
0,050). Maka dapat disimpulkan bahwa potongan harga tidak berpengaruh terhadap impulse
buying. Harga memiliki unsur peting dalam pembelanjaan akan tetapi, pengaruh tempat bisa
menjadi salah satu faktor lainnya. Sebagai buktinya Toko Gallrery Rj Kota Bengkulu dianggap
tempat yang menyediakan harga yang murah dan juga konsumen melakukan pembelian atas
dasar barang yang dibutuhkan maka dari itu, potongan harga tidak memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap impulse buying. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh, Sinaga et al., (2023) dan Kristiawan (2018)

Pengaruh Content Marketing Instagram dan Potongan Harga Terhadap Impluse Buying

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa content marketing instagram dan potongan harga
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. Hal ini berarti
content marketing instgram sangat penting dalam hubungannya dengan impulse buying.
Semakin menarik dan kreatif yang di unggah di instgram maka pembelian akan semakin
meningkat. Adanya content marketing di instagram yang menarik maka akan memberikan
keleluasaan bagi konsumen dalam menentukan produk yang di unggah, sebagai upaya untuk
memenuhi dan melengkapi kebutuhannya. Begitu pula dengan potongan harga semakin banyak
potongan harga yang diberikan sesuai kebutuhan konsumen maka akan semakin meningkat
dalam pembelian. Potongan harga adalah salah satu cara untuk menarik perhatian konsumen,
karena kebanyakan konsumen lebih memilih toko yang memiliki potongan harga yang banyak
dan sesuai kebutuhannya. Adanya content marketing instagram dan potongan harga menjadi
tolak ukur suatu perusahaan dalam menciptakan impulse buying yang maksimal. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan olen Hm & Hadidu,(2021)
dan Febrianto (2021).

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang Pengaruh Conetent Marketing
Instagram dan Potongan Harga Terhadap Impulse Buying pada Toko Gallery Rj Kota
Bengkulu, dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Bardasarkan uji t dapat disimpulkan bahwa variabel content marketing instgram
berpengaruh terhadap variabel impulse buying. Hal ini berarti semakin menarik dan
kreatif unggahan di instagram maka akan semakian menguatkan nilai perilaku impulse
buying pada diri konsumen. Oleh karena itu suatu toko harus membuat content
marketing yang menarik dan kreatif yang tepat mengenai keinginan konsumen.

2. Berdasarkan pada uji t dapat disimpulkan bahwa potongan harga tidak berpengaruh
terhadap impulse buying. Harga memiliki unsur peting dalam pembelanjaan akan tetapi,
pengaruh tempat bisa menjadi salah satu faktor lainnya. Sebagai buktinya Toko Gallrery
Rj Kota Bengkulu dianggap tempat yang menyediakan harga yang murah dan juga
konsumen melakukan pembelian atas dasar barang yang dibutuhkan maka dari itu,
potongan harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap impulse buying.

3. Berdasarkan uji F yang dilakukan Content Markting instagram dan Potongan Harga
secara simultan berpengaruh signifikan Terhadap Impulse Buying pada Toko Gallery
Rj Kota Bengkulu. Artinya dengan semakin banyaknya Content Marketing di Instagram
dan semakin banyaknya Potongan Harga yang diberikan sesuai dengan keinginan
konsumen maka Impulse Buying akan meningkat.
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