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ABSTRAK 

 

Nurul Lailiawati. “Pengaruh Content Marketing, Frekuensi Penayangan Iklan, 

Dan Kualitas Pelayanan Dalam Sosial Media (Instagram) Terhadap Impulse Buying 

(Studi Kasus Pada Toko Fashion Qomeshop Kota Kediri)” Skripsi Manajemen, 

FEB UNP Kediri 2022 

 

Kata Kunci: Content Marketing, Frekuensi Penayangan Iklan, Keputusan 

Pembelian, Impulse Buying 

 

Teknologi saat ini sangat mendominasi dalam kehidupan masyarakat, dengan 

pemanfaaatan yang baik dapat memberikan keuntungan yang besar. Apalagi 

dengan adanya pandemi covid 19 semua transaksi jual beli lebih banyak dilakukan 

melalui digital. Melalui media sosial pemasaran menjadi lebih efektif dan efisien 

sehingga dengan melalui promosi digital banyak kesempatan para penjual untuk 

menjaring lebih banyak konsumen melakukan impulse buying. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk menganalisis apakah variabel content marketing, 

frekuensi penayangan iklan dan kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap impulse buying di Toko Fashion Qomeshop Kota Kediri. Jenis 

penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan menggunakan 

kuisioner sebagai data. Penelitian ini menggunakan teknik incidental sampling, 

sampel dalam penelitian ini sebanyak 40 responden yang diambil dari konsumen 

yang datang ke toko fashion qomeshop Kota Kediri. Teknik yang digunakan untuk 

menganalisis data adalah dengan program SPSS IBM 23. Teknik analisis data pada 

penelitian ini dengan regresi linier berganda, koefisien determinasi (R2), uji t dan 

uji F. Hasil pengujian ini menunjukkan bahwa variabel content marketing, 

frekuensi penayangan iklan dan kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap impulse buying. Secara simultan content marketing, frekuensi 

penayangan iklan dan kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap 

impulse buying di Toko Fashion Qomeshop Kota Kediri.  
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BAB I PENDAHULUAN 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 Dewasa ini masyarakat telah berdampingan dengan teknologi yang 

terus berkembang pesat memudahkan setiap pekerjaan yang dilakukan, 

terutama teknologi digital yang mana telah memberikan dampak begitu 

signifikan terhadap masyarakat global. Dalam era yang biasa disebut 

dengan digital age ini, media sosial menjadi sarana yang mudah di 

manfaatkan oleh masyarakat. Lahirnya media sosial telah memberikan 

pengaruh yang besar terhadap dunia usaha, terutama dalam hal pemasaran. 

Pemasaran untuk saat ini merupakan langkah utama yang menjadi prioritas 

untuk dilakukan perusahaan dalam menjual produknya. Oleh karena itu 

munculnya media sosial yang telah menjamur di masyarakat memudahkan 

pengusaha dalam memasarkan produknya dengan lebih efektif dan efisien. 

Kegiatan memasarkan produk melalui media sosial saat ini lebih dikenal 

dengan nama Digital Marketing. Pemasaran digital sebagai hasil pemasaran 

evolusi. Evolusi terjadi ketika perusahaan menggunakan saluran media 

digital untuk sebagian besar pemasaran. Saluran media digital dapat di atasi 

dan diizinkan percakapan terus menerus, dua arah, dan pribadi antara 

pemasar dan konsumen. (Sánchez-Franco et al., (2014). Melalui media 

sosial baik pengusaha maupun konsumen dengan mudah mendapatkan 

infomasi secara cepat, informasi yang dapat diperoleh kapan pun dan 

dimana pun. Kemudahan dalam menjangkau konsumen yang  
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lebih luas menjadi peluang besar untuk pelaku usaha dalam mendapatkan 

konsumen.  

 Salah satu media sosial yang sering digunakan masyarakat yaitu 

instagram. Instagram adalah aplikasi yang digunakan untuk membagikan 

foto maupun video, yang membuat banyak penggunanya mulai mencoba 

bisnis online dengan mempromosikan produk-produknya melalui 

instagram. Menurut Nisrina, (2015) 

 

Sumber :https://databoks.katadata.co.id. 

Gambar 1 1 Jumlah Pengguna Instragram di Indonesia 

Berdasarkan diagram laporan Napoleon cat menjunjukkan bahwa 

ada 91,01 juta pengguna instagran di Indonesia pada bulan oktober 2021. 

Dan secara keseluruhan jika dilihat dari diagram diatas mayoritas pengguna 

aplikasi berbagi video dan foto itu di Indonesia adalah perempuan sebanyak 

53,2%, sedangkan untuk 46,8% nya pengguna Instagram adalah laki-laki. 

Berdasarkan laporan yang telah dilihat di atas diketahui bahwasannya 

konsumen perempuan dapat menjadi sasaran segmentasi untuk para pelaku 

bisnis yang menjalankan usaha dengan menggunakan metode pemasaran 
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digital, salah satunya yaitu pelaku usaha yang bergerak di bidang Fashion. 

Wanita lebih suka belanja online dari pada pria. Wanita juga lebih 

cenderung menggunakan pakaian dan menyukai fesyen untuk 

mengekspresikan citra diri mereka. (Sabila & Agustinus, 2019: 790). 

Terbukanya peluang yang cukup besar untuk para pelaku usaha menjadikan 

persaingan yang ketat dalam menarik konsumen. Dengan menggunakan 

digital marketing khususnya media sosial Instagram sebagai pemasaran 

utama, maka hal yang harus dilakukan adalah membuat content-content 

yang kreatif dan inovatif yang mampu menarik konsumen untuk membeli 

produk , kemudian jadwal penayangan yang terjadwal dan selain itu juga 

harus memperhatikan kualitas pelayanan untuk mendapatkan kepuasan dari 

konsumen. Hal ini juga bisa mempengaruhi konsumen melakukan impulse 

buying.  

Menurut Rook dan Fisher (1995), pembelian impulsif adalah 

kecenderungan konsumen untuk membeli spontan, reflektif, tiba-tiba, dan 

otomatis. Pembelian impulsif terjadi karena ada urgensi perasaan yang kuat 

di mana kondisi efektif segera menciptakan perilaku pembeli tanpa 

membentuk kepercayaan dan berpikir keras untuk membeli suatu produk. 

Adanya desakan perasaan dan keinginginan setelah melihat konten yang di 

publikasikan memicu konsumen untuk langsung membeli produk tersebut 

tanpa berfikir panjang. Perilaku seperti ini yang akan dimanfaatkan oleh 

penjual untuk membuat promosi semenarik mungkin di media online untuk 

menjaring konsumen dan meraih keuntungan yang lebih besar. Untuk bisa 
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memicu konsumen  dapat melakukan impulse buying, penjual dapat lebih 

memperhatikan content marketing, frekuensi penayangan iklan dan kualitas 

pelayanan.  

Menurut Kotler et.al (2017) istilah content marketing ialah Content 

Marketing adalah strategi pemasaran di mana pemasar merencanakan, 

membuat, dan mendistribusikan konten yang  mampu menarik audiens 

secara tepat sasaran, kemudian mendorong mereka menjadi pelanggan. 

Content marketing akan dibuat dan dirangkai terlebih dahulu sebelum 

diunggah di media sosial. Penentuan isi content yang ingin disampaikan bisa 

mempengaruhi konsumen yang melihat. Dengan memberikan konten yang 

bisa menghibur dan memberikan informasi yang berguna tentang produk 

yang ditawarkan akan memberikan dampak yang positif untuk 

perkembangan jumlah penonton di halaman digital marketing yang di 

gunakan selain itu juga menambah minat daya beli konsumen.  

Selain content marketing pengaruh pesan iklan secara berulang 

merupakan hal penting dalam digital marketing .Menurut Indriyanti dan 

Ilhalauw (2002) menyatakan bahwa Pengulangan pesan iklan cukup 

berpengaruh dalam menarik perhatian, menimbulkan rasa tertarik, 

keinginan dan mendorong konsumen untuk melakukan tindakan pembelian. 

Karena hakikatnya suatu pesan yang sama yang senantiasa diulang-ulang 

pada akhirnya akan berakibat diingatnya iklan tersebut. Efek dalam 

pengulangan iklan di tujukan untuk memiki kesan dan pengaruh positif yang 

akan membawa pelanggan untuk memberikan feedback yang baik dengan 
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melakukan pembelian produk yang telah di promosikan. Konsumen 

memiliki kebutuhan yang selalu berbeda dalam setiap harinya, melalui 

pengulangan iklan akan memberikan kesempatan konsumen kapanpun dan 

dimanapun dapat melihat produk yang mereka butuhkan tersedia. 

Kesempatan inilah yang selalu dimanfaatkan pemasar untuk terus-menerus 

mempromosikan produknya. Ketika strategi pengulangan iklan ini berhasil 

,maka hal itu juga harus diimbangi dengan kecepatan pelayanan dalam 

melayani konsumen melalui komunikasi secara online. 

Menurut Parasuraman 2013, definisi kualitas pelayanan yaitu 

seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan para pelanggan atas 

layanan yang  mereka peroleh atau terima. Pelayanan yang baik akan 

memberikan rasa kepercayaan dari pelanggan kepada produk dan jasa yang 

ditawarkan, oleh sebab itu kualitas pelayanan juga menjadi hal penting yang 

harus diperhatikan. Pelayanan pada media social tidak berbeda jauh dengan 

pelayanan yang dilakukan secara offline atau langsung, hanya saja 

pelayanan online dilakukan melalui media atau alat yang menghubungkan 

pelanggan dan penjual untuk saling berkomunikasi. Kecepatan dalam 

membalas pesan dari pelanggan dalam pelayanan online harus menjadi 

perhatian utama, karena pelanggan tidak akan suka menunggu.Meskipun 

terkadang konsumen hanya bertanya mengenai ketersediaan produk, 

deskripsi produk dan harga, jika pertanyaan konsumen tidak segera direspon 

pasti konsumen akan merasa jenuh dan pergi meninggalkan halaman. Pada 

dasarnya perasaan puas yang dirasakan konsumen yang akan mendorong 
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minat beli mereka. Hal itu juga dapat mempengaruhi konsumen untuk 

melakukan Impulse Buying. 

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan Qomeshop dalam 

melakukan penelitian karena Qomeshop dinilai memiliki potensi yang besar 

dalam mengembangkan bisnisnya, namun masih kurang dalam pengelolaan 

Content Marketing, penayangan yang belum terjadwal, serta kualitas 

pelayanan yang belum maksimal.  

Berdasarkan dari uraian latar belakang di atas, membuat penulis 

tertarik untuk membuat penelitian yang berjudul Pengaruh Content 

Marketing, Frekuensi Penayangan Iklan, Dan Kualitas Pelayanan 

Dalam Sosial Media (Instagram) Terhadap Impulse Buying Pada Toko 

Fashion Qomeshop Kediri. 

B. Identifikasi Masalah 

Saat ini banyak konsumen yang gemar melakukan impulse buying 

apalagi dengan adanya pandemi covid-19 yang mengharuskan transaksi jual 

beli barang lebih banyak dilakukan secara online, salah satunya melalui 

media sosial Instagram. Disini jelas bahwahsanya ketika Qomeshop 

melakukan promosi melalui Instagram apakah bisa mendorong pelanggan 

untuk melakukan impulse buying, peneliti melihat konten yang diunggah 

masih tergolong monoton dan konsistensi penayangan yang belum 

terjadwal serta kualitas dalam pelayanan online yaitu ketanggapan pegawai 

merespon konsumen melalui pesan belum maksimal, hal ini menjadi suatu 
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hambatan untuk menjangkau konsumen dengan mudah melakukan impulse 

buying.  

Disini perlu diteliti dalam pembuatan content marketing yang creative, 

penayangan iklan yang lebih sering atau banyak, serta kualitas pelayanan 

apakah dapat memberikan pengaruh pada konsumen dalam melakukan 

impulse buying. 

C. Pembatasan Masalah 

Supaya permasalahan yang diteliti tidak meluas dan lebih terarah sesuai 

dengan tujuan penelitian nantinya, maka untuk itu diperlukan pembatasan 

masalah. Peneliti fokus dalam permasalahan dalam pemasaran digital yang 

dilakukan Qomeshop dalam media sosial instagram. Aspek yang diteliti 

dalam penelitian ini adalah Content Marketing, Frekuensi Penayangan 

Iklan, Kualitas Pelayanan dan Impulse Buying. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dengan latar belakang masalah yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka terdapat beberapa masalah yang dibahas yaitu sebagai 

berikut: 

1. Apakah Content Marketing secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap impulse buying pada Qomeshop Kediri? 

2. Apakah Frekuensi Penayangan Iklan secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap impulse buying pada Qomeshop Kediri? 

3. Apakah Kualitas Pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap impulse buying pada Qomeshop Kediri? 
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4. Apakah Content Marketing, Frekuensi Penayangan Iklan, dan Kualitas 

Pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan  terhadap impulse 

buying pada Qomeshop Kediri? 

E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan dari penelitian ini tidak 

lain adalah guna  mengetahui : 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis Content Marketing secara parsial  

berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada Qomeshop 

Kediri? 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis Frekuensi Penayangan Iklan 

secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada 

Qomeshop Kediri? 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis Kualitas Pelayanan secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada Qomeshop 

Kediri? 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis Content Marketing, Frekuensi 

Penayangan Iklan, Kualitas Pelayanan berpengaruh secara simultan 

signifikan  terhadap Impulse Buying pada Qomeshop Kediri? 

F. Kegunaan Penelitian 

1) Secara Teoritis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi 

dan pemahaman bagi pengembang pengetahuan, pembaca serta pelaku 

usaha sebagai pertimbangan sekaligus rujukan khususnya pada 



 
 

9 

 

manajemen pemasaran mengenai pengaruh Content Marketing, 

Frekuensi Penayangan Iklan, Kualitas Pelayananterhadap Impulse 

Buying dala media social Instagram.  

2) Secara Praktis 

Hasil yang diperoleh dari penelitian ini diharapkan dapat 

menjadikan sarana informasi dan referensi khususnya bagi Qomeshop 

Kediri dalam langkah meningkatkan penjualan yang berfokuskan pada 

bidang pemasaran media social yang menjadi pemasaran utama dalam 

menjual produk-produk fashion Qomeshop Kediri. 
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