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ABSTRACK 

 

THE INFLUENCE OF LIVE STREAMING AND DISCOUNTS ON 

PURCHASE DECISIONS AT TIKTOK SHOP AMONG STUDENTS OF 

THE FACULTY OF ECONOMICS, SRIWIJA UNIVERSITY  

By: 

Rahma Oktariyanti1, Nofiawaty2, Welly Nailis3 

This study examines the influence of Live Streaming and Discounts on purchasing 

decisions at TikTok Shop among students of the Faculty of Economics, Universitas 

Sriwijaya. TikTok has emerged as a popular online shopping platform through its live 

streaming feature, facilitating real-time interaction with sellers. Additionally, discounts 

serve as a crucial driver in stimulating purchasing decisions. This research adopts a 

quantitative approach with a purposive sampling technique, engaging 100 respondents 

who have made purchases on TikTok Shop. Data were collected through online 

questionnaires and analyzed using multiple linear regression. The findings reveal that 

both Live Streaming and Discounts significantly impact purchasing decisions, with 

Discounts emerging as the dominant variable. Thus, optimizing live streaming and 

offering attractive discounts are proven effective strategies to enhance purchasing 

decisions on TikTok Shop. 

Keyword: Live Streaming, Diskon, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pada era teknologi yang terus berkembang pesat saat ini, persaingan dalam 

dunia bisnis dan ekonomi menjadi semakin kompetitif. Hal ini terutama disebabkan 

oleh kemudahan akses informasi yang ditawarkan internet di era Society 5.O. 

Dikutip dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) pada periode 

2022-2023 angka pengguna internet di Indonesia sudah mencapai 212,9 juta jiwa 

atau sudah 77% dari populasi Indonesia telah menggunakan internet. Peningkatan 

angka pengguna internet di Indonesia juga dapat dilihat pada data yang dirilis oleh 

wearesocial, data tersebut menunjukkan angka pengguna internet di Indonesia 

selama 10 tahun terakhir yang terus meningkat setiap tahunnya. 

Sumber: Databoks.katadata.co.id (diakses pada 12 Oktober 2024) 

Peningkatan jumlah pengguna internet ini tentu mempengaruhi berbagai 

aspek yang salah satunya berpengaruh pada pertumbuhan dan perkembangan 

200 201 202 
213 

172 174 

135 
144 

88.9  89.9 
70.5 

Gambar 1.1 Jumlah Pengguna Internet di Indonesia Periode 2013 - 2023 
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berbagai macam media sosial di Indonesia. Hal ini karena media sosial telah 

menjadi hal yang penting dalam sehari-hari. Diantaranya dapat mencari, 

berinteraksi, dan memberikan informasi kepada orang lain dengan mudah. 

Berdasarkan media online Data Indonesia Id, jumlah pengguna aktif media sosial 

di Indonesia sebanyak 167 juta orang pada Januari 2023. 

Melihat banyaknya pengguna internet dan media social di Indonesia 

menunjukkan bahwa ada potensi pemasaran digital bagi pelaku bisnis saat ini. 

Dengan memanfaatkan pemasaran digital, pelaku usaha dapat memahami 

kebutuhan konsumen dan dapat dilakukan kegiatan pemasaran produk dengan lebih 

efektif untuk menjangkau lebih banyak pelanggan. Proses sebuah bisnis yang 

dilakukan melalui media internet dan teknologi di sebut e-commerce (Ramadhan et 

al., 2023). Seiring perkembangan teknologi, e-commerce kini memberi kesempatan 

bagi pelaku usaha untuk memasarkan produknya di platform digital seperti website 

atau aplikasi. Hal ini membuat marketplace saat ini diwarnai oleh persaingan ketat 

antar ritel online akibat meningkatnya volume pembelian. 

Pelaku bisnis yang ada di Indonesia semakin terbuka dengan adanya e-

commerce. E-commerce merupakan aplikasi pembelian, penjualan dan pemasaran 

barang dan jasa melalui sistem elektronik (Akbar & Alam, 2020). E-commerce 

hadir sebagai akibat dari adanya teknologi yang semakin pesat dan internet yang 

sudah menjadi kebutuhan masyarakat. Sehingga memberikan kesempatan bagi 

pelaku usaha untuk memanfaatkan teknologi dan internet untuk membuka peluang 

usaha meraih keuntungan dari segi ekonomi. Munculnya e-commerce di Indonesia 

membuat pelaku bisnis merubah sistem penjualan dan pemasaran menjadi online 
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dengan menggunakan platform digital untuk meningkatkan penjualannya. Pelaku 

bisnis juga harus inovatif dalam mencari cara agar produk yang mereka tawarkan 

bisa menarik minat konsumen untuk selanjutnya memutuskan membeli. 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: databoks.katadata.co.id (diakses pada 5 Oktober 2024) 

Salah satu aplikasi yang sedang popular saat ini adalah aplikasi Tiktok. 

TikTok merupakan aplikasi oleh Perusahaan ByteDace dengan basis Tiongkok, 

Cina yang didirikan pada September 2016 (Rifani et al., 2023). Tercatat bahwa 

pengguna aplikasi TikTok di seluruh dunia bertambah 12,6% dibandingkan pada 

tahun sebelumnya (year- on-year/yoy). Jika dibandingkan pada kuartal 

sebelumnya, aplikasi dari Bytedance ini  naik  3,9%. Menurut data pada gambar 1.2 

Indonesia berada di peringkat kedua dengan jumlah pengguna aplikasi TikTok 

mencapai 112,97 juta pengguna. Jumlah pengguna tiktok Indonesia hanya selisih 

3,52 juta pengguna, dari jumlah pengguna aplikasi TikTok di Amerika Serikat. 

Aplikasi TikTok awalnya dikenal sebagai platform media sosial yang 

menampilkan video pendek untuk tujuan hiburan, tetapi seiring dengan 

meningkatnya popularitas, TikTok berhasil berkembang menjadi platform e-

Gambar 1.2 Jumlah Pengguna Aplikasi Tiktok Terbanyak di Dunia 
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commerce yang cukup kuat di Indonesia. Dengan perkembangan yang baik, TikTok 

terus melakukan pembaharuan dan perkembangan aplikasinya sesuai dengan 

kebutuhan pengguna, kemudian aplikasi TikTok meluncurkan fitur TikTok Shop, 

yang memungkinkan pengguna untuk melakukan transaksi langsung melalui 

platform tersebut. TikTok Shop merupakan sebuah social commerce yang dipercaya 

dapat memberikan pengalaman berbelanja yang nyaman menyenangkan bagi 

pemilik brand sebagai penjual, pembeli, dan para kreatornya. 

Sumber : databoks.katadata.co.id ( Diakses pada 12 Oktober 2024) 

Berdasarkan data diatas, TikTok Shop memiliki nilai transaksi sebesar 16,3 

miliar USD, menempatkannya pada posisi ketiga di antara platform e-commerce di 

Asia Tenggara. Angka ini menunjukkan bahwa TikTok Shop berhasil menarik 

perhatian konsumen di Asia Tenggara dengan strategi belanja sosial, di mana 

pengguna dapat langsung berbelanja melalui konten yang mereka lihat di platform. 

Popularitas TikTok Shop di Asia Tenggara dapat dikaitkan dengan tren belanja yang 

digabungkan dengan konten video pendek, yang memungkinkan interaksi langsung 

Gambar 1.3 E-Commerce dengan Nilai Transaksi Bruto/GMV Terbesar di 

Asia Tenggara (2023) 
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antara penjual dan pembeli melalui fitur live streaming dan fitur belanja interaktif 

lainnya. 

Dengan pendekatan ini, TikTok Shop dapat menjangkau pengguna yang 

lebih muda yang terbiasa dengan konsumsi konten cepat dan interaktif. 

Pertumbuhan GMV TikTok Shop cukup signifikan, dan platform ini memiliki 

potensi berkembang lebih lanjut, terutama dengan inovasi berkelanjutan dalam fitur 

belanja sosial yang dapat menarik lebih banyak pengguna di masa depan. 

Sumber: JakPat.net (diakses pada 12 Oktober 2024) 

Hasil survei Jajak Pendapat (JakPat) menunjukkan bahwa 83,7% 

masyarakat Indonesia pernah menonton di fitur live streaming. Tercatat, pengguna 

live streaming di Shopee menjadi yang terbanyak di Indonesia, yaitu mencapai 

83,4%. TikTok menempati peringkat kedua dengan persentase sebanyak 42,2%. 

Live streaming adalah proses menyiarkan konten video dan audio melalui 

internet untuk memungkinkan penangkapan dan pemutaran yang hampir 

bersamaan. Pada dasarnya, live streaming melibatkan proses pengambilan video 

secara langsung dan menyiarkannya sehingga dapat ditonton oleh audiens secara 

Gambar 1.4 Platform Belanja Online Lewat Siaran Langsung Paling Banyak 

Digunakan (2022) 
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real-time (Wowza, 2022). Melalui live streaming, penjual dapat membangun 

kedekatan dengan konsumen, yang pada akhirnya meningkatkan kepercayaan dan 

mendorong mereka untuk membuat keputusan pembelian secara lebih cepat. di 

platform seperti TikTok Shop. Dengan demikian, live streaming tidak hanya 

berperan sebagai media promosi, tetapi juga sebagai alat penting dalam 

membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen. Menurut Indriastuti & 

Robiansyah (2023), ada empat indikator yang terdapat pada live streaming yaitu: 

Kenikmatan Interaksi merujuk pada sejauh mana konsumen merasa senangdan 

terlibat dalam sesi live streaming, real time merujuk pada Live streaming yang 

berfungsi sebagai alternatif dengan menyediakan demonstrasi produk secara 

langsung, konsumen dapat melihat detail produk, bahan, warna, ukuran, dan cara 

penggunaannya melalui siaran langsung yang dilakukan oleh penjual atau 

influencer, Kebutuhan akan Komunitas live streaming tidak hanya berfungsi 

sebagai alat promosi, tetapi juga membangun komunitas antara penjual dan 

pembeli. Konsumen yang merasa menjadi bagian dari komunitas tertentu 

cenderung lebih loyal terhadap suatu merek atau toko, tren dan inovasi live 

streaming menjadi salah satu inovasi yang menarik perhatian karena memberikan 

pengalaman belanja yang lebih interaktif dibandingkan metode pemasaran 

tradisional. 

Namun, pada pelaksanaan live streaming di TikTok Shop, aspek real time 

sering kali belum terpenuhi dengan baik. Banyak streamer yang cenderung 

menonjolkan gaya promosi yang terlalu persuasif tanpa memberikan transparansi 

informasi terkait produk. Hal ini dapat menyebabkan keraguan konsumen terhadap 
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integritas dan kejujuran streamer dalam menyampaikan keunggulan maupun 

kekurangan produk yang ditawarkan. Selain itu, aspek dari kenikmatan interaksi 

juga menjadi salah satu permasalahan. Sebagian streamer belum memiliki 

pengetahuan mendalam terkait produk yang mereka promosikan, sehingga 

informasi yang disampaikan terkadang kurang akurat atau tidak relevan. Minimnya 

kemampuan dalam menjelaskan detail produk secara profesional dan memberikan 

informasi yang valid dapat mengurangi keyakinan konsumen terhadap kredibilitas 

mereka sebagai sumber informasi yang dapat diandalkan. Kurangnya aspek  

Gambar tersebut menggambarkan ketidaksesuaian antara produk yang 

dipromosikan oleh penjual selama sesi live streaming di TikTok Shop dengan 

kondisi aslinya. Beberapa praktik promosi yang kurang transparan terlihat dalam 

gambar, seperti klaim berlebihan mengenai kualitas produk, penyembunyian 

informasi penting, serta penggunaan ulasan palsu untuk menarik perhatian 

konsumen. Hal ini berdampak pada menurunnya kepercayaan konsumen terhadap 

informasi yang disampaikan selama live streaming. Ketidaktransparanan tersebut 

Gambar 1.5 Ulasan negatif konsumen Tiktok Shop terkait Live streaming 
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tidak hanya merugikan konsumen, tetapi juga menciptakan citra negatif terhadap 

platform secara keseluruhan, yang pada akhirnya dapat menurunkan loyalitas 

pengguna dan membuat mereka ragu dalam mengambil keputusan pembelian 

Selain menggunakan live streaming, untuk mempertahankan posisinya di 

pasar dan bersaing dengan para kompetitornya, TikTok Shop perlu terus berinovasi 

dalam strategi pemasaran yang efektif yakni dengan memanfaatkan berbagai media 

promosi. Salah satu media promosi yang paling efektif adalah menawarkan diskon 

sebagai daya tarik utama untuk meningkatkan minat konsumen. TikTok Shop dapat 

memanfaatkan strategi ini dengan berbagai cara, seperti memberikan, diskon 

eksklusif untuk pembelian melalui live streaming, atau penawaran bundling produk 

dengan harga yang lebih hemat. Diskon tidak hanya memberikan insentif langsung 

bagi konsumen untuk melakukan pembelian, tetapi juga menciptakan persepsi 

bahwa TikTok Shop menawarkan nilai yang lebih kompetitif dibandingkan para 

pesaingnya. 

Menurut (Kotler et al., 2021), diskon atau potongan harga merupakan 

bentuk insentif atau promosi yang digunakan oleh perusahaan untuk mendorong 

pelanggan melakukan pembelian. Selain itu urgensi yang diciptakan oleh diskon 

juga berperan penting dalam mempercepat proses pengambilan keputusan 

pembelian. Diskon yang bersifat terbatas waktu membuat konsumen merasa 

terdesak untuk mengambil Tindakan, mengingat konsumen tidak ingin kehilangan 

kesempatan untuk mendapatkan produk dengan harga yang lebih murah. Dengan 

demikian, diskon tidak hanya meningkatkan daya tarik produk, tetapi juga menjadi 

alat pemasaran yang efektif dalam menciptakan loyalitas dan meningkatkan 
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konversi penjualan. Menurut Maharani et,al (2024) terdapat tiga indikator dari 

diskon, yakni: Besarnya potongan harga, masa potongan harga, dan jenis produk 

yang mendapatkan potongan harga. Namun, jika dilihat berdasarkan pada ketiga 

indikator diskon tersebut, penggunaan diskon di TikTok Shop masih belum optimal, 

terutama pada aspek besarnya potongan harga. Harga produk di TikTok Shop, 

bahkan setelah mendapatkan diskon, masih cenderung lebih tinggi dibandingkan 

dengan harga produk serupa di e-commerce pesaingnya. Perbedaan besaran diskon 

harga ini dapat di lihat pada tabel 1.1 dibawah ini. 

 Tabel 1.1 Perbandingan Diskon antar E-Commerce 

No. Merek E-commerce 
Harga 

Awal 

Harga 

Diskon 

Persentase 

Diskon 

1 

The Originote 

Hyalurose Micellar 

Water 300ml 

Shopee 82.000 43.000 47,5% 

Lazada 82.000 44.900 45% 

TiktokShop 82.000 47.000 42% 

2 
Erigo Chino Pants 

Sirius Black unisex 

Shopee 500.000 117.800 76% 

Lazada 500.000 131.900 73% 

TiktokShop 500.000 136.000 72% 

3 

Deorex Body 

Odorizer Spray For 

Men 

Shopee 79.800 69.000 14% 

Lazada 79.800 67.500 15% 

TiktokShop 79.800 69.500 12% 

4 
Geoff Max- Alston 

Black Sandal Pria 

Shopee 200.000 75.900 62% 

Lazada 200.000 89.000 55% 

TiktokShop 200.000 95.250 52% 

5 

Dobujack Tshirt 

Basic Small Patch 

Black Tees 

Shopee 220.000 60.350 72% 

Lazada 220.000 69.290 68% 

TiktokShop 220.000 70.469 67% 

Berdasarkan tabel 1.2 mengenai perbandingan diskon tersebut, dapat 

terlihat jika dengan produk yang serupa, harga produk setelah diskon pada 
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Tiktokshop tergolong masih tinggi. Berbeda dengan e-commerce pesaingnya yang 

memiliki harga setelah diskon lebih rendah, Hal ini dapat mengurangi daya tarik 

konsumen, terutama bagi mereka yang sensitif terhadap harga dan cenderung 

membandingkan sebelum melakukan pembelian. Potongan harga yang relatif kecil 

juga tidak cukup memberikan insentif yang kuat untuk mendorong konsumen 

melakukan keputusan pembelian, sehingga TikTok Shop berisiko kehilangan 

pelanggan potensial yang memilih berbelanja di platform lain yang menawarkan 

harga lebih kompetitif. 

Pengaruh dari live streaming dan diskon tersebut, secara langsung 

berdampak pada kepercayaan dan ketertarikan konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian pada Tiktok Shop. Menurut Dahmiri  et al., (2020) adalah 

tahap akhir dari proses pengambilan  keputusan  di mana konsumen  benar-benar  

melakukan  transaksi pembelian. Perusahaan dapat berada di posisi yang lebih baik 

ketika mampu memahami pentingnya konsep keputusan pembelian konsumen 

(Rachmawati et al., 2019). 

Sebelum konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian, ada 

beberapa perilaku konsumen yang mempengaruhinya, yaitu pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca 

pembelian (Kotler et al., 2021). Tahapan tahapan tersebut tidak selalu oleh 

konsumen secara keseluruhan. Sehingga penting bagi perusahaan untuk memahami 

proses pengambilan keputusan konsumen sepenuhnya. 

Proses keputusan pembelian dimulai saat konsumen menyadari adanya 

kebutuhan atau keinginan. Melalui konten live streaming dan video pendek di 
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TikTok, konsumen sering kali tertarik pada produk baru, yang memicu kesadaran 

akan kebutuhan tersebut. Setelah itu, mereka mencari informasi lebih lanjut, dan 

TikTok Shop menyediakan fitur live chat untuk berinteraksi langsung dengan 

penjual, sehingga konsumen mendapatkan informasi yang lebih mendalam dan 

personal. Selanjutnya, konsumen membandingkan berbagai produk untuk mencari 

yang memiliki nilai terbaik. TikTok Shop mempermudah proses pembelian melalui 

fitur yang cepat dan sederhana, terutama saat ada diskon atau penawaran khusus 

dalam sesi live streaming. Konsumen yang puas cenderung memberikan ulasan 

positif atau merekomendasikan produk, didukung oleh fitur penilaian produk di 

TikTok Shop yang membantu konsumen lain dalam mengambil keputusan. 

Keputusan pembelian merupakan proses yang kompleks dan melibatkan 

berbagai faktor yang memengaruhi konsumen dalam menentukan pilihan mereka. 

Dalam konteks e-commerce, keputusan pembelian dipengaruhi oleh elemen-elemen 

seperti informasi produk, interaksi dengan penjual, serta penawaran khusus seperti 

diskon. Hal ini diharapkan mampu meningkatkan minat beli konsumen yang 

ditawarkan di TikTokShop dan mampu memberikan motivasi serta dorongan 

kepada konsumen untuk melakukan pengambilan keputusan pembelian produk di 

TikTokShop. 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya menjadi subjek 

penelitian yang relevan karena mereka merupakan kelompok yang aktif dalam 

menggunakan teknologi digital dan media sosial terutama dalam konteks e-

commerce. Dalam era digital ini, mahasiswa seringkali menjadi konsumen awal 

yang mengadopsi inovasi baru, termasuk penggunaan platform seperti TikTok Shop 
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untuk berbelanja. Dengan pemahaman yang mendalam tentang perilaku konsumsi 

mereka, penelitian ini dapat memberikan wawasan berharga mengenai bagaimana 

elemen-elemen seperti live streaming dan diskon memengaruhi keputusan 

pembelian di kalangan generasi muda. 

Selain itu, mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya memiliki 

latar belakang yang relevan untuk memahami konsep-konsep pemasaran dan 

perilaku konsumen. Mahasiswa dengan latar belakang tersebut diharapkan dapat 

memberikan perspektif yang lebih kritis terhadap fenomena live streaming dan 

diskon dalam konteks e-commerce. Penelitian ini tidak hanya bermanfaat untuk 

pengembangan ilmu pengetahuan di bidang pemasaran, tetapi juga dapat 

memberikan kontribusi praktis bagi pelaku industri e-commerce dalam merancang 

strategi pemasaran yang lebih efektif. Dengan demikian, fokus pada mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya sebagai subjek penelitian akan 

menghasilkan temuan yang signifikan dan aplikatif dalam konteks pemasaran 

digital saat ini 

Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Kamanda (2023) 

menyatakan live streaming berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Namun, penelitian yang dilakukan oleh Saputra & Fadhilah (2022) mengatakan live 

streaming tidak memiliki pengaruh terhadap Keputusan pembelian. Selanjutnya 

dalam penelitian yang dilakukan oleh Hakim et al. (2023) mengatakan bahwa 

diskon, memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun, 

penelitian yang dilakukan oleh Rughasy & Marpaung (2023) mengatakan diskon 

tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Berdasarkan perbedaan hasil dari penelitian terdahulu, peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian lebih lanjut. Pada penelitian terdahulu belum banyak 

yang menganalisis terjadinya antara live streaming dan diskon serta dampaknya 

bagi Keputusan pembelian. Maka dari itu pembaharuan dari penelitian ini adalah 

menggabungkan variabel live streaming, diskon, dan keputusan pembelian. 

Berdasarkan latar belakang dan fenomena yang telah dijabarkan maka penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian skripsi dengan judul “Pengaruh Live 

streaming dan Diskon Terhadap Keputusan Pembelian di TikTokShop pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang diuraikan, maka perumusan masalahnya ialah: 

1. Apakah live streaming dan Diskon berpengaruh secara parsial dan simultan 

terhadap keputusan pembelian melalui aplikasi TikToks Shop pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya? 

2. Variabel manakah yang dominan berpengaruh di antara live streaming dan 

diskon terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop pada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Universitas Sriwijaya? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh live streaming dan diskon secara parsial dan 

simultan terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya 
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2. Untuk mengetahui variabel manakah yang dominan di antara live streaming 

dan diskon terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Berkomitmen untuk memberikan kontribusi signifikan dalam 

pengembangan ilmu manajemen pemasaran, khususnya dalam strategi peningkatan 

Keputusan pembelian. Salah satu pendekatan yang dapat diterapkan adalah melalui 

penerapan live streaming dan diskon yang dipersepsikan pada e-commerce terutama 

TikTokShop. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

a. Bagi Penulis 

Penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan wawasan Penulis 

khususnya mengenai pemasaran digital terkait pengaruh live streaming dan diskon 

terhadap keputusan pembelian produk. 

b. Bagi Kalangan Akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu kalangan akademik 

mendapatkan daftar literatur kepustakaan dan bahan kajian dalam penambahan 

pengetahuan mengenai manajemen pemasaran dan dapat dijadikan acuan penelitian 

selanjutnya. 
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