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	ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan “untuk mengkaji pengaruh discount dan live streaming terhadap keputusan pembelian implusif produk fashion di TikTok Shop di kecamatan gumay talang.” Metode yang diterapkan pada analisis ini yakni metode kuantitatif deskriptif. Pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, melibatkan 96 responden. Teknik analisis data yang diterapkan ialahh regresi linier berganda melalui bantuan SPSS. Temuan studi menunjukan discount dan live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian implusif. Temuan tersebut dapat membantu bagi para pemasar/ penjual dalam menyusun strategi pemasaran yang kian efektif melalui discount dan live streaming.

ABSTRACT 

The objective of this reasearch is to examine the influence of discounts and live streaming on impulsive purchasing decisions for fashion products at TikTok Shop in Gumay Talang District. The method applied in this analysis is a descriptive quantitative method. Sampling used purposive sampling, which involved 96 respondents. The data analysis approach adopted is multiple linear regression, assisted by SPSS. The study findings show that discounts and live streaming have a positive and significant effect on impulsive purchasing decisions. These findings can help marketers/sellers in developing increasingly effective marketing strategies through discounts and live streaming.
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PENDAHULUAN 
Relevan terhadap perkembangan teknologi yang mempunyai dampak dalam segala aspek kehidupan termasuk dunia  bisnis,salah satunya pemanfaatan media sosial. Saat ini, aplikasi tiktok merupakan perkembangan teknologi yang banyak menarik perhatian masyarakat dalam beberapa tahun ini (Ferira, 2022). Meningkatnya pembelian impulsive, keinginan membeli sesuatu tanpa banyak berpikir, merupakan salah satu cara kebiasaan membeli konsumen berubah sebagai respons terhadap persaingan yang semakin ketat dalam ekonomi digital (Tumanggor et al., 2022). 

Keputusan ini dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti discount dan live streaming. Discount merupakan salah satu metode pemasaran yang cukup efisien untuk mendorong pembelian implusif. (Puspita et al., 2023) menyatakan bahwa penawaran harga yang rendah dapat meningkatkan pandangan terhadap nilai suatu produk, menghadirkan rasa ketertarikan dan merangsang konsumen agar melakukan pembelian dengan cepat tanpa mempertimbangkan kebutuhan mereka. Penelitian yang dilaksanakan oleh (Asmarani et al., 2024) menunjukan Discount  mempengaruhi signifikan pada keputusan pembelian implusif. Sementara itu, studi yang dilaksanakan oleh (Syamsuri, 2022) menunjukan Discount  tidak mempengaruhi signifikan pada keputusan pembelian. Sementara live streaming Live streaming dalam aplikasi TikTok memberikan peluang bagi penjual untuk menunjukan product secara realtime menciptakan rasa urgensi dan mendorong terjadinya pembelian implusif. Penelitian yang dilakukan (Ambiya, 2023) menyatakan live streaming berkontrtibusi signifikan pada keputusan pembelian. tetapi studi yang dilangsungkan (Wicaksana & Nuryanto, 2024) menjabarkan live streaming tidak memberikan dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Temuan dari literatur yang ada mengenai dampak discount dan live streaming terhadap kecenderungan konsumen dalam melakukan pembelian impulsif masih belum mencapai konsensus. Hal ini menunjukkan bahwa beberapa studi menemukan adanya dampak positif dan negatif.
LANDASAN TEORI

Keputusan Pembelian Implusif 

(Asmarani et al., 2024) menyatakan Pembelian impulsif mengacu pada perilaku konsumen yang ditandai dengan keputusan langsung dan tidak direncanakan untuk melakukan pembelian. Menurut (Arifianti & Gunawan, 2021). Impulse buying (pembelian impulsif) Mengacu pada perilaku belanja yang didorong oleh emosi konsumen individu, sehingga mengecualikan pengaruh dan interaksi sosial dari peoses pemngambilan keputusan mereka. Aspek emosional berperan penting dalam memfasilitasi pembelian ini, yang sering dicirikan sebagai akuisisi yang tidak direncanakan. Sedangkan menurut (Gotama & Rindrayani, 2022) istilah "pembelian impulsif" menggambarkan perilaku pembelian yang ditandai oleh respons emosional terhadap deskripsi suatu produk atau fitur-fiturnya, alih-alih pertimbangan rasional. Kehidupan banyak orang terdampak oleh fenomena psikoekonomi yang dikenal sebagai pembelian dan penjualan tergesa-gesa. 

Discount

Menurut (Razali et al., 2022) Discount ialah  penurunan harga yang ditetapkan ada produk tertentu selama jangka waktu yang ditentukan, bersama dengan diskon yang ditawarkan oleh penjual kepada konsumen. (Wilis & Nurwulandari, 2020) menyatakan Price discount adalah strategi promosi dengan menawarkan pengurangan pada item tertentu. Diskon ini biasanya dimaksudkan untuk memperkenalkan produk baru atau dalam rangka cuci gudang . Sedangkan merujuk pada penjabaran dari (Noor, 2020) Price discount adalah penurunan harga yang ditetapkan oleh pemilik bisnis selama durasi tertentu. Saat menentukan diskon, pemilik bisnis perlu memiliki pendekatan strategis untuk memastikan agar potongan harga yang diberikan tidak merugikan dan dapat menarik pelanggan.

Live Streaming

Live Streaming ialah suatu video yang ditampilkan di internet pada konteks yang nyata atau real time, tanpa disimpan atau diambil sebelumnya (Rinaldo & Irwansyah, 2022). Menurut (Erfiati & Helfi, 2023) Live Streaming  merupakan bentuk pemasaran digital yang memprioritaskan interaktivitas, keterlibatan, dan pengalaman yang berpusat pada penggunabdan berintraksi  secara real-time antara audiens dan Host Live Streaming. Sedangkan Menurut (Hazrini et al., 2021) Live streaming ialah kapasitas dalam menyiarkan langsung atau  menampilkan produk yang juga dipasarkan pasar offline.

METODE PENELITIAN

Studi ini menerapkan pendekatan kuantitatif deksriptif. Data dikumpulkan melalui kuesioner pada google formulir. Dikarenakan populasi dalam penelitian ini tidak dapat mempunyai data yang pasti dan tidak diketahui berapa populasi pengguna tiktok yang pernah melangsungkan transaksi produk fashion ditiktok,maka digunakan rumus lemeshow untuk mengetahui berapa sampelnya. 

Rumus Lemeshow :
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 96, 04

Berdasarkan perhitungan sampel rumus Lemeshow, yang menghasilkan 96,04 responden yang akan di bulatkan menjadi 96. Penelitian ini menggunakan analisis statistik regresi linier berganda, melalui SPSS Versi 25 untuk menganalisis data.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

[image: image4.png]Pernyataan

Variabel R Tabel Keterangan
Indikator
Discount (X1) X1. 0,492 0,201 Vi
X1.2 0,638 0,201 Valid
X1.3 0,590 0,201 Valid
X1.4 0,716 0,201 Valid
X1.5 0,692 0,201 Valid
X1.6 0,217 0,201 Valid
X1.7 0,281 0,201 Valid
X1.8 0,618 0,201 Valid
X1.9 0,642 0,201 Valid
X1.10 0,506 0,201 Valid
Live Streaming(X2) X2.1 0,762 0,201 Valid
X2.2 0,447 0,201 Valid
X2.3 0,680 0,201 Valid
X2.4 0,758 0,201 Valid
X2.5 0,250 0,201 Valid
X2.6 0,699 0,201 Valid
X2.7 0,707 0,201 Valid
X2.8 0,249 0,201 Valid
X2.9 0,665 0,201 Valid
X2.10 0,639 0,201 Valid
Keputusan Y1 0,521 0,201 Valid
Pembelian Implusif Y.2 0,617 0,201 Valid
) Y3 0,700 0,201 Valid
Y4 0,757 0,201 Valid
Y.5 0,439 0,201 Valid
Y.6 0,406 0,201 Valid
Y.7 0,746 0,201 Valid
Y.8 0,744 0,201 Valid
Y.9 0,418 0,201 Valid
Y.10 0,682 0,201 Valid





Sumber : Data primer diolah melalui SPSS 25, 2025

Seluruh item yang diterapkan pada studi ini terbukti valid, sebagaimana ditunjukkan di tabel. Fakta bahwa ketiga variabel mempunyai skor ≥ 0,201 (r hitung ≥ r tabel) menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut layak untuk diuji lebih lanjut.

Tabel 2. Hasil Uji Reabilitas
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Live Streaming (X2) 0,868 0,60 Realibel
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Sumber : Data primer yang diolah menggunakan SPSS 25, 2025





Uji reabilitas menunjukan bahwa ketiga variabel tersebut mendapatkan nilai yang realibel. Temuan tersebut bisa diamati dari nilai Alpha dari ketiga variabel tersebut ≥ 0,60.

Hasil Uji Asumsi Klasik
Tabel 3. Hasil Uji Normalitas
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Sumber : Data Primer yang diolah menggunakan SPSS 25, 2025




 
Temuan uji normalitas menerapkan One- Sample Kolmogorov Smirnov dengan skor signifikan yakni sejumlah 0,200 ≥ 0,05 jadi dapat diartikan residual data bersidtribusi normal.

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Gambar 1.  Grafik  Uji Heteroskedastisitas
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Sumber : Data Primer diolah melalui SPSS 25, 2025
Dalam gambar 1 bisa dijabarkan tidak ada pola yang rinci dan titik terdistribusi baik atas maupun bawah 0 pada Y, dapat disimppulkan bahwa heteroskedastisitas tidak ditemukan. 

Uji Multikolinieritas 

Tabel 4. Hasil Uji Multikolinieritas

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	sig.
	Collinearity Statistics

	 
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	7.504
	3.959
	
	1.896
	.061
	
	

	
	Discount
	.320
	.149
	.278
	2.153
	.034
	.380
	2.631

	
	Live Streaming
	.485
	.156
	.401
	3.107
	.003
	.380
	2.631


Sumber : Data Primer diolah melalui SPSS 25, 2025
Merujuk pada tabel tersebut, temuan uji multikolinieritas menunjukan seluruh variabel menjabarkan skor toleransi ≥ 0,1 dan skor VIF ≤ 10, bisa dijabarkan  tidak ada multikolinieritas pada regresi.
Uji Analisis Regresi Linier Berganda
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Sumber : Data Primer diolah melalui SPSS 25, 2025




Dari temuan analisis di tabel maka dapat didapat persamaan Y = 0,320X₁ + 0,485X₂.

a) Nilai kostanta (β₀) dari persamaan nilai regresi adalah sebesar 7,504, apabila tidak ada variabel discount (X1) dan live streaming (X2), maka konsumen tidak melakukan pembelian implusif dengan skor yakni sejumlah 7,504.

b) Koefisien regresi discount (β₁) positif yakni sejumlah 0,320; hasil ini dapat diartikan apabila discount semakin baik pada keputusan pembelian implusif bisa meningkat.  

c) Koefisien regresi live streaming (β₂) positif yakni sejumlah 0,485; menunjukan variabel live streaming semakin baik pada keputusan pembelian implusif akan meningkat.  

Uji T

Tabel 6. Hasil Uji T

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	sig.

	 
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	7.504
	3.959
	
	1.896
	.061

	
	Discount
	.320
	.149
	.278
	2.153
	.034

	
	Live Streaming
	.485
	.156
	.401
	3.107
	.003


Sumber : Data Primer diolah melalui SPSS 25, 2025
Tabel tersebut bisa diamati dari temuan uji Hasil pengujian variabel Discount (X1) terhadap Keputusan Pembelian Implusif (Y) dengan t hitung yakni sejumlah 2,153 > 1,986 dan Nilai signifikansi untuk pengaruh Discount (X1) terhadap Keputusan Pembelian Impulsif (Y) yakni sejumlah 0,034 < 0,05, dan skor t hitung yakni sejumlah 2,153 > 1,986. 

Hasil Uji F 

[image: image9.png]Tabel 7. Hasil Uji F

Regression 1456.082 2 728.041 32.671 .0000
Residual 2072.408 93 22.284
Total 3528.490 95

Sumber : Data Primer yang diolah menggunakan SPSS 25, 2025





Temuan uji variabel Discount (X1) dan Live Streaming (X2) Terhadap keputusan pembelian implusif (Y) menunjukkan bahwa nilai F hitung sebesar 32,671 > 3,09 dengan   skor signifikansi pada pengaruh X1 dan X2 Terhadap Y yakni sejumlah 0,000 < 0,05.  Yang menjadikan H0₃ ditolak dan Ha₃ diterima, menunjukkan adanya pengaruh signifikan dari X1 dan X2 terhadap Y. Temuan tersebut relevan terhadap studi sebelumnya yang dilangsungkan (Yuni et al., 2023) yang menunjukkan X1 dan X2 berpengaruh positif terhadap Y. 

Uji Koefisien Determinasi
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Pada tabel tersebut didapat skor koefisien R  Menurut tabel 8, diperoleh nilai koefisien R Squer ( R^2) yakni sejumlah 0,413 atau 41,3 % yang mengindikasiakn dampak dari variabel discount dan live streaming terhadap keputusan pembelian impulsif terkuantifikasi pada 0,413 (41,3%) dapat dikategorikan moderat ( sedang). Oleh karena itu, persentase yang tersisa (100 - 41,3 = 58,7%) disebabkan oleh aspek lain yang tidak ada pada regresi.   

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan 

1. Temuan uji T menjabarkan terdapat pengaruh positif dan signifikan discount (X1) terhadap keputusan pembelian implusif (Y) produk fashion di TikTok Shop, melalui skor signifikan yakni sejumlah 0,034 < 0,05 dan T hitung yakni sejumlah 2,153 > 1,986.

2. Temuan uji T menjabarkan terdapat pengaruh positif dan signifikan live streaming (X2) terhadap keputusan pembelian implusif (Y) produk fashion di TikTok Shop, dengan skor signifikan yakni sejumlah 0,003 < 0,05 dan T hitung yakni sejumlah 3,107 > 1,986.

3. Temuan uji F menjabarkan terdapat pengaruh positif dan signifikan discount (X1) dan live streaming (X2)  secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian implusif (Y) produk fashion di TikTok Shop, melalui skor signifikan yakni sejumlah 0,000 < 0,05 dan F hitung yakni sejumlah 32,671 > 3,09.

Saran

1. Bagi Penjual di TikTok Shop dapat memberikan penawaran Discount yang menarik dengan mempertimbangkan harga asli produk sehingga konsumen menjadi terdorong untuk melakukan pembelian secara spontan.

2. Penjual diharuskan bisa memanfaatkan kemampuan Live Streaming dengan menyajikan konten menarik, termasuk tampilan produk, interaksi langsung, dan penawaran eksklusif selama siaran untuk merangsang kecenderungan pembelian impulsif konsumen.

3. Bagi peneliti selanjutnya : Studi di masa mendatang bisa kian mengembangkan studi ini. Variabel independen tambahan yang dapat memengaruhi variabel dependen seperti Pengiriman Gratis, Kualitas Produk, dan Gaya Hidup Belanja, yang dapat memengaruhi pembelian impulsif, sebaiknya disertakan dalam studi ini bersama Diskon dan Streaming Langsung.
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