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ABSTRAK

PENGARUH LIVE STREAMING DAN POTONGAN HARGA
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN IMPULSIF PRODUK FASHION
DI TIKTOK PADA GEN Z DI KOTA PEKANBARU

OLEH

PUTRI AKHIRINA
2161201182

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh live streaming dan potongan
harga terhadap keputusan pembelian impulsif gen z di TikTok. Penelitian ini
dilakukan pada objek gen z di TikTok Pekanbaru dengan teknik pengambilan
sampel adalah non-probability sampling dengan pendekatan purposive sampling.
Penentuan jumlah sampel menggunakan rumus hair dengan jumlah sampel 130
orang. Hasil penelitian yaitu (1) live streaming secara parsial mempunyai pengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian impulsif dengan nilai thitung
3,101 > twner 1,97882, (2) Potongan harga secara parsial mempunyai pengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian impulsif dengan nilai thitung
6,704 > twne 1,97882, (3) live streaming dan potongan harga secara simultan
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif dengan
nilai Fhitung 43,082 > Frane1 3,92, dan (4) Pengaruh live streaming dan potongan harga
terhadap keputusan pembelian impulsif sebesar 40,4%, sedangkan 59,6% sisanya
dipengaruhi oleh faktor-faktor luar yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

Kata Kunci : Live streaming, Potongan Harga, Pembelian Impulsif



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF LIVE STREAMING AND DISCOUNTED PRICES
ON IMPULSE BUYING DECISIONS FOR FASHION PRODUCTS ON
TIKTOK FOR GEN Z IN PEKANBARU CITY

BY

PUTRI AKHIRINA
2161201182

This study aims to determine the influence live streaming and discounts on
impulsive purchasing decisions of Gen Z on TikTok. This study was conducted on
Gen Z objects on TikTok Pekanbaru with the sampling technique being non-
probability sampling with the approach purposive sampling. Determination of the
number of samples using the hair formula with a sample size of 130 people. The
results of the study were (1) live streaming partially has a significant and positive
influence on impulsive purchase decisions with a t value... 3,101 > t... 1.97882, (2)
Partial price cuts have a significant and positive influence on impulsive purchase
decisions with a value of t... 6,704 > t... 1,97882, (3) live streaming and price cuts
simultaneously have a significant influence on impulsive purchase decisions with
F value... 43,082 > F...3,92, and (4) Influence live streamingand discounts on
impulsive purchasing decisions amounted to 40.4%, while the remaining 59.6%
was influenced by external factors not discussed in this study.

Keywords : Live streaming, Discounts, Impulse Buying
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1. LATAR BELAKANG PENELITIAN

Perkembangan teknologi serta kemajuan internet dari tahun ke tahun
membawa banyak sekali dampak pada kehidupan manusia, salah satunya adalah
perubahan cara berbelanja yang dulunya dilakukan secara tatap muka atau
konvensional sekarang dilakukan secara online dengan memanfaatkan internet.
Berkembangnya budaya belanja online di Indonesia tidak terlepas dari pengaruh
dari Generasi Z. Menurut (Hidayah et al., 2022) berdasarkan riset KIC (Katadata
Insights Center) menunjukkan sebanyak 23% konsumen e-commerce di Indonesia
berasal dari Generasi Z. Yang mana hal ini menunjukkan bahwa Generasi Z
merupakan penyumbang jumlah transaksi belanja online terbesar dan tingkat
ketetarikan terhadap belanja online cukup tinggi.

Menurut (Dimock, 2019) dari Pew Research Center, Generasi Z adalah
mereka yang lahir antara tahun 1997 dan berakhir pada tahun 2012, atau perkiraan
umur sekarang yaitu 13-28 tahun.

Adapun populasi Generasi Z di kota Pekanbaru tahun 2024 adalah sebagai
berikut :

Tabel 1. 1 Jumlah Generasi Z Kota Pekanbaru 2024

Kelompok Umur | Laki-laki | Perempuan | Laki-laki dan perempuan
10-14 56.900 53.000 109.900
15-19 48.000 45.800 94.600
20-24 49.200 47.400 96.600
25-29 47.900 49.100 97.100
Total Jumlah 398.200

Sumber : BPS, 2024



Menurut data Badan Pusat Statistik (BPS) Kota Pekanbaru tahun 2024,
jumlah penduduk di Pekanbaru tercatat sebanyak 1.167.600 jiwa, yang terdiri dari
penduduk laki-laki dan perempuan. Dari jumlah tersebut, Generasi Z yang berusia
sekitar 13-28 tahun menyumbang populasi sebanyak 398.200 jiwa atau sekitar
34,1% dari total penduduk. Generasi Z dikenal sebagai generasi yang sangat akrab
dengan teknologi dan media sosial. Mereka tumbuh dalam lingkungan yang selalu
terhubung dengan internet, di mana informasi dan hiburan dapat diakses dengan
mudah melalui berbagai platform digital. Mereka memiliki minat yang tinggi untuk
belanja secara online dengan menggunakan teknologi dan internet, hal ini yang
membuat belanja online menjadi semakin populer. Sehingga, muncul berbagai e-
commerce yang memberikan perubahan signifikan pada perilaku, kebiasaan, dan
tren bagi konsumen dalam melakukan kegiatan komersial. Salah satu platform yang
saat ini sangat populer di kalangan Generasi Z adalah TikTok.

TikTok adalah jejaring sosial dan perangkat lunak video musik yang berasal
dari Tiongkok (Anisa et al., 2022). Menurut informasi dari TikTok.com (2022),
platform ini di desain untuk menjadi wadah kreativitas, inspirasi, dan hiburan bagi
pengguna. Selain itu, menurut Prabowo (dalam Rahmawati et al., 2024) TikTok
juga berhasil mengungguli tiga platform terbesar dari perusahaan Meta, yaitu
Instagram, Facebook, dan WhatsApp, menunjukkan dominasinya dalam dunia
media sosial. TikTok telah menjadi salah satu media sosial yang sangat populer di
Indonesia sejak terjadinya Covid-19. Pengguna TikTok Indonesia setiap tahun nya
terpantau semakin naik. Berdasarkan laporan yang dipublikasi oleh firma riset

Statista pada Agustus 2024 yang berjudul "Countries with the largest TikTok



audience as of July 2024, Indonesia menyandang predikat sebagai pengguna
TikTok terbanyak.

Gambar 1.1 Negara Dengan Pengguna TikTok Terbesar

Countries with the largest TikTok audience as of July 2024
(in millions)
Indonesia 1576
Unled States
Brazil
Mestco
Pakistan
— i
Thailand

Bangladesh

Sumber : Statista, 2024

Pada gambar di atas menunjukkan bahwa pengguna TikTok di Indonesia saat
ini mencapai 157,6 juta pengguna per Juli 2024. Jumlah ini mengalahkan total
pengguna TikTok Amerika Serikat sebesar 120,5 juta pengguna. Salah satu fitur
yang populer di TikTok adalah live streaming. Melalui fitur live streaming,
konsumen dapat melihat produk secara langsung, mengamati detail produk dengan
lebih jelas, dan memperoleh informasi secara real-time dari penjual. Selain itu,
interaksi langsung dalam sesi live streaming menciptakan kedekatan emosional
yang dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Menurut survei yang dilakukan oleh GoodStats terkait pola perilaku
masyarakat saat belanja live shopping di 2024, platform TikTok masih berada di

urutan tertinggi mencapai 56%, kemudian Shopee dengan presentase 33,3%,



Lazada dengan 2,3% dan platform lainnya dengan presentase 8,3%. Survei ini
dilakukan pada kurun waktu 14-18 Juni 2024 dengan sampel yang melibatkan
ratusan responden tersegmentasi dan tersebar di seluruh wilayah Indonesia
(rri.co.id, 2024)

Salah satu strategi promosi yang sering digunakan selama live streaming
adalah potongan harga atau diskon. Penawaran potongan harga secara langsung saat
live streaming memberikan daya tarik tambahan bagi konsumen dan dapat
menciptakan rasa urgensi untuk membeli produk. Menurut Kotler dan Keller
(2016), terdapat lima macam potongan harga (discounts) yang umum digunakan
dalam strategi pemasaran. Pertama, Potongan Harga Tunai (Cash Discount),
potongan harga yang diberikan kepada pembeli yang membayar dengan cepat atau
tunai. Kedua, Potongan Harga Kuantitas (Quantity Discount), potongan harga yang
diberikan karena pembelian dalam jumlah besar. Ketiga, Potongan Harga
Fungsional/Perdagangan (Functional/Trade Discount), diberikan kepada perantara
(misalnya distributor, pengecer) sebagai imbalan karena menjalankan fungsi
distribusi seperti penyimpanan, promosi, atau penjualan. Keempat, Potongan Harga
Musiman (Seasonal Discount), potongan harga yang diberikan kepada pembeli
yang membeli barang atau jasa di luar musim permintaannya. Kelima, Potongan
Harga Promosi (Promotional Allowance/Promotional Discount), diberikan kepada
perantara atau konsumen sebagai insentif untuk mendukung kegiatan promosi

penjual.



Gambar 1.2 Contoh Potongan Harga/Diskon Live Streaming TikTok

Penukaran terbatas Dari Platform

Diskon 10% m

Min.Blj 45rb, diskon maks. 10rb

Berlaku selama 6 jam setelah diklaim

Eksklusif untuk item di LIVE - Untuk kreator dan produk tertentu
S&K berlaku

Penukaran terbatas Dari Platform

Diskon 5% [ Kiaim |

Min.Blj S0rb, diskon maks. 10rb

Berlaku 1 hari setelah klaim

Untuk penjual ini S&K berlaku

Sumber : TikTok, 2024

Pada gambar diatas menunjukkan diskon saat live streaming di TikTok,
biasanya penjual menawarkan diskon khusus yang hanya tersedia selama live
streaming berlangsung. Potongan harga yang ditawarkan secara terbatas selama
sesi live streaming membuat konsumen merasa harus segera memanfaatkan
kesempatan tersebut, sehingga berpotensi meningkatkan keputusan pembelian
impulsif. Konsumen sering kali terdorong untuk membeli secara spontan karena
takut kehilangan kesempatan untuk mendapatkan harga terbaik atau produk yang
terbatas. Penawaran semacam ini sangat efektif dalam mendorong pembelian
impulsif, terutama untuk produk fashion yang dinamis dan selalu mengikuti tren
terbaru.

Pembelian impulsif (impulse buying) sendiri adalah keputusan pembelian
yang dilakukan secara tiba-tiba, tanpa pertimbangan matang, dan biasanya

dipengaruhi oleh stimulus eksternal seperti promosi, harga, dan dorongan



emosional. Produk fashion, dengan daya tarik visual dan tren yang terus berubah,
menjadi salah satu kategori produk yang paling sering memicu perilaku impulse
buying, terutama di kalangan Generasi Z.

Di Kota Pekanbaru, fenomena impulse buying di kalangan Generasi Z
semakin terlihat dengan meningkatnya popularitas TikTok sebagai media belanja.
Generasi Z yang tinggal di kota ini memiliki kecenderungan untuk mencari produk
fashion yang up-to-date dan sesuai dengan tren terbaru. Mereka juga cenderung
mudah dipengaruhi oleh promosi yang dilakukan melalui live streaming dan
potongan harga yang signifikan. Faktor-faktor ini menunjukkan bahwa potongan
harga dan live streaming di TikTok berpotensi besar dalam mempengaruhi perilaku
impulse buying pada produk fashion di kalangan Generasi Z di Pekanbaru.

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Aga Octa (2023), yaitu
tentang pengaruh potongan harga terhadap pembelian impulsif pada pengguna e-
commerce shopee di perumahan cluster jasmine bekasi, yang menyatakan bahwa
variabel potongan harga mempunyai pengaruh positif terhadap variabel pembelian
impulsif. Penelitian yang sejenis juga dilakukan oleh Risma dan Sukmawati (2023),
yaitu tentang pengaruh price discount terhadap impulse buying pada aplikasi shopee
indonesia (Studi Pada Pengguna Aplikasi Shopee Masyarakat Gampong
Beurandang, Syamtalira Bayu, Aceh Utara) menyatakan bahwa price discount
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying pada masyarakat
Gampong Beurandang, Syamtalira Bayu, Aceh Utara.

Penelitian yang dilakukan oleh Yulius dan Aprilia (2023), yaitu tentang

pengaruh live streaming terhadap pembelian impulsif pada platform TikTok,



menyatakan bahwa live streaming berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Akan
tetapi juga terdapat penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa tidak selamanya
live streaming berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying seperti penelitian
yang dilakukan oleh Putri Mellynda (2024) tentang pengaruh live streaming content
terhadap impulsive buying dengan consumer trust sebagai variabel intervening
produk skincare ‘“somethinc”. Penelitian tersebut menunjukkan bahwa live
streaming content tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying produk
skincare “somethinc”.

Berdasarkan latar belakang dan penelitian terdahulu, maka penulis tertarik
untuk meneliti tentang pengaruh live streaming dan potongan harga terhadap
keputusan pembelian impulsif. Namun dalam penelitian ini  penulis
menggabungkan variabel live streaming dan variabel potongan harga, dan
mengganti objeknya menjadi gen z di kota Pekanbaru dengan menggunakan judul
“Pengaruh Live Streaming dan Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Impulsif Produk Fashion di Tiktok Pada Gen Z Di Kota Pekanbaru”. Hasil
penelitian diharapkan dapat memberikan wawasan bagi pemasar dalam merancang
strategi promosi yang lebih efektif, serta membantu pelaku bisnis dalam
memanfaatkan potensi TikTok sebagai platform pemasaran utama bagi generasi
muda di Pekanbaru.

1.2. RUMUSAN MASALAH
Berdasarkan pada latar belakang penelitian yang telah diuraikan diatas maka

ditetapkan rumusan masalah sebagai berikut :



1. Apakah live streaming berpengaruh terhadap keputusan pembelian impulsif
gen z di TikTok?
2. Apakah potongan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian
impulsif gen z di TikTok?
3. Apakah live streaming dan potongan harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian impulsif gen z di TikTok?
1.3. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN
1.3.1 TUJUAN PENELITIAN
Terkait dengan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini
adalah sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh live streaming terhadap
keputusan pembelian impulsif gen z di TikTok.
2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh potongan harga terhadap
keputusan pembelian impulsif gen z di TikTok.
3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh live streaming dan
potongan harga terhadap keputusan pembelian impulsif gen z di TikTok.
1.3.2 MANFAAT PENELITIAN
1. Manfaat Akademis : Memberikan kontribusi pada literatur mengenai
pemasaran digital dan perilaku konsumen, terutama pada platform TikTok.
2. Manfaat Praktis : Memberikan wawasan bagi pelaku bisnis fashion dalam
memanfaatkan live streaming dan diskon sebagai strategi pemasaran yang

efektif.



3. Manfaat Sosial : Membantu gen z lebih sadar dalam membuat keputusan

pembelian yang bijak di tengah dorongan impulsif yang tinggi.

1.4. SISTEMATIKA PENULISAN

Sistematika penulisan dalam penelitian ini terdiri dari 6 bab yang dimulai dari

bab pendahuluan hingga kesimpulan dan saran sebagai berikut :

BAB |

BAB II

BAB Il

PENDAHULUAN

Pada bab pendahuluan berisikan latar belakang penelitian yang
menguraikan pentingnya penelitian dan fenomena penelitian
kemudian dilanjutkan dengan rumusan masalah, tujuan dan manfaat
penelitian.

TELAAH PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN DAN
HIPOTESIS

Pada bab ini berisi telaah pustaka dimana yang diuraikan pada telaah
pustaka antara lain konsep manajemen, konsep pemasaran, konsep
manajemen pemasaran, konsep live streaming, konsep potongan
harga, dan konsep pembelian impulsif. Selanjutnya dilanjutkan
dengan kerangka pemikiran yang didasarkan pada penelitian
terdahulu dan dilanjutkan dengan hipotesis.

METODE PENELITIAN

Pada bab ini berisikan tentang objek penilitian populasi dan sampel
serta teknik pengambilan sampel, jenis dan sumber data, teknik
pengumpulan data, dan identifikasi operasionalisasi variabel serta

analisis data.



BAB IV

BAB V

BAB VI

10

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

Pada bab ini diuraikan tentang gambaran umum objek penelitian,
gambaran umum objek penelitian ini memberikan informasi singkat
tentang subjek yang diteliti.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini berisikan hasil penelitian dan pembahasan. Hasil
penelitian berisi interpretasi data yang diperoleh selama penelitian,
sementara pembahasan menguraikan lebih lanjut makna hasil-hasil
tersebut.

KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini berisikan kesimpulan dari hasil penelitian yang

dilanjutkan dengan pemberian saran.



BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka kesimpulan dalam

penelitian yaitu:

1. Live streaming secara parsial mempunyai pengaruh signifikan dan positif
terhadap keputusan pembelian impulsif produk fashion di TikTok pada gen
Z di Kota Pekanbaru. Hasil analisis menjelaskan live streaming yang
dilakukan oleh pelaku usaha maka mampu meningkatkan keputusan
pembelian impulsif.

2. Potongan harga secara parsial mempunyai pengaruh signifikan dan positif
terhadap kekeputusan pembelian impulsif produk fashion di TikTok pada
gen Z di Kota Pekanbaru. Hasil analisis menjelaskan semakin tepat
potongan harga yang diberikan oleh pelaku usaha maka mampu
meningkatkan keputusan pembelian impulsif.

3. Live streaming dan potongan harga secara simultan mempunyai pengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian impulsif produk
fashion di TikTok pada gen Z di Kota Pekanbaru dengan live streaming dan
potongan harga memiliki pengaruh terhadap variable keputusan pembelian
impulsif sebesar 40,4%, sedangkan 59,6% sisanya dipengaruhi oleh faktor-

faktor luar yang tidak dibahas dalam penelitian ini.
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6.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan adanya indikator dengan skor

terendah pada masing-masing variabel, maka saran peneliti adalah sebagai berikut:

1. Pelaku usaha fashion di TikTok disarankan untuk lebih meningkatkan aspek
kemudahan dalam penggunaan fitur live streaming, seperti dengan
menyediakan tutorial singkat cara belanja di awal sesi live, menghadirkan
tampilan antarmuka yang lebih ramah pengguna (user-friendly), serta
meminimalkan gangguan teknis selama live streaming. Hal ini bertujuan
untuk membuat konsumen, khususnya Gen Z, lebih nyaman dan tertarik
melakukan pembelian karena merasa prosesnya praktis dan tidak rumit.

2. Pelaku usaha fashion di TikTok sebaiknya memperhatikan strategi
penetapan besaran diskon agar lebih menarik minat pembeli. Misalnya,
dengan memberikan diskon yang lebih besar pada saat momen tertentu
(special event) atau untuk produk-produk tertentu. Hal ini diharapkan dapat
membuat konsumen lebih tertarik untuk melakukan pembelian karena
merasa mendapatkan keuntungan yang lebih besar.

3. Pelaku usaha fashion di TikTok disarankan untuk memanfaatkan aspek
emosional konsumen dengan menciptakan suasana Yyang lebih
menyenangkan dan menyentuh emosi positif selama live streaming.
Misalnya, dengan menghadirkan suasana interaktif yang hangat,
memberikan apresiasi pada pembeli, dan menyelipkan konten yang
memotivasi atau menghibur agar dapat memicu keputusan pembelian

spontan yang membuat konsumen merasa lebih baik. Strategi seperti
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storytelling yang menyentuh atau penawaran eksklusif juga bisa
meningkatkan efek emosional tersebut.

Penelitian berikutnya harus menambahkan variabel bebas lainnya seperti
influencer marketing, brand awareness, atau urgensi promosi untuk
mengetahui faktor-faktor lain yang turut memengaruhi pembelian impulsif

dalam konteks digital.
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