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ABSTRAK 

 

Fitriyani, Riska. 2025. Pengaruh Kualitas Produk dan Diskon terhadap Keputusan 

Pembelian Melalui TikTok Live pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP 

PGRI Bojonegoro. Skripsi, Program Studi Pendidikan Ekonomi, Fakultas 

Pendidikan Ilmu Sosial, IKIP PGRI Bojonegoro, Pembimbing (I) Dr. Taufiq 

Hidayat, M.Pd. (II) Ali Noeruddin, M.Pd. 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Diskon, Keputusan Pembelian, TikTok Live 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  pengaruh kualitas produk dan 

diskon terhadap keputusan pembelian melalui TikTok Live pada mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro. Fenomena penggunaan media sosial 

sebagai platform belanja daring semakin marak, terutama di kalangan mahasiswa 

yang aktif menggunakan TikTok Live untuk bertransaksi. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Sampel penelitian 

sebanyak 68 mahasiswa yang dipilih melalui purposive sampling, dengan kriteria 

pernah melakukan pembelian melalui TikTok Live. Data dikumpulkan melalui 

kuesioner dan dianalisis menggunakan regresi linier berganda dengan bantuan 

perangkat lunak SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial kualitas 

produk tidak berpengaruh signifikan, sedangkan diskon berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian melalui TikTok Live. Namun secara simultan, baik 

kualitas produk maupun diskon berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui TikTok Live. 
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ABSTRACT 

Fitriyani, Riska. 2025. of the Influence of Product Quality and Discounts on 

Purchasing Decisions Through TikTok Live on Economic Education 

Students of IKIP PGRI Bojonegoro. Thesis, Economic Education Study 

Program, Faculty of Social Science Education, IKIP PGRI Bojonegoro, 

Supervisor (I) Dr. Taufiq Hidayat, M.Pd. (II) Ali Noeruddin, M.Pd. 

Keyword: Product Quality, Discount, Purchase Decision, TikTok Live 

This study aims to determine the influence of product quality and discounts 

on purchasing decisions through TikTok Live among Economics Education students 

at IKIP PGRI Bojonegoro. The phenomenon of using social media as an online 

shopping platform is increasingly prevalent, especially among students who 

actively use TikTok Live for transactions. This research employs a quantitative 

approach with a survey method. The sample consists of 68 students selected through 

purposive sampling, with the criteria of having made purchases via TikTok Live. 

Data were collected through a questionnaire and analyzed using multiple linear 

regression with the help of SPSS software. The results show that, partially, product 

quality does not have a significant effect, while discounts significantly influence 

purchasing decisions through TikTok Live. However, simultaneously, both product 

quality and discounts have a significant effect on purchasing decisions through 

TikTok Live. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Menurut (Muntamah et al., 2024) Berkat kemajuan teknologi dan 

meluasnya akses internet, perkembangan e-commerce di Indonesia 

mengalami percepatan yang signifikan dalam beberapa tahun terakhir. E-

commerce menawarkan konsumen kesempatan untuk berbelanja tanpa 

batasan waktu dan tempat. Salah satu platform yang menonjol di industri ini 

adalah Tiktok yang berhasil menarik perhatian banyak pengguna melalui 

berbagai fitur inovatif, termasuk Tiktok Live. Fitur ini memungkinkan 

pedagang melakukan live streaming dan berinteraksi langsung dengan 

konsumen, sehingga menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih 

interaktif dan menarik. Menurut (Sitanggang et al., 2024) Meningkatnya 

penggunaan teknologi Internet telah menjadi bagian integral dari gaya hidup 

masyarakat di Indonesia dan seluruh dunia. Peningkatan ini akan 

menyebabkan generasi muda lebih sering berbelanja melalui media sosial, 

sehingga pada akhirnya mempengaruhi perilaku pembelian masyarakat. 

Pedagang yang berinteraksi dengan konsumen melalui jejaring sosial sering 

disebut dengan toko online. Toko online adalah suatu tempat usaha atau 

usaha yang menawarkan barang dan jasa melalui internet sehingga 

pengunjung toko online dapat menelusuri produk yang ada di toko online 

tersebut. Toko online memiliki keunggulan berupa peningkatan akses, 

pemahaman produk yang lebih baik, dan kemampuan konsumen untuk 
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membeli produk tanpa harus mengunjungi toko yang semuanya dapat 

dicapai melalui media sosial. 

Namun, fenomena ini menimbulkan beberapa permasalahan. 

Pertama, tidak semua produk yang ditampilkan melalui TikTok Live 

memiliki kualitas sesuai dengan ekspektasi konsumen, sehingga muncul 

pertanyaan apakah kualitas produk benar-benar memengaruhi keputusan 

pembelian. Kedua, meskipun diskon sering digunakan sebagai daya tarik 

utama, masih ditemukan konsumen yang tidak terpengaruh oleh diskon 

yang ditawarkan, atau justru membeli bukan karena diskon, melainkan 

karena faktor lain seperti kepercayaan pada penjual atau gaya presentasi di 

TikTok Live. 

Pada kalangan mahasiswa, khususnya Mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro yang cenderung memiliki perilaku 

konsumtif dan aktif di media sosial, penting untuk mengetahui faktor-faktor 

apa saja yang benar-benar memengaruhi keputusan mereka dalam membeli 

produk melalui TikTok Live. Oleh karena itu, perlu dianalisis lebih lanjut 

bagaimana pengaruh kualitas produk dan diskon terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa melalui TikTok Live. 

Menurut (Damanik et al., 2023)Pemasaran menjadi penting pada 

saat ini ketika kebutuhan dan keinginan masyarakat terhadap produk 

berkualitas semakin meningkat. Dunia usaha bersaing satu sama lain untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen. Untuk bertahan, perusahaan harus  

bersaing dengan perusahaan lain, namun mereka juga perlu memahami apa 
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yang diinginkan  konsumen dan memuaskannya. Streaming langsung adalah 

siaran langsung yang ditampilkan kepada semua orang pada waktu yang 

sama persis dengan acara aslinya, menggunakan perangkat komunikasi 

nirkabel atau kabel. Live streaming adalah pendistribusian video langsung 

yang ditangkap oleh kamera video sehingga siapapun, dimanapun dapat 

menontonnya dalam waktu yang bersamaan. Live streaming dapat 

digunakan sebagai alat untuk menginformasikan kepada masyarakat tentang 

peristiwa di suatu lokasi tanpa harus berada di sana. 

Anak muda terutama mahasiswa lebih menyukai belanja online dan 

kini mereka menggunakan aplikasi TikTok. Namun aplikasi TikTok tidak 

hanya sekedar untuk mengunggah video pendek saja, namun juga memiliki 

fungsi untuk berbelanja di TikTok sehingga tidak ada perantara sehingga 

para remaja sangat senang dengan adanya live streaming atau siaran ini. Saat 

ini transaksi jual beli melalui internet sudah  marak di kalangan masyarakat 

kelas atas, menengah, dan masyarakat umum. Konsumen  tidak perlu lagi  

keluar rumah saat ingin membeli sesuatu, mereka hanya membutuhkan 

telepon pintar dengan  akses internet dan berbagai  aplikasi media sosial  

lainnya.(Damanik et al., 2023) 

Pemilihan subjek penelitian ini yaitu mahasiswa Pendidikan 

ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro, setelah dilakukan survei mereka 

merupakan kelompok yang aktif dalam pemanfaatan teknologi dan e-

commerce. Mahasiswa sering kali merupakan pengguna awal teknologi 

baru, termasuk platfrom belanja online seperti TikTok shope. Mereka juga 

diketahui memiliki pola konsumsi unik yang dipengaruhi oleh faktor sosial, 
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ekonomi, dan Pendidikan. Penelitian ini untuk memberikan wawasan 

berharga tentang perilaku konsumen generasi muda dengan memahami 

keputusan pembelian pelajar di platform Tiktok Live. (Muntamah et al., 

2024). 

Menurut (Sitanggang et al., 2024) Aplikasi TikTok merupakan 

platform media sosial yang digunakan sebagai sarana belanja online yang 

memungkinkan penggunanya melakukan pembelian produk dengan mudah 

dan efektif. Lembaga riset Populix telah menyiapkan laporan mengenai 

pengalaman dan kebiasaan masyarakat Indonesia saat menggunakan 

platform sosial commerce, dan merangkumnya dalam laporan berjudul 

“Status Social Commerce di Indonesia.”  

Berdasarkan hasil survei, 86% masyarakat Indonesia pernah berbelanja 

melalui platform media sosial, dengan  platform yang paling banyak 

digunakan adalah TikTok Shop (45%), disusul WhatsApp (21%) dan 

Facebook Shop (10%),  Instagram shop (10%). 

Menurut (Sitanggang et al., 2024) Salah satu strategi TikTok Shop 

untuk menarik konsumen berbelanja adalah dengan menambahkan 

kemampuan live streaming yang memungkinkan konsumen melihat 

langsung produk  dan membelinya dengan mudah dan efisien. Fungsi live 

streaming memfasilitasi komunikasi mendetail antara penjual dan calon 

pembeli, terutama mengenai produk yang mereka jual, kualitas produk, 

ukuran, dan bahan, sehingga memastikan konsumen menerima produk 

berkualitas tinggi. Menjual produk melalui streaming langsung 
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berkontribusi pada saling pengakuan secara langsung, di mana pemirsa 

dapat berinteraksi melalui obrolan langsung, dan kemudian presenter 

streaming langsung membacakan dengan lantang secara real time antara 

presenter dan konsumen melalui teknologi distribusi audio dan video, 

menciptakan percakapan serupa atau interaksi pribadi. 

Kualitas produk adalah konsep yang kompleks dengan banyak 

definisi. Menurut (Muntamah et al., 2024), kualitas produk dapat 

diidentifikasi berdasarkan lima dimensi utama: kinerja, fungsionalitas, 

keandalan, daya tahan, dan estetika. Dimensi ini menyediakan kerangka 

kerja untuk mengevaluasi bagaimana suatu produk memenuhi kebutuhan 

dan harapan konsumen. Kualitas produk yang tinggi akan meningkatkan 

kepuasan pelanggan dan meningkatkan loyalitas merek Mujahidin & Erna 

Novianti (2023a). Sebuah studi oleh Maria et  al. (2021) menunjukkan 

bahwa kualitas produk yang baik memberikan kontribusi signifikan 

terhadap kepuasan pelanggan dan keputusan pembelian. Pentingnya 

kualitas produk tidak hanya terletak pada kemampuan produk dalam 

memenuhi kebutuhan, namun juga pada kemampuannya  membangun citra 

positif di benak konsumen. Menurut Husniyyah dkk (2024), produk yang 

berkualitas tinggi cenderung  menarik perhatian konsumen terutama dalam 

konteks pemasaran online seperti Tiktok Live. Dalam platform e-commerce, 

kualitas produk adalah salah satu faktor  utama yang memotivasi konsumen 

untuk membeli. 
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Selain kualitas produk, kampanye diskon juga tersedia. Menurut 

(Rahma Yuni, 2023) Diskon merupakan salah satu bentuk strategi 

pemasaran penjualan yang mendiskon nilai suatu barang tanpa mengurangi 

kualitas barang yang dijual. Umumnya diskon harga suatu produk berbentuk 

persentase diskon atau pengurangan harga nominal. Namun memberikan 

promosi diskon tidak boleh dilakukan dengan mudah karena dapat berakibat 

buruk atau bahkan merugikan toko atau perusahaan Anda. Alih-alih untung, 

Anda justru malah mengalami kerugian karena salah perhitungan. Jadi 

sebelum Anda membuat kampanye diskon, Anda harus terlebih dahulu 

memahami tujuan kampanye Anda. Diskon merupakan faktor penting 

ketika konsumen  mempertimbangkan untuk membeli produk ini. Ketika 

konsumen menerima diskon di bawah harga normal, mereka merasa senang 

dan termotivasi untuk melakukan pembelian. Oleh karena itu, para 

konsumen khususnya pelajar dan mahasiswa sebaiknya mempertimbangkan 

dengan matang keputusan pembeliannya pada toko online yang mana harga 

produknya lebih mahal dibandingkan toko online lainnya yang memberikan 

potongan harga. Misalnya saja berdasarkan pengamatan peneliti, pengguna 

TikTok Shop yang baru pertama kali menggunakan akan mendapatkan 

voucher diskon senilai 25.000 rupiah, sedangkan pembeli yang memenuhi 

syarat, yakni mereka yang membeli produk di TikTok Shop akan 

mendapatkan voucher diskon senilai 30.000 rupiah. asalkan. Berbelanja 

lebih dari Rp.80.000. 
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TikTok sering menggunakan diskon ritel untuk mendorong 

konsumen membeli produknya. Kata “diskon” pada produk yang 

disarankan dapat membuat konsumen tertarik untuk membeli produk 

tersebut dan membuat mereka berpikir bahwa produk tersebut murah. 

Diskon begitu kuat sehingga memberikan kesan kepada konsumen bahwa 

mereka membayar lebih sedikit dari yang seharusnya. Namun, tidak semua 

konsumen percaya bahwa diskon  dapat mendorong mereka untuk membeli 

produk yang diinginkan. Misalnya kualitas produk dan waktu pengiriman 

akan mengurangi minat terhadap produk yang dijual meski dengan harga 

diskon. Karena banyaknya pesanan maka akan memakan waktu lebih lama. 

Menurut (Rizky Fitra Ananada dkk, 2023) Diskon merupakan  faktor 

penting ketika konsumen  mempertimbangkan untuk membeli suatu produk. 

Konsumen merasa senang dan tertarik ketika mendapat diskon dan membeli 

suatu produk dengan harga lebih murah dari harga biasanya.  

Oleh karena itu, konsumen khususnya pelajar dan mahasiswa harus benar-

benar mempertimbangkan keputusan pembelian di toko online yang harga 

produknya lebih tinggi dibandingkan harga lain yang tersedia diskon. 

Diskon e-commerce dapat meningkatkan pemasaran, dan iklan langsung di 

TikTok dapat meningkatkan kepercayaan terhadap kualitas layanan produk 

Anda.  

Dengan adanya live streaming, para penjual di TikTok Shop 

memanfaatkan fitur diskon. Menurut Tjiptono Diskon merupakan potongan 

yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas 
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aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual 

(Sitanggang et al., 2024). Biasanya diskon yang ditawarkan sangat besar 

sehingga membuat para pembeli atau penonton yang menonton live 

streaming toko tersebut tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan. 

TikTok terpantau memberikan diskon 6% dan 8%.Produk dengan label beli 

lokal (Taufiq & Rahmadani, 2023) Berbagai fitur yang diberikan pada media 

sosial tiktok, seperti sharing video, story dan bahkan memiliki fitur live atau 

siaran langsung yang disebut tiktok live. Melalui Tiktok Live seseorang 

mampu secara langsung menyiarkan apa yang sedang dilakukannya, seperti 

mengajak orang lain berdiskusi secara langsung atau bahkan bisa 

memanfaatkan untuk sekedar berjualan online (Permadi & Gifari, 2022) 

Atau Disebut dengan streaming langsung.  

Menurut (Rahma Yuni, 2023) Live streaming juga menjadi salah satu 

strategi periklanan Tiktok Shop. Live streaming di Tik Tok Shop merupakan 

proses yang menggunakan mekanisme seperti streaming eksklusif di TikTok 

Shop. Kini, TikTok Shop menjadikan live streaming sebagai tren baru dalam 

belanja online karena  penjual dan pembeli dapat berinteraksi dua arah 

melalui fitur ini. Misalnya saja untuk brand dan retailer kategori fashion, 

pengguna dapat langsung bertanya mengenai bahan dan ukuran produk, dan 

retailer dapat menjawab pertanyaan secara instan. Ini membuat sesi 

streaming langsung Anda lebih informatif. 

Menurut Mujahidin & Erna Novianti (2023b) Keputusan pembelian 

adalah suatu tahapan atau proses dimana pembeli akan benar-benar 

mengambil keputusan untuk membeli suatu produk atau jasa.  
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Menurut Astuti (2022) Keputusan pembelian ialah suatu tindakan akhir 

yang dilakukan konsumen dan di dalam melakukan keputusan pembelian. 

Seorang konsumen akan memperhatikan diskon dan kualitas produk 

tersebut dalam pengambilan keputusan pembelian. 

B. Rumusan Masalah 

1. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap Keputusan pembelian 

melalui TikTok Live pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI 

Bojonegoro? 

2. Apakah ada pengaruh diskon terhadap Keputusan pembelian melalui 

TikTok Live pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI 

Bojonegoro? 

3. Apakah ada pengaruh kualitas produk dan diskon terhadap Keputusan 

pembelian melalui TikTok Live pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

IKIP PGRI Bojonegoro? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

melalui TikTok Live pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI 

Bojonegoro. 

2. Mengetahui pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian melalui 

TikTok Live pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI 

Bojonegoro. 

3. Mengetahui pengaruh kualitas produk dan diskon secara simultan 

terhadap keputusan pembelian melalui TikTok Live pada mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi IKIP PGRI Bojonegoro. 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan wawasan 

teoritis terkait pengaruh kualitas produk dan diskon terhadap keputusan 

pembelian, khususnya dalam konteks belanja online melalui platform 

media sosial seperti TikTok Live. Penelitian ini membantu memahami 

bagaimana faktor-faktor seperti kualitas produk dan diskon 

memengaruhi keputusan pembelian dalam lingkungan e-commerce, 

sehingga memperkaya literatur mengenai perilaku konsumen di era 

digital. Hasil penelitian dapat dijadikan acuan untuk penelitian lanjutan 

yang ingin mendalami hubungan antara kualitas produk, diskon, dan 

keputusan pembelian di platform e-commerce atau media sosial lainnya. 

2. Manfaat Praktis 

Adapun manfaat penelitian adalah sebagai berikut: 

a. Bagi Mahasiswa 

Penelitian ini diharapkan agar Memberikan mahasiswa 

pengetahuan tentang faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian mereka, sehingga dapat meningkatkan kesadaran dalam 

memilih produk berkualitas dan memanfaatkan diskon secara bijak. 

b. Bagi Platform E-commerce dan media sosial 

Penelitian ini diharapkan Platform seperti TikTok dapat 

menggunakan hasil untuk mengoptimalkan fitur live shopping 

mereka, seperti menyoroti kualitas produk dan menawarkan diskon 

yang menarik untuk meningkatkan pengalaman pengguna. 
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Menyediakan fitur yang memungkinkan interaksi lebih dalam antara 

penjual dan pembeli dapat meningkatkan kepercayaan dan 

keputusan pembelian. 

c. Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi 

peneliti lain yang ingin mengeksplorasi lebih lanjut tentang perilaku 

konsumen di platform media sosial atau e-commerce. Temuan ini 

dapat berkontribusi pada pengembangan teori pemasaran, 

khususnya dalam konteks pemasaran digital dan perilaku konsumen. 

E. Definisi Operasional 

Agar tidak terjadi penafsiran yang keliru dalam memahami judul 

yang peneliti atau penulis paparkan diatas, maka penulis merasa perlu 

memeberikan pengertian terhadap kata-kata yang dianggap penting dalam 

judul ini adalah sebagai berikut: 

1. Kualitas produk adalah suatu kondisi dari produk yang  mengacu pada 

kondisi fisik, sifat, dan karakteristik lain dari suatu produk, baik untuk 

barang dagang maupun barang jasa, berdasarkan tingkat kesesuaian dan 

kemudahan penggunaan dan komponen lain yang digunakan untuk 

memenuhi kepuasan pelanggan. Kualitas produk juga dapat diartikan 

sebagai suatu pendapat tentang produk yang ditawarkan  penjual kepada 

pelanggan ketika produk tersebut memiliki harga jual yang tinggi dan  

tidak ada produk pesaing. 
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2. Diskon adalah potongan harga yang diberikan penjual kepada pelanggan 

sebagai pengakuan atas pembelian tertentu oleh pembeli, seperti: 

Misalnya pembayaran tagihan  cepat, pembelian dalam jumlah besar, 

dan pembelian di luar jam sibuk. Diskon yang ditawarkan penjual 

kepada pelanggan merupakan bentuk apresiasi atas tindakan pelanggan 

yang menguntungkan kedua belah pihak. Dari pernyataan di atas dapat 

kita simpulkan bahwa diskon dapat diberikan dengan berbagai alasan, 

dengan tujuan untuk mendorong konsumen membeli suatu produk 

dalam jangka waktu tertentu dan meningkatkan kepuasan pelanggan. 

3. Keputusan pembelian adalah fase evaluasi keputusan di mana pembeli 

membuat pilihan di antara beberapa merek  dalam rangkaian pilihan dan 

membentuk niat pembelian. Perilaku konsumen  menentukan  keputusan 

pembelian. Proses ini adalah pendekatan pemecahan masalah yang 

terdiri dari enam tahap: menganalisis keinginan dan kebutuhan, 

mengevaluasi berbagai sumber yang tersedia, menentukan tujuan 

pembelian, mengidentifikasi opsi pembelian, membuat keputusan 

pembelian, dan tindakan pasca-pembelian. 

 

 

 

 

 


