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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menilai seberapa besar dampak dari live streaming, potongan harga, 

dan promosi terhadap ketertarikan konsumen dalam membeli produk Daviena Skincare di TikTok 

Shop. Metode yang dilakukan dalam studi ini adalah pendekatan kuantitatif yang 

bersifat asosiatif. Proses pengumpulan data dilakukan melalui survei 

dengan menyebarkan kuesioner kepada 100 orang responden. Dari analisis yang 

dilakukan, diperoleh temuan bahwa masing-masing variabel independen, yakni live streaming 

(X1), potongan harga (X2), dan promosi (X3), mempunyai pengaruh positif yang signifikan 

terhadap ketertarikan untuk membeli (Y). Selain itu, jika dilihat secara bersamaan, ketiga faktor 

tersebut juga terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Kata Kunci: Live streaming, Diskon, Promosi, Minat Beli 

ABSTRACT 

This study aims to assess the impact of live streaming, discounts, and promotions on consumer 

interest in purchasing Daviena Skincare products on TikTok Shop. The study employed an 

associative quantitative approach. Data collection was conducted through a survey by distributing 

questionnaires to 100 respondents. The analysis revealed that each independent variable live 

streaming (X1), discounts (X2), and promotions (X3) had a significant positive effect on purchase 

intention (Y). Furthermore, when viewed simultaneously, these three factors were also shown to 

have a significant effect on consumer purchase intention.. 
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PENDAHULUAN 

Industri kosmetik di Indonesia 

menunjukkan pertumbuhan yang 

signifikan, ditandai dengan 

meningkatnya permintaan dan 

bertambahnya jumlah merek yang 

bersaing di pasar. Perkembangan ini 

didorong oleh tingginya kesadaran 

masyarakat terhadap pentingnya merawat 

diri, dinamika tren kecantikan yang terus 

berubah, serta peran media sosial yang 

mempercepat penyebaran informasi 

mengenai produk-produk kecantikan terbaru. 

TikTok, aplikasi berbagi video pendek yang 

kita kenal, kini telah berevolusi dengan 

menghadirkan fitur belanja online bernama 
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TikTok Shop. Live streaming merupakan 

fitur yang menyatu dengan sistem 

perdagangan daring, yang memungkinkan 

interaksi sosial secara langsung selama 

proses jual beli berlangsung. Melalui fitur 

komentar yang tampil secara real-time di 

layar, pengguna dapat berinteraksi secara 

langsung dengan penjual (Simanjuntak & 

Saputra, 2024). 

Diskon adalah cara pemasaran 

yang diterapkan untuk membangkitkan 

ketertarikan dan mendorong pembeli 

untuk melakukan transaksi  mereka untuk 

membeli. Secara umum, diskon merujuk 

pada potongan harga yang diberikan 

terhadap suatu produk atau jasa, dengan 

tujuan utama untuk meningkatkan jumlah 

penjualan dalam periode waktu yang 

relatif singkat (Ramadiansyah et al., 

2024). 

Promosi merupakan bentuk 

komunikasi yang dirancang untuk 

mempercepat distribusi produk, jasa, atau 

gagasan melalui berbagai saluran 

pemasaran. Tujuan utamanya adalah 

meyakinkan potensial konsumen 

Meyakinkan konsumen potensial untuk 

menerima, membeli, merekomendasikan, 

atau memakai produk yang dipasarkan. 

Singkatnya, promosi ini adalah upaya 

untuk memengaruhi sikap atau perilaku 

seseorang agar mereka menerima konsep 

yang disampaikan (Irawan, 2020). 

Penelitian ini berkontribusi dalam 

memberikan studi ini memiliki tujuan 

untuk menentukan elemen-elemen yang 

berpengaruh terhadap keinginan 

pembelian konsumen di platform e-

commerce TikTok Shop, khususnya 

melalui penggunaan fitur live streaming, 

pemberian diskon, dan strategi promosi. 

Studi ini diharapkan dapat menambah 

wawasan dalam literatur akademik, 

khususnya mengenai Dampak pemasaran 

digital terhadap perilaku belanja online yang 

terhubung dengan media sosial. 

TINJAUAN PUSTAKA 

Digital Marketing 

Coviello, Milley, dan Marcolin 

(2001:4) menjelaskan bahwa digital 

marketing melibatkan pemanfaatan internet 

serta teknologi interaktif lainnya untuk 

membangun dan membangun interaksi 

timbal balik antara perusahaan dan konsumen 

yang telah ditargetkan. Sementara itu, 

menurut Heidrick & Struggles (2009:4), 

perkembangan digital marketing melalui 

situs web, ponsel, dan perangkat permainan 

menghadirkan saluran baru dalam dunia 

periklanan yang lebih halus namun memiliki 

dampak besar. Oleh karena itu, muncul 

pertanyaan mengapa para Para pemasar di 

Asia belum sepenuhnya mengalihkan 

anggaran promosi mereka dari Televisi, 

radio, dan media cetak digital yang lebih 

modern dan interaktif. 

Perilaku Konsumen 

Menurut Firmansyah (2018:2), 

perilaku konsumen melibatkan pencarian 

informasi, pengkajian, dan evaluasi produk 

atau jasa sebelum membeli yang ditawarkan. 

Sementara itu, Ujang (2018) mengutip 

definisi dari American Marketing 

Association menggambarkan perilaku 

konsumen sebagai hubungan yang dinamis 

antara faktor-faktor, pandangan, dan konteks, 

yang terjadi ketika seseorang terlibat dalam 

pertukaran dalam berbagai aspek 

kehidupannya. Penjelasan ini dikemukakan 

dalam buku Perilaku Konsumen oleh Rahayu 

dan Afrilliana (2021). 

Live streaming 

Fadhilah (2024:4) Live streaming 

merupakan strategi marketing yang mampu 

meningkatkan interaksi langsung antara 

penjual dengan pembeli sehingga pendorong 

pembeli untuk melakukan keputusan 
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pembelian yang efisien dengan semakin 

diyakinkan mengenai produk yang 

ditawarkan secara langsung. Tim 

Psikologiindonesia (2023:119) Live 

streaming adalah cara berbelanja yang 

memungkinkan pembeli berinteraksi 

langsung dengan penjual untuk 

mendapatkan informasi produk secara 

detail dan real-time. 

 

Diskon 

Menurut Rahmawati et al. (2020:7), 

Diskon adalah potongan harga yang 

diberikan penjual sebagai apresiasi atau 

insentif bagi pembeli. menunjukkan 

ketertarikan atau keinginan untuk membeli 

produk yang ditawarkan. 

Promosi 

Berdasarkan Reken dkk. (2024), 

promosi adalah strategi komunikasi yang 

bertujuan Tujuan dari ini adalah Menciptakan 

daya tarik bagi konsumen agar membeli atau 

menggunakan produk serta layanan yang 

ditawarkan. Sementara itu, menurut Kotler 

dan Armstrong (2012) yang dikutip oleh 

Reken dkk. (2024), promosi adalah elemen 

kunci dalam pemasaran yang berfungsi untuk 

memberikan informasi Tujuannya adalah 

untuk meyakinkan konsumen tentang produk 

atau layanan baru perusahaan melalui 

berbagai cara, seperti iklan, promosi, dan 

penjualan langsung. 

Minat Beli 

Minat untuk membeli, menurut Kotler 

dan Keller (2014:124), adalah tindakan yang 

dilakukan oleh konsumen yang menunjukkkan 

adanya rasa tertarik terhadap suatu produk 

sehingga memicu keinginan untuk memiliki atau 

membelinya untuk melakukan pembelian. 

Individu yang belum melakukan transaksi disebut 

sebagai calon pembeli. Keinginan untuk membeli 

timbul dari dorongan internal seseorang untuk 

memiliki produk atau jasa, yang dipengaruhi oleh 

jenis barang, layanan, serta merek yang 

ditawarkan. Proses pembelian sendiri merupakan 

niat dalam diri individu mendapatkan produk atau 

layanan yang sesuai kebutuhan perlukan. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini mengevaluasi dampak dari live 

streaming, potongan harga, dan pengiriman gratis 

terhadap ketertarikan beli pelanggan di TikTok Shop 

menggunakan metode kuantitatif asosiatif. Data 

dikumpulkan melalui survei dengan menyebarkan 

kuesioner, di mana responden diminta untuk 

menjawab sejumlah pertanyaan yang disusun guna 

mengidentifikasi dan mengukur keterkaitan antara 

variabel yang dianalisis. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas 

Untuk menguji signifikansi korelasi, r hitung 

dibandingkan dengan r tabel . dengan 100 sampel 

(df=98) dan signifikansi 0,05, r tabel adalah 

0.1966. 

Uji Reliabilitas 

Reliabilitas alat ukur tinggi: alpha Cronbach 

0,932. 

Uji Normalitas 

Data berdistribusi normal karena signifikansi 

Asymp. Sig (2-tailed) 0,200 > 0,050. 

Uji Multikolinearitas 

Multikolinearitas mengindikasikan bahwa 

tidak terdapat gejala multikolinearitas, 

ditunjukkan oleh nilai Tolerance dan VIF 

yang berada dalam batas normal atau 

memenuhi kriteria yang disyaratkan. 

Uji Heteroskedastisitas 

Tidak ada Heteroskedastisitas dalam 

penelitian ini (signifikansi > 0,05). 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Variabel independent meningkatkan minat 

beli; konstanta regresi: 8.585. 

Uji F (Simultan) 

Hasil uji F menunjukkan pengaruh signifikan 

live streaming, diskon, dan promosi 

Memengaruhi minat beli. 
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Uji t (Parsial) 

Live streaming, diskon, dan promosi 

terbukti signifikan secara parsial dalam 

mempengaruhi minat beli. 

Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 

68,8% minat beli dipengaruhi oleh 

variabel yang diteliti 31,2% oleh faktor di 

luar penelitian. 
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PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Live streaming terhadap 

Minat Beli 
Interaksi langsung dalam live streaming 

terbukti meningkatkan minat beli secara 

signifikan. 

2. Pengaruh Diskon terhadap Minat Beli 

Metode pembayaran pada produk Daviena 

Skincare terbukti signifikan meningkatkan 

Minat Beli. 

3. Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli 

voucher cashback dan gratis ongkir 
produk Daviena Skincare terbukti 

meningkatkan Minat Beli. 

4. Pengaruh Simultan Live streaming, 

Diskon, dan Promosi 

Menurut hasil Uji F, kombinasi dari live 

streaming, penawaran harga, dan promosi 

memiliki dampak yang signifikan pada 

ketertarikan belanja konsumen. 
5. Variabel Paling Dominan 

Live streaming dan Promosi adalah strategi 

pemasaran terkuat dan lebih efektif dari 

Diskon. 

KESIMPULAN 

1. Live streaming mempengaruhi minat beli 

dengan meningkatkan kepercayaan dan 

minat konsumen. Pemberian diskon 

sebagai upaya memperkuat loyalitas 

konsumen, bukan semata-mata untuk 

mendorong pembelian impulsif. 

2. Diskon mempengaruhi minat beli 

daviena skincare. Dengan 

memberikan insentif berupa diskon 

tunai, pelaku usaha dapat 

meningkatkan daya tarik pembelian. 

3. Promosi mempengaruhi minat beli 

daviena skincare. Ulasan yang 

objektif dan informatif dari media 

online terbukti mampu membentuk 

persepsi positif dan meningkatkan 

ketertarikan konsumen terhadap 

produk. 
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