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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh diskon harga dan promosi 

affiliate marketing TikTok terhadap keputusan pembelian ulang pada mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat. Penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif dengan metode asosiatif. Data 

dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 174 responden yang dipilih 

menggunakan teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan dengan 

menggunakan regresi linear berganda melalui bantuan program SPSS. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa diskon harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian ulang, dengan nilai t-hitung sebesar 7,592 dan nilai 

sig 0,000 < α 0,05. Promosi affiliate marketing TikTok juga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian ulang, dengan nilai t-hitung sebesar 2.382 

> t-tabel 1.653 dan nilai sig 0,0018 < α 0,05. Secara simultan, diskon harga dan 

promosi affiliate marketing TikTok berpengaruh simultan terhadap keputusan 

pembelian ulang, yang dibuktikan dengan nilai F-hitung sebesar 28,456 > F-tabel 

3,05 sehingga 101,937 > 3,05 dan nilai signifikansi 0,000 < α 0,05. Nilai koefisien 

determinasi (R²) sebesar 0,544 menunjukkan bahwa diskon harga dan promosi 

affiliate marketing TikTok mampu menjelaskan variasi keputusan pembelian ulang 

sebesar 54,4%, sedangkan sisanya sebesar 45.6% dipengaruhi oleh variabel lain di 

luar penelitian ini. 

Kata kunci: Diskon Harga, Affiliate Marketing TikTok, Keputusan Pembelian 

Ulang. 
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ABSTRACT 

 

This study aims to determine the effect of price discounts and TikTok affiliate 

marketing promotions on repurchase decisions among students of the Faculty of 

Economics at Muhammadiyah University of West Sumatra. This research uses a 

quantitative approach with an associative method. Data were collected through the 

distribution of questionnaires to 174 respondents selected using purposive sampling 

technique. Data analysis was conducted using multiple linear regression with the 

assistance of the SPSS program. The results of the study indicate that price 

discounts have a positive and significant effect on repurchase decisions, with a t-

value of 7.592 and a significance value of 0.000 < α 0.05. TikTok affiliate marketing 

promotions also have a positive and significant effect on repurchase decisions, with 

a t-value of 2.382 > t-table 1.653 and a significance value of 0.0018 < α 0.05. 

Simultaneously, price discounts and TikTok affiliate marketing promotions jointly 

affect repurchase decisions, as evidenced by an F-value of 28.456 > F-table 3.05, 

so 101.937 > 3.05, and a significance value of 0.000 < α 0.05. The coefficient of 

determination (R²) value of 0.544 indicates that price discounts and TikTok affiliate 

marketing promotions can explain 54.4% of the variation in repurchase decisions, 

while the remaining 45.6% is influenced by other variables outside this study. 

Keywords: Price Discount, TikTok Affiliate Marketing, Repurchase Decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

I.I. Latar Belakang 

 Seiring dengan perkembangan zaman yang semakin modern, kebutuhan dan 

keinginan manusia terus meningkat tanpa mengenal batas waktu. Kondisi ini 

menuntut adanya organisasi yang mampu memenuhi tuntutan tersebut. 

Pertumbuhan dunia usaha pun semakin pesat sejalan dengan arus globalisasi, yang 

ditandai dengan semakin ketatnya persaingan dalam memasarkan produk maupun 

jasa kepada konsumen. Para pelaku bisnis berlomba-lomba menawarkan produk 

demi memenuhi kebutuhan dan harapan masyarakat. 

 Secara umum, konsumen masa kini lebih menyukai produk dengan harga 

terjangkau namun tetap memiliki kualitas yang baik. Dalam persaingan yang ketat, 

perusahaan dituntut untuk memahami kebutuhan serta keinginan konsumen, 

sekaligus berinovasi dan memanfaatkan strategi pemosisian produk yang tepat 

sehingga mampu menghadirkan keunggulan pada produk yang di tawarkan. 

 Menurut (Alwi et al., 2024), keputusan pembelian merupakan keputusan 

konsumen yang dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti kondisi keuangan, 

teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, iklan, bukti fisik, orang, serta 

proses. Dalam mengambil keputusan, konsumen akan mengolah seluruh informasi 

yang diterima dan kemudian menarik kesimpulan untuk memberikan jawaban atau 

pilihan yang dianggap paling tepat.  
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 Terdapat beragam strategi yang bisa dimanfaatkan pelaku bisnis untuk 

menarik minat konsumen, salah satunya dengan melibatkan selebriti atau public 

figure. Penggunaan selebriti dalam iklan dinilai mampu membantu perusahaan 

dalam memperkenalkan produk ke masyarakat. Dibandingkan orang biasa, selebriti 

dianggap lebih menarik dan memiliki daya pengaruh yang kuat sehingga dapat 

meningkatkan efektivitas iklan serta memperbesar peluang dalam memengaruhi 

calon pelanggan.  

 Menurut (Ishak, 2003), peran selebriti dalam iklan memiliki pengaruh yang 

signifikan, sebab kehadiran mereka dapat memengaruhi perilaku konsumen dalam 

mengambil keputusan pembelian terhadap produk yang ditawarkan. Selebriti yang 

kerap tampil di televisi mampu menciptakan interaksi dengan penonton sehingga 

terbentuk hubungan sosial tertentu. Sementara itu, penjualan merupakan aktivitas 

strategis yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen 

dengan tujuan meningkatkan keuntungan dan volume penjualan. Penjualan sendiri 

menjadi aspek vital bagi sebuah bisnis karena melalui penjualan perusahaan dapat 

memperoleh laba, menarik minat konsumen, sekaligus mendorong pertumbuhan 

penjualan. 

 Program diskon harga dan affiliate marketing TikTok merupakan dua 

strategi pemasaran yang efektif dalam memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen, khususnya pada kalangan generasi muda seperti mahasiswa. Diskon 

harga memberikan insentif ekonomi secara langsung kepada konsumen berupa 

potongan harga, yang dapat meningkatkan persepsi nilai dan mendorong pembelian 

ulang. Sementara itu, affiliate marketing TikTok memanfaatkan pengaruh sosial dan 
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kepercayaan terhadap influencer dalam menyampaikan promosi, sehingga dapat 

memengaruhi keputusan konsumen secara emosional dan psikologis. 

 Dalam beberapa tahun terakhir, masyarakat Indonesia cenderung lebih 

gemar melakukan aktivitas belanja melalui platform media sosial. TikTok bahkan 

menjadi media sosial terpopuler di dunia, melampaui Facebook dan Instagram. 

Berdasarkan laporan Populix, sebanyak 85% masyarakat Indonesia memilih TikTok 

sebagai platform utama untuk berbelanja Online. Selain itu, konsumen juga 

menggunakan platform lain seperti WhatsApp (21%), Facebook Shop (10%), dan 

Instagram Shop (10%) sebagai alternatif. 

 Menurut (Bina et al., 2023), diskon harga merupakan salah satu faktor 

penting bagi konsumen dalam mempertimbangkan untuk membeli suatu produk. 

Konsumen akan merasa senang dan tertarik jika membeli suatu produk dengan 

mendapatkan potongan harga, sehingga harganya lebih murah dari harga biasanya 

sehingga memungkinkan untuk berbelanja lebih banyak sehingga dapat menambah 

volume dari toko tersebut. Promosi merupakan faktor penentu keberhasilan suatu 

program pemasaran tentang kualitas suatu produk. Bila konsumen belum 

memenuhi kebutuhan pribadi mereka. 

 Menurut (Sartika et al., 2023). Diskon biasanya diberikan oleh penjual 

untuk mengajak konsumen membeli produk dan jasa yang dijual, termasuk agar 

pembeli melakukan pembelian berulang kali di masa mendatang.  
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 Menurut (Putri, 2025), diskon merupakan indra komunikasi pemasaran 

yang bisa mempengaruhi sikap pembelian serta berdampak besar pada akuisisi 

pelanggan serta kepuasan pelanggan yang bisa ditingkatkan melalui program 

pemasaran media sosial dan promosi harga. 

Tabel 1.1  

Jenis Diskon Harga Tiktok 

No Jenis Diskon Keterangan Komentar 

Positif Negatif 

1 Diskon Toko Potongan harga 

langsung dari 

penjual untuk 

menarik pembeli. 

Membuat 

produk lebih 

menarik secara 

harga. 

Bisa 

mengurangi 

keuntungan 

penjual. 

2 Voucher Toko Kupon diskon dengan 

syarat tertentu, seperti 

minimal pembelian. 

Mendorong 

pembeli untuk 

menambah 

jumlah belanja. 

Tidak semua 

pembeli mau 

menggunakan 

voucher. 

3 Voucher Tiktok Diskon yang diberikan 

oleh TikTok dalam 

rangka promosi atau 

untuk pengguna baru. 

Meningkatkan 

minat beli 

tanpa beban 

penjual. 

Tersedia 

terbatas dan 

tidak untuk 

semua produk. 

4 Flash Sale Diskon besar dalam 

waktu singkat dengan 

stok terbatas. 

Cepat 

meningkatkan 

penjualan dan 

menarik 

perhatian. 

Dapat 

membuat 

pembeli 

menunggu 

diskon. 

5 Gratis Ongkir Pengurangan atau 

penghapusan biaya 

ongkos kirim, bisa dari 

penjual atau TikTok. 

Membantu 

pembeli 

menghemat 

biaya. 

Bisa 

menambah 

beban biaya 

bagi penjual 

jika 

ditanggung 

sendiri. 

6 Diskon 

Pengguna Baru 

Diskon khusus untuk 

pembeli pertama kali di 

TikTok Shop. 

Mendorong 

pengguna baru 

mencoba 

belanja. 

Hanya berlaku 

sekali dan 

tidak 

mempengaruhi 

pembeli lama. 
Sumber: Komentar TikTok Data di Olah 2025 

 pada Tabel 1.1. terdapat berbagai bentuk diskon harga yang umum ditawarkan 

kepada konsumen. Jenis tersebut meliputi diskon toko, voucher Toko, voucher tiktok, 
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flash sale, gratis ongkir, diskon pengguna baru. Penjelasan lebih detail mengenai 

masing-masing jenis diskon dapat dilihat di bawah ini. 

1. Diskon harga Toko 

Potongan harga langsung yang diberikan oleh penjual pada produk tertentu. 

Diskon ini terlihat langsung di harga produk tanpa perlu klaim atau kode 

kupon. 

Contoh : Harga awal Rp100.000, didiskon 20%, jadi Rp. 80.000. 

2. Voucher Toko 

Voucher (kupon) yang dibuat oleh penjual dan harus diklaim oleh pembeli 

sebelum checkout. Biasanya ada syarat seperti minimal belanja tertentu. 

Contoh : Voucher “Potongan Rp. 10.000 untuk pembelian minimal Rp. 

50.000”. 

3. Voucher Tiktok 

Diskon yang diberikan oleh pihak TikTok, bukan penjual. Sering muncul dalam 

event atau kampanye khusus. TikTok yang menanggung biaya diskonnya. 

Contoh : “Diskon 30% untuk pengguna baru”, atau “Voucher TikTok Rp. 

20.000”. 

4. Flash Sale 

Diskon besar yang berlaku dalam waktu terbatas dan dengan jumlah stok 

tertentu. Biasanya muncul di halaman khusus flash sale. 

Contoh : Produk Rp. 150.000 dijual Rp. 99.000 hanya selama 2 jam atau 

sampai stok habis. 
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5. Gratis Ongkir 

Promosi bebas ongkos kirim. Bisa ditanggung oleh TikTok, toko, atau 

keduanya. Terkadang ada syarat minimal pembelian. 

Contoh : “Gratis ongkir ke seluruh Indonesia untuk pembelian di atas 

Rp30.000.” 

6. Diskon harga Pengguna Baru 

Diskon atau voucher khusus untuk akun TikTok yang baru pertama kali 

berbelanja di TikTok Shop. 

Contoh : “Diskon 50% untuk pembelian pertama, maksimal potongan 

Rp40.000.” 

 Seperti telah dibahas sebelumnya, promosi diskon harga kerap menjadi topik 

yang ramai diperbincangkan di kalangan pertemanan dan sering menyebar secara viral. 

Hal ini terjadi karena diskon dianggap sebagai sesuatu yang menarik perhatian banyak 

orang. Dalam situasi persaingan bisnis yang semakin sengit, para pelaku usaha dituntut 

untuk lebih sigap dalam memikat minat konsumen. Oleh sebab itu, penerapan strategi 

pemasaran yang kreatif dengan penawaran harga yang kompetitif dapat memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, yang pada akhirnya berkontribusi terhadap 

keberhasilan strategi pemasaran mereka. 

 Menurut (Athifaryanti et al., 2024), Affiliate marketing dapat diterapkan di 

berbagai platform media sosial dan e-commerce seperti Instagram, Facebook, 

Twitter, TikTok, Shopee, Tokopedia, Lazada, dan lainnya. Model ini merupakan 

bentuk kerja sama antara individu atau afiliasi dengan organisasi, perusahaan, atau 
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situs web untuk memasarkan produk atau layanan tertentu (Athifaryanti et al., 

2024). 

 Affiliate marketing bekerja dengan cara seorang afiliasi mempromosikan 

produk atau jasa milik pihak ketiga (merchant), dan memperoleh komisi atas setiap 

tindakan yang berhasil dilakukan melalui tautan afiliasi miliknya. Tindakan tersebut 

bisa berupa pembelian produk, klik pada tautan, atau aktivitas lain sesuai dengan 

ketentuan merchant. 

Menurut (Nengah & Kertiriasih, 2023) Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa affiliate marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku konsumen serta minat beli (purchase intention), yang berarti semakin 

menarik program affiliate marketing, semakin meningkat perilaku berbelanja dan 

minat beli konsumen.  

 Selain itu, menurut (Athifaryanti et al., 2024) keuntungan lainnya mencakup 

efisiensi biaya, potensi pendapatan pasif karena afiliasi tetap bisa memperoleh 

komisi setelah mengunggah konten dan terjadi penjualan—serta fleksibilitas waktu 

dan tempat dalam menjalankannya. 

 Diskon harga dan promosi melalui affiliate marketing di TikTok merupakan 

strategi pemasaran yang saling melengkapi dalam mendorong minat beli konsumen. 

Menurut (Haryanti, 2025) diskon termasuk dalam bentuk promosi penjualan yang 

dapat menciptakan persepsi nilai lebih pada produk serta meningkatkan urgensi 

pembelian. Di TikTok, diskon harga biasanya dikemas secara menarik dalam konten 

video kreatif oleh para afiliasi atau kreator, sehingga mampu menarik perhatian dan 
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mendorong tindakan pembelian secara spontan. Hal ini sejalan dengan model AIDA 

(Attention, Interest, Desire, Action), di mana konsumen melalui konten TikTok 

mengalami proses dari perhatian hingga akhirnya melakukan pembelian melalui 

tautan afiliasi. Selain itu, dalam perspektif affiliate marketing, TikTok 

memanfaatkan konsep pemasaran berbasis kinerja, di mana afiliasi memperoleh 

komisi atas penjualan yang terjadi melalui tautan yang dibagikan. (Marsally, 2025) 

menjelaskan bahwa affiliate marketing adalah bagian dari strategi komunikasi 

digital yang efektif untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan konversi. 

TikTok sebagai platform video pendek memungkinkan afiliasi menciptakan konten 

promosi yang informatif dan persuasif, seperti ulasan produk, unboxing, hingga 

tutorial penggunaan. Dengan tambahan diskon harga dalam promosi tersebut, 

konsumen merasa mendapatkan nilai lebih, yang menurut teori harga referensi, 

meningkatkan kemungkinan terjadinya pembelian. Oleh karena itu, kombinasi 

antara diskon harga dan promosi melalui afiliasi di TikTok terbukti menjadi strategi 

pemasaran yang efektif di era digital.   

 Berikut ini contoh data pelanggan TikTok Shop yang pernah membeli 

produk dengan diskon harga sebagai gambaran awal kondisi penelitian. 

Tabel 1. 2 

Data Pelanggan TikTok Shop yang Membeli Produk dengan Diskon Harga 

NO Pelanggan Produk Dibeli Harga 

Awal 

Diskon  Harga 

Diskon 

Jumlah 

Pembelian 

1 Nceezz_31 Skincare 120.000 25 % 90.000 3x 

2 Ade sentia Hoodie 150.000 20 % 120.000 3x 
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3 Mchltte434 Tas fashion 180.000 25 % 135.000 4x 

4 a s aerphone 200.000 25 % 150.000 2x 

5 Putri dayang Sepatu 170.000 20 % 136.000 4x 

Sumber : Data ilustratif diolah peneliti (2025). 

 Data pada tabel tersebut merupakan lima responden dari total 37 responden 

survei awal yang telah saya kumpulkan. Contoh data ini menunjukkan bahwa 

potongan harga berpotensi memengaruhi keputusan pembelian ulang, terlihat dari 

beberapa responden yang melakukan pembelian ulang lebih dari dua kali. Data ini 

hanya digunakan sebagai ilustrasi awal sebelum pengumpulan data utama 

dilakukan dalam penelitian. 

 

Gambar 1. 1 

Pengguna Aktif Tiktok 

Sumber Data : Survei awal 2025 

 Dari data kuesioner diatas sebanyak 83,8% pengguna aktif Tiktok di 

Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat menggunakan 

Tiktok sebagai platform untuk berbelanja secara online dari pada Aplikasi lain 

karena adanya Diskon Harga. Angka ini menunjukan bahwa sebagian besar 

konsumen sangat terpengaruh oleh insentif harga yang ditawarkan oleh Tiktok. 
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Gambar 1. 2 

Pengalaman Berbelanja di Tiktok 

Sumber data : survei Awal 2025 

 Gambar 1.2 menunjukkan hasil survei awal mengenai pengalaman 

berbelanja di Tiktok. Berdasarkan hasil Survei yang dibagikan kepada 37 

responden, diperoleh data bahwa sebesar 91,9% (34 orang) menyatakan pernah 

berbelanja di Tiktok. Temuan ini menunjukkan bahwa mayoritas responden telah 

memanfaatkan platform Tiktok tidak hanya sebagai media sosial untuk hiburan, 

tetapi juga sebagai sarana untuk melakukan transaksi jual beli online.  

 

Gambar 1. 3 

Diskon harga dan Promosi Affiliate Tiktok 

Sumber Data : Survei Awal 2025 

 Hasil Survei awal menunjukkan bahwa sebanyak 81,1% responden 

menyatakan mengetahui strategi diskon harga dan promosi affiliate marketing yang 
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digunakan di TikTok. Bahwa mayoritas responden sudah cukup familiar dengan 

strategi pemasaran yang diterapkan oleh penjual maupun kreator di platform 

tersebut.  Strategi diskon harga dan affiliate marketing memang menjadi salah satu 

kekuatan utama TikTok dalam mendorong penjualan melalui fitur TikTok Shop. 

 

 
Gambar 1. 4 

Pembelian ulang 

Sumber Data : Survei Awal 2025 

 Hasil Survei awal menunjukkan bahwa sebanyak 81,1% responden 

menyatakan ingin melakukan pembelian ulang setelah mengetahui adanya strategi 

diskon harga, promosi melalui affiliate marketing, atau melihat orang lain 

membicarakan produk tertentu di TikTok. Temuan ini menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran yang diterapkan di TikTok tidak hanya efektif untuk menarik pembeli 

baru, tetapi juga berperan dalam mendorong loyalitas konsumen. Diskon harga 

yang ditawarkan memberikan insentif langsung secara finansial, sementara promosi 

dari kreator atau affiliate marketing menimbulkan rasa percaya dan ketertarikan 

yang lebih tinggi terhadap produk.  
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 Menurut (Yusriyya, 2021) promosi affiliate marketing TikTok 

memanfaatkan pengaruh sosial dari kreator atau influencer untuk membangun 

kepercayaan, menciptakan kedekatan emosional, dan memperkuat keputusan 

pembelian melalui konten yang menarik dan persuasif. 

   

Gambar 1. 5 

Salah Satu Diskon Harga dan Promosi Affiliate Marketing Tiktok 

 Berdasarkan fenomena tersebut, ini yang melatar belakangi penulis tertarik 

untuk melakukan penelitian tentang “ Pengaruh Diskon Harga dan Promosi 

Affiliate Marketing Tiktok Terhadap Keputusan Pembelian Ulang Pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat”. 
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I.2. Rumusan Masalah  

1. Apakah diskon harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang 

pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Barat? 

2. Apakah promosi affiliate marketing TikTok berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian ulang pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Barat? 

3. Apakah diskon harga dan promosi affiliate marketing TikTok secara 

simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang pada mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat? 

I.3. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh diskon harga terhadap keputusan pembelian 

ulang pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Barat. 

2. Untuk mengetahui pengaruh promosi affiliate marketing TikTok terhadap 

keputusan pembelian ulang pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Barat. 

3. Untuk mengetahui pengaruh diskon harga dan promosi affiliate marketing 

TikTok secara simultan terhadap keputusan pembelian ulang pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat. 
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1.4. Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat penelitian ini sebagai berikut : 

1. Bagi penulis 

Penelitian ini dilaksanakan sebagai sarana untuk memperluas wawasan, 

memperdalam pemahaman, serta menambah pengetahuan penulis dalam 

bidang manajemen pemasaran, khususnya terkait pengaruh diskon harga 

dan promosi Affiliate Marketing TikTok terhadap keputusan pembelian 

ulang. Selain itu, penelitian ini juga merupakan salah satu syarat 

akademik dalam menyelesaikan program Strata-1 (S1) pada Fakultas 

Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat. 

2. Bagi Akademik 

Penulis berharap hasil penelitian ini dapat bermanfaat sebagai tambahan 

pengetahuan, informasi, dan referensi dalam lingkungan akademik, 

serta dapat digunakan sebagai rujukan bagi mahasiswa yang melakukan 

penelitian serupa di masa mendatang. 

3. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan dalam 

merumuskan kebijakan strategi pemasaran melalui program diskon 

harga dan promosi Affiliate Marketing TikTok, sehingga mampu 

mendorong terbentuknya keputusan pembelian yang lebih baik. Selain 

itu, penelitian ini juga diharapkan dapat menambah ekuitas ilmiah serta 

menjadi dasar bagi penelitian selanjutnya yang mengangkat topik 

serupa. 
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4. Bagi Konsumen 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan perbandingan bagi 

konsumen dalam menentukan pilihan produk, sekaligus memberikan 

informasi yang lebih mendalam agar konsumen dapat memahami latar 

belakang serta karakteristik suatu produk secara lebih baik. 
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