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Abstract 

 

This study aims to analyze the influence of sales promotion and price discounts 

on purchasing decisions among Roti O followers on TikTok social media. The 

background of this research is based on the development of social media, 

especially TikTok, which is increasingly used as a digital marketing platform 

by companies to attract consumer attention through various promotional 

strategies and price discounts. This research used a quantitative approach 

with an associative method. The population in this study consisted of 96 

respondents selected using purposive sampling technique. Data collection was 

carried out through questionnaires using a Likert scale. The data analysis 

techniques used included validity test, reliability test, classical assumption test, 

multiple linear regression analysis, t-test, F-test, and coefficient of 

determination analysis with the assistance of IBM SPSS version 26 software. 

Based on the results of the study, sales promotion had a positive and significant 

effect on purchasing decisions with a t-count value of 2.711. Price discounts 

also had a positive and significant effect on purchasing decisions with a t-

count value of 2.035. Simultaneously, sales promotion and price discounts had 

a significant effect on purchasing decisions with an F-count value of 6.466. 

The coefficient of determination results showed an R Square value of 0.122, 

meaning that sales promotion and price discounts contributed 12.2% to 

purchasing decisions, while the remaining percentage was influenced by other 

factors outside this study. Therefore, sales promotion and price discounts are 

factors that can improve consumer purchasing decisions among Roti O 

followers on TikTok social media.  
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi penjualan dan diskon harga terhadap 

keputusan pembelian pada followers Roti’O di sosial media TikTok. Latar belakang penelitian ini 

didasarkan pada perkembangan media sosial, khususnya TikTok, yang semakin banyak digunakan sebagai 

sarana pemasaran digital oleh perusahaan untuk menarik perhatian konsumen melalui berbagai strategi 

promosi dan pemberian diskon harga. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode 

asosiatif. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 96 responden dengan teknik pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner 

menggunakan skala Likert. Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji 

asumsi klasik, uji regresi linear berganda, uji t, uji F, dan analisis koefisien determinasi dengan bantuan 

software IBM SPSS versi 26. Berdasarkan hasil penelitian, promosi penjualan berpengaruh positif dan 
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signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung sebesar 2,711. Diskon harga juga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung sebesar 2,035. Secara 

simultan, promosi penjualan dan diskon harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan nilai F hitung sebesar 6,466. Hasil koefisien determinasi menunjukkan nilai R Square sebesar 0,122 

yang berarti bahwa promosi penjualan dan diskon harga memberikan pengaruh sebesar 12,2% terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Dengan demikian, 

promosi penjualan dan diskon harga menjadi faktor yang dapat meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen pada followers Roti O di sosial media TikTok. 
 

Kata Kunci : promosi penjualan, diskon harga, keputusan pembelian 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan pesat di ranah teknologi informasi dan komunikasi telah merekonstruksi 

pola interaksi masyarakat secara mendasar, tak terkecuali dalam hal kebiasaan konsumsi mereka 

(Komang Rada & Efriyanti, 2022). Penetrasi internet yang kian meluas di Indonesia turut 

mendorong meningkatnya adopsi media Ekspansi akses internet yang terus melebar di seluruh 

penjuru Indonesia menjadi katalis bagi meningkatnya penggunaan platform digital sebagai sarana 

komunikasi sehari-hari, sumber informasi, sekaligus media hiburan yang memuat berbagai ulasan 

produk dan jasa. Berbeda dari kondisi di masa lalu, platform media sosial dewasa ini tidak hanya 

berfungsi sebagai ruang perbincangan antar pengguna, melainkan telah bertransformasi menjadi 

ekosistem bisnis digital di mana para pelaku usaha secara aktif mendistribusikan informasi tentang 

produknya langsung ke tangan konsumen (Novirsari, 2021). 

Di tengah persaingan berbagai platform digital, TikTok tampil sebagai salah satu yang 

mengalami pertumbuhan paling signifikan. Daya tarik utama platform ini bersumber dari format 

video pendek yang memiliki karakter edukatif, informatif, sekaligus menghibur, sehingga mampu 

menyedot perhatian audiens dalam waktu singkat. Berdasarkan data yang dirilis We Are Social 

(2024), jumlah pengguna aktif media sosial di Indonesia telah melewati ambang 167 juta jiwa, 

angka yang mencerminkan penetrasi digital yang sangat masif terhadap total jumlah penduduk. 

Dibandingkan dengan kompetitornya, tingkat engagement yang ditunjukkan pengguna 

TikTok terbilang lebih unggul. 

 

Berdasarkan Tabel I.1 di atas, menegaskan bahwa media sosial kini telah menyatu dengan 

ritme keseharian masyarakat Indonesia. Besarnya basis pengguna tersebut secara langsung 
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mendorong terjadinya pergeseran dalam cara konsumen mencari dan mengolah informasi produk 

sebelum menentukan pilihan pembelian mereka. Tren yang terpola adalah konsumen kini lebih 

mengandalkan kanal media sosial baik berupa konten promosi, ulasan dari sesama pengguna, 

maupun rekomendasi komunitas sebagai rujukan utama. Dari sisi pelaku usaha, fenomena ini 

direspons dengan memanfaatkan media sosial sebagai wahana untuk memperkenalkan produk 

sembari menghadirkan berbagai program menarik seperti promosi penjualan dan potongan harga 

(Munthe et al., 2025). 

Salah satu merek yang telah mengintegrasikan TikTok ke dalam strategi pemasarannya 

adalah Roti’O, brand roti yang kerap diidentifikasi dengan aroma kopi khas dan jaringan gerai yang 

berlokasi di area-area dengan lalu lintas tinggi seperti stasiun kereta dan pusat perbelanjaan 

(Ahmad Refaldi et al., 2023). Lewat akun TikTok resminya, Roti’O secara rutin membagikan 

konten bermuatan promosi, detail produk, dan berbagai penawaran harga kepada para pengikutnya 

Keputusan pembelian sendiri merupakan tahapan puncak dalam rangkaian perilaku 

konsumen, yaitu titik di mana konsumen mengonsolidasikan seluruh pertimbangannya sebelum 

akhirnya menjatuhkan pilihan pada suatu produk (Walangitan et al., 2022). 

Selain itu, keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor, Di antaranya 

adalah kesenjangan antara ekspektasi konsumen dengan realita produk yang diterima, 

ketidakkonsistenan cita rasa, persepsi bahwa ukuran produk belum sebanding dengan harganya, 

serta ragam pilihan produk yang dinilai masih terbatas. Fenomena lain yang ikut mengemuka 

adalah banyaknya konsumen yang sekadar mengamati promosi di TikTok tanpa berlanjut pada aksi 

pembelian. mengindikasikan bahwa penurunan ini dipicu oleh kombinasi faktor, antara lain 

inkonsistensi kualitas rasa, persepsi negatif terhadap perbandingan harga dan produk yang 

diterima, serta perilaku sebagian konsumen yang hanya menyaksikan promosi di media sosial tanpa 

berujung pada transaksi. Hal ini sejalan dengan temuan (Rifka Alkhilyatul Ma’rifat, 2024), yang 

menegaskan bahwa keputusan pembelian tidak semata digerakkan oleh promosi, melainkan juga 

sangat ditentukan oleh pengalaman konsumen secara langsung dengan produk. 

Dalam konteks aktivitas pemasaran Roti’O di TikTok, permasalahan terkait efektivitas 

promosi penjualan masih teridentifikasi cukup jelas. Meskipun berbagai format promosi telah 

dijalankan mulai dari video pendek, penawaran menarik, hingga penyebaran informasi produk 

tidak semua konsumen yang terpapar konten tersebut terdorong untuk melakukan pembelian. 

Kondisi ini menandakan bahwa substansi promosi yang selama ini disajikan belum sepenuhnya 

menyentuh kebutuhan dan harapan audiens target. Persoalan yang terekam mencakup kurangnya 

variasi konten, kualitas informasi yang belum optimal, serta minimnya komunikasi dua arah antara 

pengelola akun dengan para followers, yang pada akhirnya melemahkan efektivitas pemasaran 

digital. Temuan ini bersesuaian dengan hasil kajian (Simanungkalit, 2023) yang menyimpulkan 

bahwa pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian sangat bergantung pada kualitas 

pesan, kreativitas konten, dan daya pikat terhadap konsumen. 

Permasalahan pada dimensi diskon harga tercermin dari respons beragam konsumen 

terhadap berbagai program penawaran yang diluncurkan. Sejumlah program diskon tidak berhasil 
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mendorong konsumen ke arah transaksi, antara lain karena margin potongan yang dianggap terlalu 

kecil, persyaratan yang dinilai memberatkan, serta keterbukaan informasi promo yang masih 

minim. Sebagian konsumen juga memandang selisih antara harga diskon dan harga normal terlalu 

tidak signifikan untuk memotivasi pembelian. Pandangan ini senada dengan hasil penelitian yang 

menyimpulkan bahwa pengaruh diskon harga terhadap keputusan pembelian sangat dimoderasi 

oleh cara konsumen mempersepsi nilai yang ditawarkan. 

TINJAUAN PUSTAKA 

Promosi Penjualan 

 Menurut (Tolan et al., 2021), ranah promosi penjualan mencakup aneka bentuk insentif 

yang bersifat temporer, yang sengaja dirancang untuk mempercepat terjadinya transaksi jual beli 

atas suatu produk maupun jasa. Dengan kata lain, kegiatan ini pada dasarnya bertujuan 

membangkitkan dorongan segera pada diri konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. 

Diskon Harga 

Menurut (Hariyanto, 2025), diskon harga pada intinya merupakan reduksi yang diterapkan 

secara langsung pada harga jual standar suatu produk selama periode tertentu, dengan tujuan 

mendorong konsumen untuk segera bertransaksi. Dalam praktik pemasaran, instrumen ini lazim 

diposisikan sebagai alat untuk menggairahkan volume transaksi dalam jangka pendek 

Keputusan Pembelian 

Menurut (Zed et al., 2025), keputusan pembelian merupakan konstruksi proses yang 

melibatkan serangkaian tahapan yang harus dilalui konsumen sebelum menetapkan pilihannya atas 

suatu produk. Proses ini bermula dari kesadaran akan adanya kebutuhan, berlanjut ke pencarian 

informasi yang relevan, kemudian evaluasi atas pilihan yang tersedia, dan berakhir pada tindakan 

pembelian aktual. Perspektif berbeda namun saling melengkapi dikemukakan oleh (Hidayat et al., 

2024) yang memposisikan keputusan pembelian sebagai titik kulminasi dalam alur pengambilan 

keputusan konsumen, yaitu momen di mana konsumen benar-benar merealisasikan transaksi atas 

produk yang telah dipilihnya. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain asosiatif, yang berarti 

penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi serta mengukur pengaruh yang terjadi antara 

variabel promosi penjualan dan diskon harga terhadap variabel keputusan pembelian. Pilihan atas 

pendekatan kuantitatif didasarkan pada sifat data yang dihimpun berupa skor numerik dari respons 

kuesioner, sehingga memungkinkan pengujian hipotesis secara statistik yang lebih objektif dan 

terukur (Sugiyono, 2022). 

Dari sisi rancangan pengambilan data, studi ini menggunakan desain survei melalui 

instrumen kuesioner yang didistribusikan kepada responden yang memenuhi kriteria, yaitu para 

pengikut TikTok Roti’O yang pernah melakukan pembelian produk. Data yang telah dikumpulkan 

kemudian dianalisis dengan berbagai teknik statistik, seperti pengujian validitas dan reliabilitas, uji 
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asumsi klasik, serta analisis regresi linear berganda, untuk menggambarkan dan menguji secara 

empiris pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen (Ghozali, 2021). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas 

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel di atas, seluruh item pernyataan pada variabel X1, 

X2, dan Y dinyatakan valid karena nilai r hitung > r tabel (0,2006) pada tingkat signifikansi 5% 

(DF = 96 – 2 = 94). Dengan demikian, seluruh indikator dalam penelitian ini memenuhi syarat 

validitas dan layak digunakan sebagai instrumen. 

Besarnya koefisien korelasi yang diperoleh menunjukkan bahwa setiap indikator mampu 

menggambarkan dimensi konseptual variabelnya secara akurat. Pada variabel promosi penjualan, 

item X1.2 dan X1.3 mencatat korelasi tertinggi, yang mengindikasikan bahwa indikator-indikator 

tersebut paling erat kaitannya dengan pembentukan persepsi konsumen terhadap aktivitas promosi. 

Untuk variabel diskon harga, kekuatan validitas yang merata di seluruh item memastikan bahwa 

instrumen mampu merekam persepsi konsumen atas kebijakan potongan harga secara representatif. 

Adapun variabel keputusan pembelian menampilkan nilai validitas yang sangat tinggi, 

menandakan bahwa instrumen berhasil menangkap kecenderungan dan pola perilaku pembelian 

responden dengan baik. 
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Secara keseluruhan, hasil pengujian ini membuktikan bahwa seluruh perangkat instrumen 

penelitian telah berhasil memenuhi standar ilmiah yang dipersyaratkan dan siap sepenuhnya untuk 

digunakan pada tahapan analisis berikutnya, yang mencakup penilaian reliabilitas, analisis regresi 

berganda, serta pengujian hipotesis mengenai dampak promosi penjualan dan diskon harga 

terhadap keputusan pembelian para pengikut TikTok Roti'O. 

Uji Reliabilitas 

 

Ketiga variabel penelitian terbukti melampaui ambang batas yang ditetapkan dengan selisih 

yang cukup besar. Koefisien Cronbach's Alpha yang diperoleh adalah 0,960 untuk promosi 

penjualan, 0,925 untuk diskon harga, dan 0,968 untuk keputusan pembelian. Angka-angka tersebut 

mengindikasikan bahwa butir-butir dalam setiap variabel mempertahankan konsistensi internal 

yang sangat tinggi dalam menangkap konstruk yang dimaksud. 

Uji Normalitas 

 

Grafik histogram memperlihatkan bahwa sebaran residual membentuk pola kurva simetris 

yang menyerupai bentuk lonceng (bell-shaped). Distribusi frekuensi residual tampak memusat di 

sekitar nilai tengah tanpa menunjukkan kemiringan ekstrem ke sisi kanan maupun kiri. Pola ini 

mengisyaratkan bahwa keseimbangan distribusi residual dalam model terjaga dengan baik, 
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sehingga variasi kesalahan prediksi masih berada dalam koridor kewajaran distribusi probabilistik 

dan asumsi normalitas terpenuhi. 

Uji Multikolinearitas 

 

Sebagaimana disajikan pada tabel di atas, kedua variabel independen diskon harga dan 

promosi penjualan—mencatat nilai Tolerance dan VIF yang identik, masing-masing sebesar 0,987 

dan 1,013. Nilai Tolerance yang mendekati angka 1 mengindikasikan bahwa setiap variabel 

prediktor beroperasi secara mandiri dalam menerangkan variabel dependen, dengan tumpang tindih 

kontribusi penjelasan yang dapat diabaikan. Lebih lanjut, nilai VIF yang sangat rendah 

mengonfirmasi bahwa estimasi koefisien regresi tidak mengalami inflasi varians akibat korelasi 

antar-variabel bebas. 

Uji Heteroskedastisitas 

 

Berdasarkan hasil pengamatan terhadap grafik scatterplot, menunjukkan bahwa titik-titik 

residual tersebar secara tidak beraturan di kedua sisi garis nol pada sumbu vertikal. Tidak ditemukan 

pola yang dapat diidentifikasi—seperti bentuk corong, tren melengkung, maupun formasi 

gelombang berulang—yang dapat mengindikasikan adanya asosiasi sistematis antara residual dan 

nilai prediksi. Pengamatan ini mengonfirmasi bahwa varians residual tetap relatif konsisten di 

seluruh rentang titik data. 
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Analisis Regresi Linear  

 

Persamaan regresi mengungkapkan bahwa konstanta sebesar 14,279 mengimplikasikan 

bahwa ketika diskon harga maupun promosi penjualan diasumsikan tetap konstan dan tidak 

menghasilkan perubahan, keputusan pembelian tetap mencatat nilai sebesar 14,279. Nilai konstanta 

ini mencerminkan besaran dasar keputusan pembelian yang terbentuk secara independen dari 

kontribusi variabel-variabel prediktor yang tercakup dalam model. 

Analisis inferensial parsial mengungkapkan bahwa koefisien diskon harga (X₁) sebesar 0,301 

bergerak dalam arah positif, menunjukkan bahwa kenaikan satu satuan persepsi konsumen 

terhadap diskon harga berkaitan dengan peningkatan keputusan pembelian sebesar 0,301 satuan, 

dengan syarat semua variabel lain tetap konstan. Nilai t-statistik sebesar 2,035 yang disertai nilai 

signifikansi 0,045  berada di bawah ambang batas 0,05 memverifikasi bahwa pengaruh ini 

signifikan secara statistik. Temuan ini membuktikan bahwa kebijakan diskon harga yang 

disampaikan melalui TikTok secara efektif mampu menghasilkan insentif ekonomis yang secara 

nyata mendorong konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 

Koefisien promosi penjualan (X₂) tercatat sebesar 0,314 dengan arah positif, menunjukkan 

bahwa setiap peningkatan satu satuan efektivitas promosi menghasilkan kenaikan keputusan 

pembelian sebesar 0,314 satuan. Dengan nilai t- statistik sebesar 2,711 dan nilai signifikansi 0,008 

jauh di bawah batas toleransi 0,05 promosi penjualan menunjukkan pengaruh yang relatif lebih 

kuat dan lebih menentukan terhadap keputusan pembelian dibandingkan dengan diskon harga. 

Aktivitas promosi yang dikemas secara kreatif, komunikatif, dan interaktif di platform digital 

terbukti efektif membentuk ketertarikan dan mendorong perilaku pembelian konsumen. 

Model regresi ini memperlihatkan bahwa promosi penjualan dan diskon harga memiliki 

kontribusi positif dalam membentuk keputusan pembelian pada followers Roti’O di TikTok. 

Secara keseluruhan, kedua variabel memberikan pengaruh positif terhadap pembentukan 

keputusan pembelian, memperkuat gagasan bahwa strategi pemasaran digital berbasis promosi 

maupun harga terus mempertahankan relevansinya yang signifikan sebagai pendorong utama 

perilaku konsumen di tengah lanskap ekonomi digital masa kini. 
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Uji Parsial (Uji t) 

 

1. Promosi penjualan (X1) memiliki nilai t hitung sebesar 2,711 dan variabel Diskon Harga 

(X2) memiliki t hitung sebesar 2,035. Kedua variabel dinyatakan berpengaruh signifikan 

karena nilai t hitung > t tabel (1,66140) pada tingkat signifikansi 5% dengan df = n-k-1 = 

96-2-1= 93, yang menetapkan pengaruh parsial positif dan signifikan secara statistik 

terhadap keputusan pembelian. Dalam ekosistem pemasaran digital, inisiatif diskon harga 

berfungsi sebagai insentif yang kuat dalam meningkatkan daya tarik produk sekaligus 

merangsang minat pembelian konsumen dengan menumbuhkan persepsi keuntungan 

ekonomis di kalangan calon pembeli 

2. Promosi penjualan memperoleh t-hitung sebesar 2,711 dengan sig. 0,008 (< 0,05), 

membuktikan pengaruh parsial yang lebih kuat dibandingkan diskon harga. Konten 

promosi yang interaktif dan komunikatif di TikTok terbukti mampu membangun perhatian, 

membangkitkan ketertarikan, dan menciptakan dorongan psikologis konsumen untuk 

membeli produk Roti'O, sekaligus memperkuat efektivitas komunikasi pemasaran digital 

perusahaan secara keseluruhan 

3. Kedua temuan ini secara kolektif menegaskan bahwa promosi penjualan maupun diskon 

harga masing-masing berperan sebagai penentu signifikan dalam pembentukan keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, perusahaan didorong untuk secara konsisten memprioritaskan 

optimalisasi program promosi dan insentif harga di seluruh platform digital sebagai langkah 

strategis inti guna memperkuat posisi kompetitif mereka di tengah lingkungan bisnis digital 

yang semakin ketat persaingannya. 

Uji Simultan (Uji f) 

 

Berdasarkan Tabel di atas, Rasio kedua nilai mean square menghasilkan nilai F-statistik 

sebesar 6,466 dengan nilai signifikansi 0,002. Nilai F tabel diperoleh dari rumus n-k-1 = 96-2-1 = 
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93 pada taraf signifikansi 5%. Karena nilai F hitung sebesar 6,466 lebih besar dari nilai F tabel 

sebesar 3,09 dan nilai signifikansi 0,002 < 0,05, maka Ho ditolak ha diterima. Hasil ini mendukung 

penerimaan hipotesis penelitian, mengonfirmasi bahwa promosi penjualan dan diskon harga secara 

bersama-sama memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Penerapan 

gabungan kedua strategi melalui TikTok menghasilkan dampak pemasaran yang lebih holistik: 

aktivitas promosi menumbuhkan kesadaran konsumen dan memperdalam keterlibatan, sementara 

penawaran diskon menyediakan insentif ekonomis yang mempercepat transisi menuju keputusan 

pembelian yang nyata. Lebih lanjut, hasil ini mengindikasikan bahwa model menunjukkan 

goodness of fit yang memuaskan, sehingga menjadikannya landasan yang andal untuk analisis 

inferensial yang bertujuan menjelaskan pengaruh gabungan kedua variabel terhadap perilaku 

pembelian konsumen dalam konteks pemasaran digital berbasis media sosial. 

Koefisien Determinasi (R²) 

 

Berdasarkan Tabel di atas, diperoleh Nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,349 

mengindikasikan keeratan hubungan yang tergolong rendah namun tetap positif antara kedua 

variabel independen dan keputusan pembelian. Arah positif ini memastikan bahwa peningkatan 

efektivitas promosi maupun diskon harga selalu diikuti oleh peningkatan kecenderungan 

pembelian konsumen. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan temuan penelitian ini mengenai bagaimana promosi penjualan dan diskon harga 

membentuk keputusan pembelian para pengikut Roti'O di TikTok, sejumlah kesimpulan utama 

dapat dirumuskan sebagaimana diuraikan di bawah ini: 

1. Variabel promosi penjualan terbukti memberikan pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian para pengikut Roti'O di TikTok. Temuan ini mengindikasikan bahwa aktivitas 

promosi yang dijalankan melalui platform media sosial mampu meningkatkan perhatian 

konsumen, merangsang ketertarikan, serta memperkuat kecenderungan untuk melanjutkan 

pembelian produk. Promosi yang disajikan secara komunikatif, interaktif, dan menarik melalui 

platform TikTok terbukti memiliki kontribusi dalam membentuk perilaku konsumsi 

masyarakat digital, khususnya pada konsumen yang aktif mengikuti perkembangan informasi 

pemasaran melalui media sosial 

2. Variabel diskon harga menunjukkan adanya pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

pada followers Roti’O di sosial media TikTok. Temuan ini membuktikan bahwa penawaran 

diskon harga efektif dalam menumbuhkan persepsi keuntungan ekonomis di kalangan 
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konsumen, yang pada gilirannya mendorong pengambilan keputusan pembelian yang lebih 

kuat. Diskon harga tidak seharusnya dipandang semata-mata sebagai alat untuk menurunkan 

harga, melainkan sebagai instrumen pemasaran yang komprehensif yang secara bersamaan 

meningkatkan daya tarik produk, memperkuat minat beli, serta memicu dorongan psikologis 

dalam diri konsumen untuk segera menindaklanjuti niat pembelian mereka tanpa penundaan 

3. Promosi penjualan dan diskon harga terbukti secara bersama-sama memberikan pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian para pengikut Roti'O di TikTok. Hasil ini 

mengindikasikan bahwa ketika kedua strategi diterapkan secara kombinasi, kapasitasnya 

dalam membentuk keputusan pembelian konsumen menjadi jauh lebih efektif dibandingkan 

apabila masing-masing strategi beroperasi secara independen. Promosi penjualan berperan 

dalam meningkatkan awareness dan engagement konsumen, sedangkan diskon harga 

memberikan stimulus ekonomis yang memperkuat keputusan pembelian. Integrasi strategi 

pemasaran berbasis promosi dan harga melalui media sosial TikTok menjadi faktor penting 

dalam meningkatkan efektivitas pemasaran perusahaan pada era digitalisasi bisnis 

kontemporer. 
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