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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

Motto: 

Yang perlu kau dengar hanya dua jenis orang,  

yakni yang mencintaimu karena dia bicara dengan ketulusan  

dan yang pintar karena dia bicara dengan keilmuan 

(Habib Husein Ja’far) 

 

Nothing lasts forever 

We can change the future. 

(Alucard) 

 

 

 

 

 

 

Kupersembahkan karya ini untuk:  

Seluruh keluargaku tercinta, yang selalu menjadi tempat pulang, sumber 

kekuatan, dan alasan untuk terus berjuang. Terima kasih atas doa yang tak pernah 

putus, kasih sayang yang tulus, pengorbanan, serta dukungan yang tidak pernah 

berhenti. Semoga karya sederhana ini menjadi salah satu bentuk rasa syukur dan 

kebanggaanku untuk kalian. 

Sahabat dan teman-teman seperjuangan, terima kasih telah menjadi bagian dari 

perjalanan ini. Terima kasih atas kebersamaan, canda tawa, semangat, bantuan, 

serta dukungan yang membuat setiap tantangan terasa lebih ringan. Kenangan 

yang kita lalui akan selalu menjadi bagian berharga dalam hidupku. 

Untuk diriku sendiri, terima kasih karena telah memilih untuk tetap bertahan, 

bangkit ketika merasa lelah, dan terus melangkah meskipun perjalanan tidak selalu 

mudah. Skripsi ini menjadi bukti bahwa setiap usaha, doa, dan kesabaran pada 

akhirnya akan menemukan hasilnya. 
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RINGKASAN 

Fredo Ladona Alamsyah : Pengaruh Strategi Digital Marketing melalui TikTok 

Live, Kualitas Pelayanan, dan Variasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian pada 

Usaha Nasi Goreng Mas Bayu 

Kata Kunci : Digital Marketing, TikTok Live, Kualitas Pelayanan, Variasi Produk, 

Keputusan Pembelian 

Perkembangan industri kuliner di era digital mendorong pelaku Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) untuk mengoptimalkan strategi pemasaran 

guna meningkatkan daya saing. Tingginya persaingan bisnis kuliner menjadikan 

strategi digital marketing melalui TikTok Live, kualitas pelayanan, dan variasi 

produk sebagai faktor yang diduga memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: 1) pengaruh strategi digital marketing 

melalui TikTok Live terhadap keputusan pembelian; 2) pengaruh kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian; 3) pengaruh variasi produk terhadap keputusan 

pembelian; dan 4) pengaruh strategi digital marketing melalui TikTok Live, kualitas 

pelayanan, dan variasi produk secara simultan terhadap keputusan pembelian pada 

Usaha Nasi Goreng Mas Bayu. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei 

asosiatif kausalitas. Populasi penelitian berjumlah 1.590 konsumen dengan sampel 

sebanyak 286 responden yang ditentukan menggunakan teknik purposive sampling 

dan accidental sampling berdasarkan kriteria konsumen yang mengetahui promosi 

TikTok Live dan bersedia mengisi kuesioner. Data dikumpulkan melalui angket 

(kuesioner) berskala Likert dan dianalisis menggunakan regresi linier berganda. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1) strategi digital marketing melalui 

TikTok Live berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai signifikansi 0,001 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel sebesar 

5,193 > 1,968; 2) kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan secara 

parsial terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,001 < 0,05 dan 

nilai t hitung > t tabel sebesar 7,810 > 1,968; 3) variasi produk berpengaruh positif 

dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan nilai 

signifikansi 0,001 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel sebesar 5,316 > 1,968, dan 4) 

secara simultan, strategi digital marketing melalui TikTok Live, kualitas pelayanan, 

dan variasi produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai signifikansi uji F sebesar 0,001 < 0,05, nilai F hitung > F 

tabel (522,771 > 2,64), serta kontribusi nilai Adjusted R Square sebesar 0,845 atau 

84,5% yang menunjukkan bahwa strategi digital marketing melalui TikTok Live, 

kualitas pelayanan, dan variasi produk mampu menjelaskan 84,5% variasi 

keputusan pembelian, sedangkan 15,5% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar 

penelitian. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa peningkatan promosi 

interaktif melalui TikTok Live, kualitas pelayanan yang baik, dan penyediaan 

variasi produk yang beragam merupakan strategi yang efektif dalam meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen pada Usaha Nasi Goreng Mas Bayu. Oleh karena 

itu, pengelola usaha perlu mengoptimalkan ketiga aspek tersebut secara terpadu 

untuk menjaga daya saing dan keberlanjutan usaha. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Kemajuan di bidang teknologi serta semakin luasnya akses terhadap 

internet telah mentransformasi berbagai sektor bisnis secara signifikan, 

sehingga memicu perubahan mendasar dalam berbagai aspek 

perekonomian. Integrasi teknologi informasi yang telah menjadi komponen 

fundamental sehingga menggerakkan kemajuan lintas sektor (Ramdhani, 

2024). Pada tahun 2025, jumlah pengguna internet tanah air sekarang ini 

mengalami kenaikan yang cukup signifikan sejalan dengan cepatnya 

perkembangan teknologi informasi dan komunikasi. Berdasarkan hasil 

survei yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(2025), jumlah pengguna internet kita diperkirakan sekitar 229,43 juta jiwa 

dari total penduduk Indonesia sebesar 284,44 juta penduduk. Hal tersebut 

menjadi bukti bahwa tingkat penggunaan internet di Indonesia saat ini telah 

menyentuh angka 80,66%, yang berarti lebih dari 80% masyarakat 

Indonesia telah terhubung dengan internet. Menurut data terbaru dari 

laporan Profil Internet Indonesia 2025 yang dirilis oleh Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia, tingkat penetrasi internet di 

Indonesia menunjukkan angka yang cukup tinggi dan merata di berbagai 

kelompok masyarakat. Secara keseluruhan, penetrasi internet pada 

kelompok laki-laki mencapai 82,73%, sedangkan pada perempuan sebesar 

78,57%. Jika ditinjau berdasarkan kelompok generasi, penetrasi tertinggi 

terdapat pada generasi milenial sebesar 89,12%, diikuti oleh Generasi Z 

sebesar 87,80%, dan Generasi X sebesar 79,48%. Selain tingginya penetrasi 

internet, penggunaan media sosial di Indonesia juga menunjukkan tren yang 

sangat signifikan. Hal ini tercermin dari semakin banyaknya masyarakat 

yang memanfaatkan berbagai platform media sosial tidak hanya sebagai 

sarana komunikasi, tetapi juga sebagai media hiburan, pencarian informasi, 

hingga aktivitas ekonomi seperti berbelanja online (Sitanggang et al., 2024). 

Media sosial seperti TikTok, Instagram, dan Facebook kini menjadi bagian 
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dari gaya hidup masyarakat, khususnya pada generasi muda yang 

mendominasi pengguna internet. 

 

Gambar 1.1 Tingkat Penetrasi Internet Indonesia 2025 

Sumber : Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 

Berdasarkan laporan dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 

Indonesia dan didukung oleh data dari We Are Social (2025), platform 

media sosial yang paling sering digunakan oleh masyarakat Indonesia antara 

lain adalah WhatsApp, Instagram, TikTok, dan Facebook. Di antara 

berbagai platform tersebut, TikTok mengalami pertumbuhan pengguna yang 

sangat pesat dan menjadi salah satu media sosial dengan tingkat keterlibatan 

(engagement) tertinggi. Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(APJII) telah merilis hasil survei terbaru yang mengungkapkan lima 

platform media sosial dengan tingkat akses tertinggi di Indonesia. Dalam 

survei tersebut, TikTok yang dikembangkan oleh ByteDance menempati 

posisi teratas dengan persentase penggunaan sebesar 35,17%, melampaui 

YouTube, Facebook, Instagram, dan X/Twitter. Tingginya pemakaian media 

sosial membuktikan bahwa era digital sudah melekat kuat dalam aktivitas 

masyarakat. Kini, perannya tidak sebatas sebagai alat interaksi sosial, 

melainkan juga bertransformasi menjadi sarana pergerakan ekonomi dan 

strategi promosi yang andal. Kondisi ini memperkuat transformasi menuju 

ekosistem ekonomi berbasis teknologi digital yang semakin kompleks dan 

terintegrasi.  
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Tabel 1.1 Tabel Penggunaan Media Sosial Berdasarkan Gender 

Sumber : Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 

Transformasi ini kemudian melahirkan konsep Ekonomi 5.0 sebagai 

respons terhadap akselerasi perkembangan teknologi digital yang disertai 

dengan dinamika perubahan sosial yang terjadi secara global. Dalam 

konteks tersebut, pemanfaatan teknologi informasi dan komunikasi (TIK) 

menjadi bagian penting yang bisa mendongkrak kemampuan suatu negara 

untuk bersaing di kancah dunia, terutama saat berhadapan dengan berbagai 

tantangan dan peluang di masa digital ini (Ramdhani, 2024). Pemahaman 

mengenai literasi digital pada saat ini akan sangat membantu dalam 

berbagai aspek, khususnya dalam mencari informasi serta menganalisis 

berbagai hal dengan memanfaatkan teknologi yang semakin maju (Surindra, 

2022). Perubahan lingkungan bisnis yang dipicu oleh kemajuan teknologi 

ini menuntut restrukturisasi signifikan dalam strategi pengelolaan sumber 

daya manusia (Prastyaningtyas et al., 2023).  Di Indonesia, peningkatan 

penetrasi internet yang diiringi oleh perubahan pola hidup masyarakat telah 

mendorong pertumbuhan industri e-commerce secara signifikan (Faradiss & 

Sukamto, 2025). Oleh karena itu, optimalisasi pemanfaatan teknologi 

digital dalam strategi pemasaran menjadi langkah yang penting guna 

meningkatkan efektivitas dan daya saing bisnis dalam meningkatkan 

keputusan pembelian pelanggan (Sari et al., 2025).  

Keputusan pembelian didefinisikan sebagai proses identifikasi 

pilihan optimal guna memecahkan permasalahan konsumen. Proses ini 

terdiri dari beberapa langkah berurutan, mulai dari saat konsumen 

menyadari adanya kebutuhan atau masalah, mencari informasi, 

membandingkan pilihan yang ada, sampai akhirnya memutuskan untuk 

membeli produk tersebut (Onsardi et al., 2022). Namun banyak faktor yang 

Platform Media Sosial Laki-laki (%) Perempuan (%) 

Tiktok 32,98% 37,55% 

Youtube 26,31% 21,00% 

Facebook 21,85% 21,28% 

Instagram 15,19% 16,75% 

Twitter (X) 0,68% 0,40% 

Lainnya 1,72% 1,64% 

Tidak Tahu 1,27% 1,38% 
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mampu mempengaruhi keputusan pembelian diantaranya digital marketing, 

kualitas layanan dan variasi produk. Melalui penerapan digital marketing, 

pelaku usaha memiliki kemampuan untuk mengakses pangsa pasar yang 

lebih luas dan responsif dengan alokasi waktu yang singkat serta beban 

biaya yang relatif lebih ekonomis. TikTok merupakan salah satu platform 

digital yang mengalami peningkatan popularitas secara signifikan, 

khususnya sejak masa pandemi Covid-19. Media sosial ini berfungsi 

sebagai wadah berbagi beragam jenis konten, seperti video, musik, tarian, 

dan aktivitas kreatif lainnya yang menuntut tingkat kreativitas tinggi dari 

para penggunanya. Tingginya jumlah pengguna TikTok menjadikan 

platform ini sebagai peluang strategis dalam kegiatan promosi, karena 

mampu menyampaikan informasi secara luas tanpa memerlukan biaya yang 

besar (Fawahan & Purnasari, 2022). Lewat TikTok Live, interaksi langsung 

antara penjual dan calon pembeli dapat terjalin dengan mudah secara real-

time (Zailani & Kusworo, 2024).  

Usaha Nasi Goreng Mas Bayu juga secara konsisten memanfaatkan 

platform digital dengan melakukan siaran langsung (TikTok Live) setiap 

harinya sebagai bagian dari strategi pemasaran. Melalui fitur ini, penjual 

dapat menyajikan produk secara lebih rinci, merespons pertanyaan 

pelanggan secara langsung, menawarkan promosi dalam waktu terbatas, 

serta membangun kedekatan emosional dengan konsumen yang berpotensi 

meningkatkan minat dan keputusan pembelian. Fenomena menarik 

ditunjukkan oleh Usaha Nasi Goreng Mas Bayu yang berhasil 

memanfaatkan fitur live streaming TikTok sebagai katalis pertumbuhan 

bisnis. Sejak satu tahun terakhir, strategi digital marketing interaktif ini 

memicu lonjakan pengikut yang sangat pesat, yakni dari kurang dari 1.000 

pengikut hingga mencapai 38.000 pengikut. Dampak dari aktivitas 

pemasaran digital real-time ini terbukti mampu memperluas jangkauan 

pasar secara masif, di mana basis konsumen yang awalnya bersifat lokal 

kini meluas seiring dengan banyaknya pelanggan baru dari berbagai wilayah 

luar daerah yang datang secara langsung setelah menyaksikan tayangan live 

tersebut. Kondisi tersebut membuka peluang yang luas bagi kreator maupun 
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pelaku usaha lokal untuk memanfaatkan digitalisasi serta pendekatan 

community marketing sebagai strategi utama dalam membangun loyalitas 

konsumen, sekaligus memperkuat ekosistem pemasaran digital yang 

berbasis komunitas (Haraha et al., 2025). Dengan demikian, dinamika 

pemanfaatan media sosial, khususnya TikTok Live, dalam aktivitas 

pemasaran menunjukkan adanya pergeseran perilaku konsumen yang 

semakin adaptif terhadap teknologi digital. 

Selain strategi digital marketing, faktor lain yang turut 

memengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas pelayanan. Tjiptono & 

Chandra, (2017) menyatakan bahwa kualitas layanan merupakan suatu 

fungsi yang mengintegrasikan ekspektasi pelanggan sebelum melakukan 

pembelian dengan persepsi yang terbentuk selama proses penyampaian 

layanan serta hasil akhir yang diterima oleh pelanggan. Sedangkan Kotler 

et al. (2022) menegaskan bahwa kualitas produk merupakan instrumen 

fundamental dalam strategi positioning perusahaan, di mana karakteristik 

produk atau jasa dinilai berdasarkan kapabilitasnya dalam memenuhi 

ekspektasi serta kebutuhan pelanggan, baik yang bersifat eksplisit maupun 

implisit. Pelayanan yang baik pada hakekatnya berfungsi untuk 

memberikan pengalaman yang menyenangkan dan memuaskan bagi 

konsumen pasca-pembelian. Hal ini dikarenakan apabila pelayanan yang 

diberikan oleh pihak usaha tidak baik, maka konsumen kemungkinan besar 

merasa kurang puas dan enggan untuk membeli ulang di masa yang akan 

datang (Zahro et al., 2022). Usaha Nasi Goreng Mas Bayu juga 

mengedepankan kualitas pelayanan yang baik kepada konsumen. Hal ini 

ditunjukkan melalui pelayanan yang ramah, responsif, serta kemampuan 

dalam memenuhi permintaan pelanggan secara tepat dan cepat. Dalam 

konteks perilaku konsumen, kualitas layanan diposisikan sebagai variabel 

kunci yang mendorong terciptanya keputusan pembelian kembali (Anim & 

Indiani, 2022). Kualitas pelayanan menjadi aspek yang paling kuat dalam 

memengaruhi keputusan pembelian, kemudian diikuti oleh faktor harga dan 

fasilitas, sehingga ketiganya secara simultan berperan dalam membentuk 

minat konsumen untuk melakukan pembelian (Maulana et al., 2025). 
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Dengan demikian, pelayanan yang semakin berkualitas akan memperbesar 

peluang kepuasan konsumen, menumbuhkan loyalitas kepercayaan, serta 

mempercepat keputusan pembelian. 

Adanya variasi produk menggambarkan kapasitas usaha tersebut 

dalam mengakomodasi bermacam-macam kebutuhan dan preferensi 

konsumen. Variasi produk merupakan sekumpulan pilihan produk atau 

barang yang ditawarkan oleh penjual kepada calon konsumen. Keberadaan 

variasi produk menjadi faktor pembeda antara satu produsen atau 

perusahaan dengan yang lainnya dalam kategori produk yang sejenis 

(Saputra et al., 2023). Usaha Nasi Goreng Mas Bayu menawarkan variasi 

produk yang cukup beragam guna memenuhi selera konsumen, di antaranya 

pilihan menu. Selain itu, konsumen juga diberikan fleksibilitas untuk 

melakukan penyesuaian (custom request), seperti memilih penggunaan 

sayur atau tidak, penambahan telur, hingga pelengkap seperti acar sesuai 

preferensi masing-masing. Tidak hanya itu, tersedia pula menu lain seperti 

mie nyemek, mie goreng Jakarta, dan mie goreng merah yang dapat 

dikombinasikan dengan berbagai topping tambahan, seperti telur goreng 

maupun telur ceplok, sehingga memberikan lebih banyak pilihan bagi 

konsumen dalam menentukan produk yang diinginkan. Keragaman produk 

serta program promosi memegang peranan penting dalam mendorong minat 

beli ulang. Ketika pilihan produk yang ditawarkan semakin lengkap, pelaku 

usaha tidak hanya lebih mudah memikat konsumen baru, tetapi juga lebih 

kuat dalam mempertahankan pelanggan yang sudah ada (Yusepa et al., 

2024). Dalam era globalisasi yang ditandai dengan intensitas persaingan 

yang semakin tinggi, kondisi ini menuntut perusahaan untuk terus 

melakukan inovasi serta menciptakan keunggulan kompetitif guna 

mempertahankan keberlangsungan usaha dan mencapai pertumbuhan di 

tengah pasar yang kompetitif (Syafi’i et al., 2023). Dengan demikian, 

variasi produk tidak hanya berfungsi sebagai upaya untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen yang beragam, tetapi juga menjadi strategi penting 

dalam meningkatkan daya tarik pasar serta memperkuat posisi kompetitif 

usaha. 
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Nasi Goreng Mas Bayu merupakan salah satu usaha makanan lokal 

yang saat ini aktif memanfaatkan media sosial dalam proses pemasarannya. 

Dengan adanya fenomena meningkatnya penggunaan TikTok sebagai 

sarana promosi dan munculnya persaingan ketat antar pelaku usaha kuliner, 

menarik untuk diteliti bagaimana penerapan strategi digital marketing 

melalui TikTok Live, kualitas pelayanan, variasi produk, dan terhadap 

keputusan pembelian.  

Sejumlah penelitian sebelumnya membuktikan bahwa promosi 

lewat media digital, bagusnya pelayanan, serta keunikan karakteristik 

produk sangat menentukan alasan konsumen dalam mengambil keputusan 

untuk membeli. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Putri 

dan Marlien (2022) menjelaskan terdapat pengaruh yang nyata dari 

penerapan digital marketing, ulasan pelanggan di internet, serta peran 

influencer terhadap kecenderungan masyarakat dalam melakukan transaksi 

secara online.. Hasil tersebut menunjukkan bahwa kualitas influencer serta 

ulasan pelanggan yang positif mampu meningkatkan kepercayaan dan 

kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian. 

Selanjutnya, penelitian oleh Djafar et al. (2023) kualitas pelayanan 

terbukti berdampak positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen 

dalam membeli, dengan tingkat pengaruh mencapai 43%. Temuan ini 

membuktikan bahwa pelayanan yang optimal menjadi salah satu pemicu 

utama yang mendorong minat dan keyakinan konsumen untuk melakukan 

pembelian. 

Di sisi lain, perkembangan platform digital seperti TikTok juga 

memberikan kontribusi besar dalam strategi pemasaran. Hal ini didukung 

oleh penelitian Salsabila dan Misidawati (2024) menunjukan bahwa 

pemanfaatan TikTok Live sebagai strategi penjualan pelaku UMKM 

terbukti mengalami peningkatan yang signifikan berkat efektivitas 

pemanfaatan berbagai saluran digital marketing, dengan peningkatan 

signifikan hingga 96% dalam kurun waktu tiga bulan. Strategi seperti live 

streaming secara rutin, komunikasi persuasif, penggunaan judul yang 
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menarik, serta pemberian diskon mampu menarik minat konsumen, 

meskipun masih terdapat beberapa kendala teknis dalam pelaksanaannya. 

Dari rangkaian studi terdahulu tersebut, dapat ditarik benang merah 

bahwa kecenderungan konsumen dalam melakukan pembelian sangat 

ditentukan oleh kombinasi faktor strategis, yang meliputi pendekatan digital 

marketing, kualitas layanan, hingga aspek variasi produk. Oleh karena itu, 

penelitian ini menjadi penting untuk dilakukan guna mengkaji lebih lanjut 

pengaruh strategi digital marketing melalui TikTok Live, kepuasan 

pelanggan, dan variasi produk terhadap peningkatan penjualan, khususnya 

pada konteks usaha yang diteliti. 

Penelitian ini memiliki beberapa batasan agar pembahasan lebih 

terarah dan fokus pada permasalahan yang diteliti. Penelitian ini hanya 

dilakukan pada satu objek, yaitu Usaha Nasi Goreng Mas Bayu. Variabel 

yang dikaji dalam penelitian ini dibatasi pada strategi digital marketing 

melalui TikTok Live, kualitas pelayanan, dan variasi produk sebagai 

variabel independen, serta keputusan pembelian sebagai variabel dependen. 

Platform digital yang dianalisis juga hanya difokuskan pada TikTok, 

khususnya pada pemanfaatan fitur TikTok Live, tanpa membahas secara 

mendalam penggunaan media sosial lainnya. Responden dalam penelitian 

ini dibatasi pada konsumen yang pernah melihat atau berinteraksi dengan 

siaran langsung TikTok Live dari Nasi Goreng Mas Bayu.  

Berdasarkan fenomena tersebut, penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis Pengaruh Strategi Digital Marketing melalui TikTok Live, 

Kualitas Pelayanan, dan Variasi Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian pada Usaha Nasi Goreng Mas Bayu. Penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan kontribusi praktis bagi pelaku usaha kuliner dalam 

merancang strategi pemasaran digital yang efektif, serta memberikan 

masukan akademis bagi pengembangan kajian pemasaran digital di 

kalangan UMKM.  
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B. Rumusan Masalah 

Penelitian ini memiliki rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh strategi digital marketing melalui TikTok Live 

terhadap keputusan pembelian pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu? 

2. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu? 

3. Bagaimana pengaruh variasi produk terhadap keputusan pembelian 

pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu? 

4. Bagaimana pengaruh strategi digital marketing melalui TikTok Live, 

kualitas pelayanan, dan variasi produk terhadap keputusan pembelian 

pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu? 

C. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini memiliki tujuan penelitian sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh strategi digital marketing melalui TikTok 

Live terhadap keputusan pembelian pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu, 

2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu, 

3. Untuk mengetahui pengaruh variasi produk terhadap keputusan 

pembelian pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu, 

4. Untuk mengetahui pengaruh strategi digital marketing melalui TikTok 

Live, kualitas pelayanan, dan variasi produk terhadap keputusan 

pembelian pada usaha Nasi Goreng Mas Bayu. 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, baik secara teoretis 

maupun praktis sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoretis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam 

pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di bidang pemasaran 

digital, perilaku konsumen, serta manajemen pemasaran. Selain itu, 

hasil penelitian ini dapat menjadi referensi akademik bagi peneliti 

selanjutnya yang tertarik mengkaji pengaruh strategi digital marketing 
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melalui TikTok Live, kepuasan pelanggan, dan variasi produk terhadap 

keputusan pembelian, khususnya pada sektor usaha kuliner. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Pelaku Usaha 

Guna mendorong pertumbuhan penjualan, penelitian ini 

diorientasikan sebagai bahan evaluasi dalam merumuskan strategi 

pemasaran yang komprehensif. Beberapa aspek yang ditekankan 

antara lain perluasan adopsi TikTok Live, penyempurnaan kualitas 

layanan, serta pembaruan pada variasi produk yang ditawarkan. 

b. Bagi Pelaku UMKM 

Temuan dalam studi ini diharapkan mampu memberikan kontribusi 

aplikatif sebagai bahan rujukan bagi sektor UMKM lainnya. 

Terutama dalam menyelaraskan pemanfaatan pemasaran digital 

dan teknik komunikasi interaktif secara langsung guna 

mendongkrak keunggulan kompetitif bisnis. 

c. Bagi Penulis 

Penelitian ini menjadi sarana untuk mengaplikasikan ilmu yang 

telah diperoleh selama perkuliahan, serta menambah wawasan dan 

pemahaman mengenai implementasi strategi pemasaran digital 

dalam dunia usaha secara nyata. 
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