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PENGARUH INFLUENCER MARKETING, DISCOUNT VOUCHER DAN 
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ABSTRAK 

Perkembangan social commerce pada platform TikTok mendorong 

meningkatnya perilaku impulse buying konsumen akibat pengaruh berbagai 

stimulus digital. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh influencer 

marketing, discount voucher, dan social proof terhadap impulse buying pada 

konsumen Kebab Turki Baba Rafi di TikTok Go. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan teknik non-probability sampling melalui purposive 

sampling. Data dikumpulkan menggunakan kuesioner berbasis Google Form 

kepada 102 responden yang memenuhi kriteria penelitian. Teknik analisis data 

menggunakan Partial Least Squares–Structural Equation Modeling (PLS-SEM) 

dengan bantuan SmartPLS, meliputi evaluasi outer model dan inner model serta uji 

hipotesis melalui bootstrapping. Hasil penelitian menunjukkan bahwa influencer 

marketing, discount voucher, dan social proof berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap impulse buying. Temuan ini menunjukkan bahwa kredibilitas influencer, 

persepsi nilai dari potongan harga, serta bukti sosial mampu mendorong konsumen 

melakukan pembelian secara spontan. 

Kata Kunci: Discount Voucher; Impulse buying; Influencer Marketing; Social 

Proof  


