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Abstract. This study aims to analyze the influence of TikTok Discount Vouchers, Social Media Marketing, and
Product Innovation on Consumer Satisfaction, with Purchase Decisions as an intervening variable among
consumers at the Roti'O Supermarket Goori Ngaliyan Store in Semarang. The study used quantitative methods,
collecting data through questionnaires from 100 respondents selected using a purposive sampling technique. Data
analysis was conducted using multiple linear regression and the Sobel test to examine the mediating role of
purchase decisions.The results show that TikTok Discount Vouchers, Social Media Marketing, and Product
Innovation have a positive and significant influence on Purchase Decisions and Consumer Satisfaction. Purchase
Decisions also have a positive and significant influence on consumer satisfaction. Furthermore, purchase
decisions mediate the influence of TikTok Discount Vouchers, Social Media Marketing, and Product Innovation
on Consumer Satisfaction. These findings demonstrate the importance of digital marketing strategies and Product
Innovation in increasing Consumer Satisfaction through Purchase Decisions.

Keywords: Consumer Satisfaction; Product Innovation, Purchase Decisions; Social Media Marketing, TikTok
Discount Vouchers.

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Voucher Diskon TikTok, Social Media Marketing,
dan Product Innovation terhadap Kepuasan Konsumen dengan Keputusan Pembelian sebagai variabel intervening
pada konsumen Store Roti’0O Swalayan Goori Ngaliyan, Semarang. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan melibatkan 100 responden yang dipilih melalui teknik purposive sampling. Pengumpulan data
dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada konsumen yang memenuhi kriteria penelitian. Data yang
diperoleh dianalisis menggunakan regresi linier berganda dan uji Sobel untuk mengetahui pengaruh langsung
maupun tidak langsung antarvariabel. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Voucher Diskon TikTok, Social
Media Marketing, dan Product Innovation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Ketiga variabel tersebut juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen. Selanjutnya,
Keputusan Pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen serta terbukti mampu
memediasi pengaruh Voucher Diskon TikTok, Social Media Marketing, dan Product Innovation terhadap
Kepuasan Konsumen. Temuan ini menunjukkan bahwa pemanfaatan strategi pemasaran digital yang efektif,
pemberian insentif berupa voucher, serta pengembangan inovasi produk dapat mendorong keputusan pembelian
dan meningkatkan kepuasan konsumen.

Kata Kunci: Keputusan Pembelian; Kepuasan Konsumen; Product Innovation; Social Media Marketing,
Voucher Diskon TikTok.

1. LATAR BELAKANG

Perkembangan teknologi internet dan media sosial, khususnya TikTok, telah mengubah
pola konsumsi masyarakat. Kemajuan sistem informasi telah membawa banyak kemudahan
dalam kehidupan sehari-hari, terutama sejak hadirnya internet. Internet sebagai jaringan
publik berskala global memungkinkan proses komunikasi menjadi lebih cepat. Kemudahan
ini menjadikan internet sarana efisien bagi penggunanya (Hikmal Aulia et al., 2025). Salah
satu perubahan yang paling terlihat adalah meningkatnya pemanfaatan media sosial sebagai
sarana promosi sekaligus transaksi bisnis. TikTok yang awalnya hanya berfungsi sebagai

platform hiburan, kini berkembang menjadi media pemasaran digital yang efektif melalui fitur
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TikTok Shop. Berbagai strategi promosi, seperti penggunaan Voucher Diskon, tidak hanya
berfungsi untuk menarik perhatian konsumen, tetapi juga memicu pembelian impulsif.
Kondisi ini menjadi peluang strategis bagi pelaku usaha, termasuk sektor kuliner, untuk
memperluas pasar sekaligus meningkatkan daya tarik produk mereka (Hakim ef al., 2025).

Social Media Marketing (SMM) berperan penting dalam membangun hubungan dengan
konsumen. Melalui konten kreatif, SMM mampu meningkatkan kedekatan emosional antara
konsumen dengan merek. Strategi promosi seperti Voucher Diskon, Social Media Marketing,
dan harga kompetitif terbukti mampu menarik konsumen. Social Media Marketing memiliki
peran penting dalam membangun interaksi antara perusahaan dan konsumen (Januari et al.,
2023). Strategi pemasaran media sosial yang dijalankan secara efektif mampu berkontribusi
dalam meningkatkan Kepuasan Konsumen serta memperluas pangsa pasar, karena interaksi
yang terjalin secara dinamis memungkinkan perusahaan memahami kebutuhan dan preferensi
konsumen dengan lebih baik.

Di tengah persaingan industri bakery yang semakin kompetitif, perusahaan dituntut untuk
terus melakukan Product Innovation agar mampu memenuhi kebutuhan dan harapan
konsumen. Roti’0O merupakan salah satu merek roti yang aktif memanfaatkan strategi
pemasaran digital melalui media sosial, voucher diskon, dan inovasi produk untuk
mempertahankan daya saing. Store Roti’O Swalayan Goori Ngaliyan, Semarang dipilih
sebagai objek penelitian karena memiliki karakteristik konsumen yang aktif menggunakan
media sosial, didominasi generasi produktif, serta memiliki tingkat interaksi pelanggan yang
tinggi sehingga relevan untuk mengkaji efektivitas strategi pemasaran digital terhadap
kepuasan konsumen (Silva Azmiatun, 2022).

Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh Voucher Diskon TikTok,
Social Media Marketing, dan Product Innovation terhadap Kepuasan Konsumen dengan
Keputusan Pembelian sebagai variabel intervening pada konsumen Store Roti’O Swalayan
Goori Ngaliyan, Semarang, (Suarna et al., 2025). Hasil penelitian diharapkan dapat
memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran digital serta menjadi referensi
bagi pelaku usaha dalam meningkatkan kepuasan konsumen melalui keputusan pembelian
(Kotler, 2016).

Berdasarkan fenomena tersebut, penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh Voucher
Diskon TikTok, Social Media Marketing, dan Product Innovation terhadap Kepuasan
Konsumen dengan Keputusan Pembelian sebagai variabel intervening pada konsumen Store
Roti'O Swalayan Goori Ngaliyan, Semarang. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan

kontribusi bagi pengembangan ilmu manajemen pemasaran, khususnya terkait strategi
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pemasaran digital, serta menjadi masukan bagi pelaku usaha dalam merancang strategi promosi

dan inovasi produk yang mampu meningkatkan keputusan pembelian dan kepuasan konsumen.

2. KAJIAN TEORITIS
Voucher Diskon

Voucher Diskon merupakan salah satu bentuk strategi promosi harga yang digunakan
perusahaan untuk mendorong minat konsumen dalam melakukan pembelian produk atau jasa.
Menurut (Susanto et al., 2024), menjelaskan bahwa promosi dalam bentuk potongan harga
mampu meningkatkan daya tarik produk karena dapat membentuk persepsi nilai yang lebih
tinggi di benak konsumen, potongan harga seperti voucher ini dapat menurunkan hambatan
psikologis konsumen untuk melakukan pembelian karena persepsi biaya yang lebih rendah
dibandingkan tanpa diskon.
Social Media Marketing

Social media marketing (SMM) merupakan pendekatan pemasaran yang
memanfaatkan media sosial, seperti TikTok, untuk meningkatkan kesadaran merek,
membangun keterlibatan dengan audiens, serta memengaruhi perilaku pembelian konsumen.
Strategi ini umumnya berfokus pada penyajian konten bermerek yang menarik, mendorong
interaksi pengguna, serta memanfaatkan promosi visual guna menarik perhatian audiens di
ruang digital (Rafalina et al., 2025).
Product Innovation

Product innovation didefinisikan sebagai perubahan atau peningkatan pada suatu
produk yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen secara lebih efektif daripada
produk pesaing. Menurut (Juliansyah & Karyatun, 2024) innovation mencakup aspek fungsi,
desain, dan nilai tambah suatu produk, sehingga menarik minat konsumen. Penelitian tentang
teori inovasi menunjukkan bahwa konsumen cenderung memilih produk yang menunjukkan
diferensiasi melalui inovasi.
Keputusan Pembelian

Keputusan Pembelian terdiri atas beberapa tahapan, yaitu pengenalan kebutuhan,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan perilaku pascapembelian.
Tahapan ini menggambarkan proses sistematis yang dilalui konsumen sebelum dan setelah
melakukan pembelian. Dalam penelitian ini, Keputusan Pembelian diposisikan sebagai
variabel intervening yang menjembatani pengaruh Voucher Diskon, Social Media Marketing,

dan Product Innovation terhadap Kepuasan Konsumen. Keputusan Pembelian yang
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didasarkan pada persepsi nilai yang positif dan pertimbangan yang matang cenderung
menghasilkan pengalaman pembelian yang lebih memuaskan.(Jalantina et al., 2022).
Kepuasan Konsumen

Kepuasan konsumen dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk kualitas produk,
promosi, serta pengalaman selama proses pembelian. Strategi pemasaran yang mampu
membentuk persepsi positif sebelum pembelian dan memberikan pengalaman yang baik
setelah pembelian akan meningkatkan tingkat Kepuasan Konsumen (Crismon & Andy, 2022).
Penelitian lain juga menunjukkan bahwa Social Media Marketing memiliki pengaruh
terhadap Kepuasan Konsumen dan pada akhirnya memengaruhi Keputusan Pembelian.
Menegaskan bahwa Kepuasan Konsumen bukan hanya hasil akhir, tetapi juga penghubung
penting dalam hubungan antara strategi pemasaran dan Keputusan Pembelian.
Pengembangan Hipotesis

Berdasarkan kajian teori dan hasil penelitian terdahulu, dapat disimpulkan bahwa
Voucher Diskon TikTok, Social Media Marketing, dan Product Innovation diduga berpengaruh
positif terhadap Keputusan Pembelian dan Kepuasan Konsumen. Selain itu, Keputusan
Pembelian diperkirakan berpengaruh positif terhadap Kepuasan Konsumen serta berperan
sebagai variabel intervening dalam memediasi pengaruh Voucher Diskon TikTok, Social
Media Marketing, dan Product Innovation terhadap Kepuasan Konsumen.

Berdasarkan landasan teori dan penelitian terdahulu, hipotesis dalam penelitian ini
dirumuskan sebagai berikut:
H1: Voucher Diskon TikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen.
H2: Social Media Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen.
H3: Product Innovation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen.
H4: Voucher Diskon TikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.
HS5: Social Media Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.
H6: Product Innovation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
H7: Keputusan Pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen.
H8: Voucher Diskon TikTok berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen
melalui Keputusan Pembelian.
H9: Social Media Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen

melalui Keputusan Pembelian.
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H10: Product Innovation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen

melalui Keputusan Pembelian.

3. METODE PENELITIAN
Variabel Penelitian

Variabel penelitian adalah segala sesuatu, baik berupa objek, karakteristik, atau nilai
spesifik, yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan diamati. Dalam Penelitian ini
terdapat tiga variabel independen yang diteliti, yaitu Voucher Diskon TikTok, Social Media
Marketing dan Product Innovation. Lalu variabel dependen yang diteliti yaitu Kepuasan
Konsumen. Sedangkan variabel intervening yang diteliti yaitu Keputusan Pembelian
(Siswoyo Haryono, 2012).

Pada penelitian ini variabel penelitian dibedakan menjadi 3 (tiga) yaitu :

Variabel Independen (Variabel Bebas)

Variabel independen adalah variabel yang memengaruhi atau menjadi penyebab
perubahan terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini variabel independen terdiri dari
Voucher Diskon TikTok (X1), Social Media Marketing (X2), dan Product Innovation (X3)
(Kotler et al., 2024).

Variabel Dependen (Variabel Terikat)

Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi atau menjadi akibat dari adanya
variabel independen (Elfrianto & Lesmana, 2022), dalam penelitian ini variabel dependen
adalah kepuasan konsumen (Y).

Variabel Intervening (Variabel Mediasi)

Variabel intervening adalah variabel yang secara teoritis mempengaruhi hubungan
antara variabel independen dan variabel dependen, namun tidak dapat diamati atau diukur
secara langsung (Peter et al., 2024). Dalam penelitian ini variabel infervening adalah
Keputusan Pembelian (Z).

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh penduduk Kecamatan Ngaliyan Kota
Semarang. Data populasi diperoleh dari Badan Pusat Statistik (BPS) yang menyajikan jumlah
penduduk berdasarkan kelompok umur mulai dari usia 15 tahun. Namun demikian, penelitian
ini menetapkan kriteria responden berusia minimal 17 tahun. Jumlah penduduk pada rentang
usia tersebut adalah sebanyak 111.892 jiwa.

Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini ditentukan melalui metode purposive

sampling dengan rumus slovin untuk mengukur secara real/ jumlah sampel dengan tingkat
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kesalahan 10%, sehingga di peroleh jumlah sampel sebanyak 99,91 yang dapat dibulatkan
menjadi 100 responden yang dianggap mewakili populasi penelitian.
Jenis dan Sumber Data

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif, yaitu penelitian yang
menggunakan data berupa angka dan analisis dengan teknik statistik, Dalam penelitian ini,
sumber data yang digunakan adalah data primer (Peter et al., 2024).
Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui penyebaran kuesioner
kepada responden yang telah memenubhi kriteria sampel.
Teknik Analisis Data

Data dianalisis menggunakan IBM SPSS. Analisis dilakukan melalui uji validitas dan uji
reliabilitas untuk memastikan instrumen penelitian layak digunakan. Selanjutnya dilakukan uji
asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas.
Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan analisis regresi linier berganda, uji koefisien
determinasi (R?), uji parsial (uji t), serta uji Sobel untuk menguji peran Keputusan Pembelian
sebagai variabel intervening dalam memediasi pengaruh Voucher Diskon TikTok, Social

Media Marketing, dan Product Innovation terhadap Kepuasan Konsumen.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Instrumen Data
Uji Stastistik Deskriptif

Analisis deskriptif digunakan untuk menjelaskan hasil jawaban responden terhadap
setiap variabel dalam penelitian (Peter et al., 2024). Hasil analisis statistik deskriptif
memperlihatkan bahwa nilai rata-rata (mean) pada seluruh variabel penelitian lebih tinggi
daripada nilai simpangan baku (standard deviation). Hal tersebut menunjukkan bahwa variasi
data relatif rendah sehingga jawaban responden tidak tersebar secara ekstrem. Dengan
demikian, data yang diperoleh dinilai cukup representatif untuk menggambarkan persepsi
responden mengenai variabel Voucher Diskon, Social Media Marketing, Product Innovation,

Keputusan Pembelian, dan Kepuasan Konsumen.
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Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui tingkat kelayakan suatu instrumen penelitialn,
khususnya daftar pertanyaan, mengukur dan mendefinisikan variabel yang diteliti (Jhon w &
Creswell, 2024). Penentuan uji validitas dengan membandingkan nilai r hitung daln r tabel
pada tingkat signifikansi 0,05.
Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas merupakan suatu variabel dinyatakan reliabel apabila memiliki nilai
Cronbach’s Alpha > 0,6, yang menunjukkan bahwa instrumen tersebut layak digunakan
sebagai alat ukur dalam penelitian. Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh data sebagai
berikut:
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi, variabel
independen dan variabel dependen memiliki distribusi data yang normal atau mendekati
normal (Peter et al., 2024). Dapat dilihat dari signifikasi, apabila nilai signifikan lebih kecil
dari 0,05 (Sig <0,05).
Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terdapat
korelasi yang tinggi antar variabel independen. Model regresi yang baik seharusnya tidak
menunjukkan adanya hubungan korelasi antar variabel bebas, Suatu model regresi dapat
dinyatakan bebas dari multikolinearitas apabila nilai Tolerance lebih dari 0,10 dan nilai VIF
kurang dari 10.
Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan varians dari residual. (Arikunto, 2021). Dimana model dinyatakan tidak
mengalami heteroskedastisitas apabila nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 (Sig > 0,05).
Dengan terpenuhinya kriteria tersebut, model regresi dianggap layak untuk digunakan dalam
analisis lebih lanjut.
Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen. Pada penelitian ini, analisis dilakukan dalam dua
model. Model I digunakan untuk menguji pengaruh Voucher Diskon, Social Media Marketing

dan Product Innovation terhadap Keputusan Pembelian, sedangkan Model II digunakan untuk
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menguji pengaruh Voucher Diskon, Social Media Marketing dan Product Innovation terhadap
Kepuasan Konsumen.
Uji Goodness of Fit (Uji t)

Uji t digunakan untuk menguji pengaruh masing-masing variabel independen terhadap
variabel dependen secara parsial. Pengujian dilakukan dengan membandingkan nilai
signifikansi dan nilai t hitung terhadap kriteria yang telah ditetapkan. Hipotesis dinyatakan
diterima apabila nilai signifikansi kurang dari 0,05 dan nilai t hitung lebih besar daripada t tabel
(Hair et al., 2022).

Hasil uji t Model 1 menunjukkan bahwa H4 diterima, karena Voucher Diskon TikTok
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung = 4,847
dan nilai signifikansi = 0,000 (< 0,05). HS5 diterima, karena Social Media Marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung = 2,763
dan nilai signifikansi = 0,000 (< 0,05). H6 diterima, karena Product Innovation berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung = 3,610 dan nilai
signifikansi = 0,000 (< 0,05).

Hasil uji t Model 2 menunjukkan bahwa H1 diterima, karena Voucher Diskon TikTok
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen dengan nilai t hitung = 7,390
dan nilai signifikansi = 0,000 (< 0,05). H2 diterima, karena Social Media Marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen dengan nilai t hitung = 6,445
dan nilai signifikansi = 0,000 (< 0,05). H3 diterima, karena Product Innovation berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen dengan nilai t hitung = 3,381 dan nilai
signifikansi = 0,000 (< 0,05). Selanjutnya, H7 diterima, karena Keputusan Pembelian
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen dengan nilai t hitung = 2,781
dan nilai signifikansi = 0,000 (< 0,05).

Uji Koefisien Determinasi (R Square)

Uji koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan
variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi
dapat dilihat pada Adjusted R Square, sedangkan sisanya dijelaskan oleh faktor lain di luar
model penelitian (Sugiyono, 2023).

Pada Model 1 diketahui nilai Adjusted R Square sebesar 0,611. Hal ini menunjukkan
bahwa variabel independen Voucher Diskon, Social Media Marketing dan Product Innovation
mampu menjelaskan variasi Keputusan Pembelian sebesar 61,1%, sedangkan 38,9% sisanya

dijelaskan oleh faktor lain di luar model penelitian.
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Pada model 2 diketahui nilai Adjusted R Square sebesar 0,713. Hal ini menunjukkan
bahwa variabel independen Voucher Diskon, Social Media Marketing, Product Innovation
dan Keputusan Pembelian mampu menjelaskan variasi Kepuasan Konsumen sebesar 71,3%,
sedangkan 28,7% sisanya dijelaskan oleh faktor lain di luar model penelitian.

Uji Sobel

Uji Sobel Test digunakan untuk mengetahui peran mediasi variabel intervening dalam
hubungan antara variabel independen dan variabel dependen. Variabel intervening
merupakan variabel perantara yang berfungsi menjelaskan atau memperkuat hubungan
antara variabel independen dan variabel dependen (Ghozali, 2023). Perhitungan uji sobe!
dilakukan dengan bantuan kalkulator statistik Sobel Test yang tersedia pada situs untuk
menguji hipotesis kedelapan (Hg) dan hipotesis kesepuluh (Hio).

Diperoleh nilai Sobel Test Statistic sebesar 3,844 dan nilai signifikansi (two-tailed
probability) sebesar 0,00012064. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05
(0,00012064< 0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa Keputusan Pembelian (Z) mampu
memediasi pengaruh Voucher Diskon (X1) terhadap Kepuasan Konsumen (Y) secara
signifikan. Dengan demikian, hipotesis kedelapan atau (H8) yang menyatakan bahwa
Voucher Diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen dinyatakan
diterima.

Diperoleh nilai Sobel Test Statistic sebesar 3,571 dan nilai signifikansi (two-tailed
probability) sebesar 0,00035503. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05
(0,00035503< 0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa Keputusan Pembelian (Z) mampu
memediasi pengaruh Social Media Marketing (X2) terhadap Kepuasan Konsumen (Y) secara
signifikan. Dengan demikian, hipotesis kesembilan atau (H9) yang menyatakan bahwa Social
Media Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen
dinyatakan diterima.

Diperoleh nilai Sobel Test Statistic sebesar 3,619 dan nilai signifikansi (two-tailed
probability) sebesar 0,00029518. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05
(0,00029518< 0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa Keputusan Pembelian (Z) mampu
memediasi pengaruh Product Innovation (X3) terhadap Kepuasan Konsumen (Y) secara
signifikan. Dengan demikian, hipotesis kesepuluh atau (H10) yang menyatakan bahwa
Product Innovation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen

dinyatakan diterima.
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Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa seluruh hipotesis diterima. Voucher Diskon
TikTok, Social Media Marketing, dan Product Innovation terbukti berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian maupun Kepuasan Konsumen. Selain itu, Keputusan
Pembelian juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen serta mampu
memediasi pengaruh Voucher Diskon TikTok, Social Media Marketing, dan Product
Innovation terhadap Kepuasan Konsumen. Temuan ini menunjukkan bahwa semakin menarik
voucher diskon yang diberikan, semakin efektif aktivitas pemasaran melalui media sosial, dan
semakin baik inovasi produk yang dilakukan oleh Roti'O, maka semakin tinggi keputusan
pembelian konsumen yang pada akhirnya meningkatkan kepuasan konsumen. Hasil penelitian
ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa strategi promosi digital,
pemasaran media sosial, dan inovasi produk merupakan faktor penting dalam meningkatkan

keputusan pembelian dan kepuasan konsumen.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Penelitian in1 membuktikan bahwa Voucher Diskon TikTok, Social Media Marketing,
dan Product Innovation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
maupun Kepuasan Konsumen. Selain itu, Keputusan Pembelian juga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Kepuasan Konsumen serta mampu memediasi pengaruh Voucher Diskon
TikTok, Social Media Marketing, dan Product Innovation terhadap Kepuasan Konsumen.
Temuan ini menunjukkan bahwa strategi promosi melalui voucher diskon, pemasaran media
sosial yang efektif, serta inovasi produk yang berkelanjutan dapat meningkatkan keputusan
pembelian sehingga berdampak pada meningkatnya kepuasan konsumen.

Berdasarkan hasil penelitian, Roti'O Store Swalayan Goori Ngaliyan Semarang
disarankan untuk terus mengoptimalkan program voucher diskon TikTok, meningkatkan
kualitas konten dan interaksi pada media sosial, serta melakukan inovasi produk secara
berkelanjutan agar mampu meningkatkan keputusan pembelian dan kepuasan konsumen.
Penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel lain, seperti kualitas layanan,
harga, atau loyalitas pelanggan, serta memperluas objek penelitian agar hasil yang diperoleh

lebih komprehensif dan dapat digeneralisasi.
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