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MOTTO

“Allah tidak membebani seseorang melainkan dengan

kesanggupannya..”

-QS. Al Bagarah : 286-

“Life is a game, if you can play it you win”
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ABSTRAK

Akhsanu Amala,M 2024. Pengaruh Promosi, Harga, Influencer
Dan Citra Merek Terhadap Minat Membeli Barang Online di
Tiktok Shop (Studi Mahasiswa UIN K.H. Abdurrahman Wahid
Pekalongan)

Promosi, harga, influencer dan citra merek merupakan cara
memasarkan produk oleh platfrom e-commerce Tiktok Shop. Cara ini
bertujuan untuk menarik minat beli mahasiswa. Kemudahan berbelanja
akan menjadi salah satu minat beli konsumen khususnya mahasiswa
UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. Penelitian ini bertujuan
untuk menguji pengaruh promosi, harga, influencer dan citra merek
pada minat beli mahasiswa di aplikasi Tiktok Shop khususnya di UIN
K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Metode
pengumpulan data dalam penelitian ini adalah metode angket
(kuesioner) dengan menggunakan sampel sebanyak 100 responden.
Teknik pengambilan sampel dengan metode accidental sampling.
Penelitian ini menggunakan analisis data uji regresi linier berganda
dengan bantuan SPSS 21.0.

Hasil penelitian menunjukan bahwa promosi dan influencer tidak
berpengaruh terhadap minat beli mahasiswa,sedangkan harga dan citra
merek berpengaruh positif terhadap minat beli mahasiswa di aplikasi
Tiktok Shop. Kemudian secara stimultan promosi, harga, influencer
dan citra merek juga berpengaruh terhadapminat beli mahasiswa di
aplikasi Tiktok Shop.

Kata Kunci: Promosi, Harga, Influencer, Citra Merek dan Minat Beli.
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ABSTRACT

Akhsanu Amala, M 2024. The Influence of Promotion, Price,
Influencers and Brand Image on Interest in Buying Online Goods at
Tiktok Shop (Study of UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan
Students)

Promotion, price, influencers and brand image are ways to
market products by the Tiktok Shop e-commerce platform. This method
aims to attract students' buying interest. Ease of shopping will be one
of the purchasing interests of consumers, especially UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan. This research aims to examine the
influence of Promotion, Price, Influencer and Brand Image on students'
buying interest in the Tiktok Shop application, especially at UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan.

This research is a type of quantitative research. The data
collection method in this research is the Questionnaire method using a
sample of 100 respondents. The sampling technique uses the Accidental
sampling method. This research uses multiple linear regression test
data analysis with the help of SPSS 21.0.

The research results show that Promotions and Influencers
have no effect on students' buying interest, while Price and Brand
Image have a positive effect on students' buying interest in the Tiktok
Shop application. Then simultaneously Promotion, Price, Influencer
and Brand Image also influence students' buying interest in the Tiktok
Shop application.

Keywords: Promotion, Price, Influencer, Brand Image and Purchase
Intention.
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini
adalah hasil Putusan Besama Menteri Agama Republik Indonesia No.
158 tahun 1987 dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik
Indonesia No. 0543b/U/1987. Transliterasi tersebut digunakan untuk
menulis kata-kata Arab yang dipandang belum diserap ke dalam bahasa
Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke dalam bahasa
Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau Kamus
Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman
transliterasi itu adalah sebagai berikut:

1. Konsonan
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem
tulisan Arab dilambangkan dengan huruf.Dalam transliterasi ini
sebagian dilambangkan dengan huruf, sebagian dilambangkan
dengan tanda, dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan
tanda sekaligus.
Dibawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf

latin.
Huruf Nama Huruf Latin Keterangan
Arab
| Alif tidak tidak dilembangkan
dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
< Sa § es (dengan titik
diatas)
z Jim J Je
z Ha h ha (dengan titik
dibawah)
Kha Kh ka dan ha
3 Dal D De
3 Zal 2 zet (dengan titik
diatas)
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D Ra R Er
D) Zai 4 Zet
o Sin S Es
B Syin Sy es dan ye
U= Sad $ es (dengan titik di
bawah)
o= Dad d de (dengan titik di
bawah)
L Ta t te (dengan titik di
bawah)
L Za z zet (dengan titik di
bawah)
& ‘ain ’ koma terbalik (di
atas)
¢ Gain G Ge
s Fa F Ef
S Qaf Q Qi
Sl Kaf K Ka
J Lam L El
2 Mim M Em
o Nun N En
5] Wawu W We
> Ha H Ha
¢ Hamzah ¢ Apostrof
¢ Ya Y Ye
2. Vokal

Vokal Bahasa Arab, Seperti vocal Bahasa Indonesia yang
terdiri dari vocal Tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau
diftong

1) Vokal Tunggal

Vokal tunggal dalam Bahasa Arab yang lambangnya berupa

tanda atau harakat, transliterasinya sebagai berikut.
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Tanda Nama Huruf Latin Nama

Fathah A A
- Kasrah I I
s Dhammah U U

2) Vokal Rangkap
Vokal Rangkap dalam Bahasa Arab yang lambangnya
berupa gabungan antara harakat dan huruf yaitu

Tanda Nama Huruf Latin Nama
..... & Fathah dan ya Ai Ai
..... 5 Fathah dan Wawu Au Au
Contoh
< Kataba
e Fa'ala
e Zukira
N S Yazhabu
= su'ila
oy Kaifa
J3a Haula

3. Maddah
Maddah atau Vocal Panjang yang lambangnya berupa
harakat dan huruf , transliterasinya berupa huruf dan tanda yaitu,
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Harkat  dan | Nama Huruf dan tanda | Nama
huruf
e Fathah dan alif atau ya A a dan garis di atas
& Kasrah dan ya I 1dan garis di atas
' Hammah dan wau U u dan garis di atas
Contoh:

J6  -qala
& - rama
ks - qila

4. Ta' Marbuthah

1) Ta marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah,
kasrah, dan dnummah. Transliterasinya adalah "t"

2) Ta marbutah mati atua yang mendapat harakat sukun,
trasbliterasinya adalaha "h"

3) Kalua pada kata terakhir dengan ta' marbutah diikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua
kata itu terpisah maka ta' marbutah itu di transliterasikan
dengan ha(h).

Contoh:

Jub Y1 iy

5 3k Ll

- raudah al-atfal

-- raudatulatfal

- al-Madinah al-Munawwarah

-al-Madinatul-Munawwarah

- talhah
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5. Syaddad (tasydid, geminasi)

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam
transliterasi ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf,
yaitu huruf yang samadenganhuruf yang diberi tanda syaddah itu

Contoh:
& - rabbana
J_,—’ - nazzala
ol - al-birr
& -alhaji

6. Kata Sandang (artikel)
Kata Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan
huruf, yaitu J' namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di
bedakan atas kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan
kata sandang yang diikuti huruf gamariyah.
1. Kata Sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditranslite-
rasikan dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan
huruf yang sama dengan huruf yang langsung mengikuti
kata sandang itu.
2. Kata sandang yang diikuti oleh huruf gomariyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah ditranslite-
rasikan sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai
dengan bunyinya.
3. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf gamariyah, kata
sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan
dihubungkan dengan tanda sempang.
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Contoh:
e - ar-rajulu
jzdy - as-sayyidu
jj - as-syamsu
(;L;_u - al-gqalamu
2. -al-badi’u
2=k
Jog - al-jalalu

7. Huruf Hamzah
Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan
apostrof. Namun, itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di
tengah dan diakhir kata.Bila hamzah itu terletak diawal kata, isi
dilambangkan, karena dalam tulisan Arab berupa alif.

Contoh:
S 3156 - ta'khuziina
‘;}:‘\ - an-nau'
1k - syai'un
q\ - inna

8. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis
terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf
Arab sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf
atau harakat yang dihilangkan maka transliterasi ini, penulisan kata
tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang mengikutinya.
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Contoh:
SN e b :’b WainnallZhalahuwakhairar-raziqin
WainnallZhalahuwakhairrazigin
anadiz 450 iy Wa auf al-kaila wa-almizin
Wa auf al-kaila wal mizin
‘}-U-'- il Ibrahim al-Khalil
Tbrahimul-Khalil
[RETAAN S W Bismillihimajrehdwamursahd
’3\“., .,J| C"'L“‘" o oo é_,. q,-._‘;n ol s Walilldhi ‘alan-ndsi hijju al-baiti manistat3’a
ilaihi sabila
Walilldhi ‘alan-nisi hijjul-baiti manistat3’a

ilaihi sabila

Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak
dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga.
Penggunaanhuruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, di
antaranya: Huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal
nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri itu didahului
oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap
huruf awal nama diri terebut, bukan huruf awal kata sandangnya.
Contoh
j;,,J- Y dd g Wa ma Muhammadun ill3 rasl
il U azg ob Jf & Tnma
. awwalabaitinwudi’alinnésilallazibibakkatamubarakan
Sedh s I3 el Slasg 533 Syahru Ramadan al-lazi unzila fih al-Qur’anu
- Syahru Ramadan al-lazi unzila fihil Qur’anu
it qﬁl’; 4 5&J; Walaqadra’ahubil-ufuq al-mubin
Walagadra’ahubil-ufuqil-mubin
cAalali &5 b edy Alhamdulillzhirabbil al-‘alamin
’ Alhamdulillzhirabbilil ‘dlamin
Penggunaan huruf awal capital hanyauntuk Allah bila dalam
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu
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disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang
dihilangkan, huruf capital tidak digunakan.

Contoh:
L3 o s Nasrunminallahiwafathunqarib
s 9 4 Lillahi al-amrujami’an
Lillahil-amrujami’an
e 5.. UKJ &g Wallahabikullisyai’in ‘alim
10. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan,
pedoman transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan
dengan llmu Tajwid .Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini
perlu di sertai dengan pedoman Tajwid
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Internet menjadi sarana untuk memenuhi kebutuhan
masyarakat dalam menjalankan usahanya, salah satunya digunakan
untuk pemasaran atau yang disebut sebagai digital marketing.
Semakin  berkembangnya  teknologi juga  diikuti  oleh
perkembangan media online maupun media elektronik. Media
online tidak hanya digunakan untuk mencari informasi, namun
dapat digunakan sebagai lahan bisnis atau biasa disebut dengan e-
commerce (Wijaya & Oktavianti, 2019). Munculnya tren
pemasaran digital atau online, membawa jenis pemasaran baru dan
membuat banyak perusahaan maupun para umkm beralih dari
pemasaran konvensional menjadi pemasaran digital/ online yang
dinilai lebih murah, efektif dan efisien (Hardilawati et al., 2019).
Masyarakat mulai memanfaatkan media digital untuk memenuhi
kebutuhan hidup dengan menjadikan e-commerce sebagai tempat
untuk mencari dan membeli suatu produk.

Hadirnya e-commerce memberikan manfaat terhadap para
konsumen, diantaranya yaitu menghemat waktu untuk berbelanja,
hal tersebut dikarenakan konsumen tidak perlu pergi ke toko untuk
membeli apa yang diinginkannya dan cukup menggunakan
platform e-commerce. Konsumen dapat berbelanja kapan dan
dimana saja, tanpa batasan waktu. Konsumen dapat
membandingkan kualitas barang maupun harga di dalam platform
e-commerce, hal tersebut dikarenakan dalam platform e-commerce
terdapat diberbagai toko yang dapat dipilih. Selain itu, konsumen
juga dapat membeli barang yang diinginkan dari wilayah yang jauh
dari tempat tinggal mereka (Agustin dkk, 2022).



Gambar 1.1
8 Negara Dengan Jumlah Tiktok Terbesar
(per Juli 2024)
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Menurut laporan We Are Social dan Meltwater (Juli 2024),
jumlah pengguna TikTok di dunia diperkirakan mencapai 1,6
miliar orang pada Juli 2024. Ini artinya, sebanyak 19,8% dari
populasi dunia telah menggunakan aplikasi video pendek tersebut.
Indonesia menempati urutan teratas negara dengan pengguna
TikTok paling banyak. Tercatat, ada 157,56 juta pengguna TikTok
yang berasal dari Tanah Air pada Juli 2024. Posisinya diikuti oleh
Amerika Serikat dengan jumlah pengguna TikTok sebanyak
120,51 juta orang. Kemudian, jumlahnya di Brasil dan Meksiko
masing-masing sebanyak 105,26 juta pengguna dan 77,55 juta
pengguna. Selanjutnya, jumlah pengguna TikTok di Vietnam
sebanyak 65,64 juta orang. Ada pula 62,05 juta pengguna platform
media sosial tersebut yang berasal dari Pakistan. Sebanyak 56,14
juta pengguna TikTok berasal dari Filipina. Sementara itu, Rusia
berada di urutan kedelapan dengan 56,01 juta pengguna TikTok di
negaranya pada Juli 2024. Sebagai catatan, data ini tidak
memasukan jumlah pengguna TikTok di China. Hal itu lantaran

TikTok menggunakan nama Douyin di Negeri Panda.
Melansir dari compas.co.id (16 September 2024), laporan
market share TikTok Shop dan e-commerce di Indonesia. Data
menunjukkan bahwa pada semester 1-2024, TikTok Shop meraup

pengguna
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market share 18,6% atau senilai Rp8,9 triliun, menempatkannya di
peringkat kedua di sektor Fast-Moving Consumer Goods (FMCG),
melampaui Lazada, Blibli, dan Tokopedia. Melejitnya penjualan
TikTok Shop disebabkan oleh fitur interaktif yang memfasilitasi
seller untuk mempromosikan produk melalui live shopping dan
penawaran eksklusif. Sementara itu, penjualan Tokopedia terus
menurun, mencatat Rp5,2 triliun pada semester 1-2024, setelah
sebelumnya Rp5,5 triliun dan Rp6,8 triliun pada semester Il dan |
tahun lalu. Sebaliknya, Shopee tetap menjadi pilihan utama dengan
penjualan Rp30,2 triliun pada semester 1-2024, naik dari Rp19,7
triliun di semester 1-2023.

Menurut Mastekno (2019) dalam Marini (2019), TikTok
merupakan sebuah aplikasi yang memberikan efek spesial yang
unik dan menarik yang bisa digunakan oleh para pengguna aplikasi
ini dengan mudah untuk membuat video pendek yang keren dan
bisa menarik perhatian banyak orang yang melihatnya. Keberadaan
TikTok mampu mengubah pola hidup masyarakat dengan
mengikuti hal-hal yang sedang tren di media sosial. Sebagian besar
masyarakat menggunakan aplikasi TikTok hanya untuk sekadar
menonton video, sementara ada juga yang memanfaatkan aplikasi
ini sebagai sarana untuk menciptakan kreativitas dengan menjual
atau meng-endorse produk-produk tertentu (Mardiana, 2022;
Nugroho & Fajri, 2021).

Menurut Kotler P & Keller K. L. (2006), marketing
management dalam buku ini dijelaskan bahwa minat beli
konsumen adalah sebuah perilaku di mana konsumen memiliki
keinginan untuk membeli atau memilih suatu produk, yang
didasarkan pada pengalaman mereka dalam  memilih,
menggunakan, dan mengkonsumsi produk tersebut. Seorang
konsumen yang telah terdorong akan minat beli terhadap suatu
produk maka akan terdorong juga untuk mengetahui toko produk
terkait, kemudian konsumen akan membangun kepercayaan atas
hasil informasi yang telah didapat dan akan mempertimbangkan
resiko yang didapat juga (Nanda Bella Fidanty Shahnaz, 2016).



Promosi berperan menjadi salah satu media komunikasi
pemasaran, bertukarnya informasi antara penjual dan pembeli.
Promosi juga menjadi sarana memperkenalkan, menginformasikan
dan menjelaskan manfaat produk yang sedang dipromosikan, guna
mendorong konsumen untuk membeli produk tersebut (Ahsan
Azhari, 2023).

Banyak faktor yang menarik minat beli konsumen untuk
membeli barang melalui e-commerce, seperti salah satunya yaitu
promosi yang dilakukan perusahaan e-commerce, kecepatan dan
menghemat waktu, transaksi pembayaran yang cepat dan dapat
mencicil, dan marketing mix (Ariansyah, Najib, & Munandar,
2020). Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang
penting bagi e-commerce dalam meningkatkan penjualan. Karena
setiap konsumen pasti memilih e-commerce dengan promosi yang
lebih menarik. Pengusaha dituntut untuk kreatif dan membuat
inovasi dalam mengemas promosi yang dapat menarik minat beli
konsumen. Menurut Suryati (2019:60), promosi merupakan alat
yang diandalkan untuk memastikan bahwa audiens sasaran
mengikuti tawaran anda, mereka percaya akan merasakan manfaat
yang dijanjikan dan akan terinspirasi untuk bertindak.

Menurut Handayani Nazara dan Mella Yunita (2023), harga
adalah suatu bentuk pertukaran untuk memperoleh suatu barang
atau jasa. Harga yakni salah satu komponen bauran pemasaran
yang bersifat dapat berubah dengan cepat sesuai dengan keadaan
dan kondisi, oleh karena itu keberhasilan dalam penetapan harga
sangat menentukan dalam pemasaran produk. Harga berperan
penting dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam
membeli produk, sehingga dapat menentukan kesuksesan
pemasaran produk. Harga suatu produk di platform TikTok Shop
dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam meningkatkan
minat beli konsumen yaitu dengan cara adanya diskon disetiap
pembelian produk. Dengan adanya diskon disetiap pembelian
produk dapat meningkatkan minat beli konsumen terhadap
pembelian suatu barang.
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Adapun pendapat dari Grave & Bartsch (2022),
mendefinisikan perbedaan social media influencer dengan selebriti
adalah dari jalur karier mereka. Jika influencer biasanya menjadi
populer tanpa bentuk dukungan institusional serta memanfaatkan
pendekatan hubungan yng intim untuk mendapatkan pengikut atau
kepopularitasan, lain hal dengan selebritas yang mencapai
popularitas melalui beberapa bentuk dukungan institusional dan
seringkali mewakili sosok aspiratif bagi penggemarnya (Grave &
Bartsch, 2022). Kesuksesan selebritas sebagai aktor, penyanyi,
model, atlet, atau keturunan selebritas lain memberi mereka gaya
hidup glamor yang berbeda dari kehidupan orang pada umumnya
dan profesi yang sering dikaitkan dengan status sosial dan prestis
(Grave & Bartsch, 2022).

Citra merek adalah kesan konsumen terhadap sebuah produk
atau jasa (Bastian, 2014). Apabila sebuah perusahaan memiliki
citra merek yang positif, maka dapat dipastikan bahwa minat beli
konsumen terhadap barang atau jasa tersebut akan meningkat. Citra
merek memiliki peran penting pada citra perusahaan karena secara
tidak langsung dapat mempengaruhi perilaku konsumen yaitu
minat beli (Malik, 2013). Untuk itu segala upaya, tenaga dan biaya
yang rela dikeluarkan oleh perusahaan untuk menumbuhkan,
mengangkat dan memelihara citra merek yang baik.

Menurut Irvanto dan Sujana (2020:108), minat beli adalah
sesuatu yang timbul setelah mendapatkan rangsangan dari produk
yang dilihatnya, kemudian muncul keinginan untuk membeli dan
memilikinya sehingga berdampak pada sebuah tindakan.
Sedangkan menurut Halim and Iskandar (2019:417), minat beli
terbentuk dari sikap konsumen terhadap suatu produk hal tersebut
berasal dari keyakinan konsumen terhadap kualitas produk
tersebut. Semakin rendah kepercayaan konsumen terhadap suatu
produk akan menyebabkan menurunnya minat beli konsumen.

Dari hasil penelitian yang dilakukan Lusita Dwi Setyani
(2023), menunjukan bahwa variabel promosi dengan indikator
jangkauan, kualitas, kuantitas, waktu, dan Kketepatan sasaran



berpengaruh positif dan segnifikan terhadap minat beli. Hal ini
berarti bahwa semakin baik kualitas dan jangkauan promosi maka
akan meningkatkan minat beli mahasantri Ma’had al Jami’ah UIN
Salatiga. Selain itu, semakin banyak kuantitas dan waktu promosi
maka akan meningkatkan minat beli calon konsumen terhadap e-
commerce Tiktok Shop. Serta, apabila promosi semakin tepat
sasaran maka akan turut meningkatkan minat beli para calon
konsumen.

Dari hasil penelitian yang dilakukan Sukowati Indah Lestari
(2021), variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap minat
beli produk Farly Shop Kota Gajah karena total biaya
(pengorbanan) konsumen lebih besar dari total manfaat, artinya
total biaya (pengorbanan) yang di keluarkan konsumen lebih besar
dibandingkan dengan total manfaat yang dirasakan dari kualitas
produk itu sendiri. Hal yang membuat harga tidak berpengaruh
terhadap minat beli konsumen yaitu harga yang terjangkau oleh
semua kalangan. Jadi, konsumen tidak lagi memikirkan tentang
harga yang di tetapkan oleh butik Farly Shop karena harga di butik
Farly Shop sudah pasti murah dan terjangkau oleh siapapun, harga
dapat bersaing dengan produk lain. Hal ini menyatakan bahwa
harga di butik Farly Shop dapat bersaing dan selisih harganya pun
tidak beda jauh dengan produk-produk lainnya, minimnya
pengetahuan konsumen terhadap harga yang ditetapkan oleh butik
Farly Shop, dimana harga produk yaitu manfaat yang dirasakan
oleh konsumen, dan juga karena banyaknya persaingan perusahaan
fashion di Kota Gajah sehingga konsumen hanya berpatokan pada
merek dan kualitas produk yang ditawarkan perusahaan sesuai
dengan manfaat produk akibatnya konsumen tidak melihat dari sisi
harga suatu produk yang ada di butik Farly Shop.

Dari hasil penelitian yang dilakukan Rida Nurvianti dan
Lativa Hartiningtyas (2023), berdasarkan uji yang telah
dilaksanakan pada penelitian ini terhadap variabel Influencer (X2)
menghasilkan kesimpulan bahwa Influencer tidak memberikan
pengaruh terhadap Minat Beli produk fashion melalui media sosial
Tiktok Pada Mahasiswa FEBI UIN Sayyid Ali Rahmatullah
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Tulungagung. Influencer tidak berpengaruh terhadap minat beli
mahasiswa FEBI UIN Sayyid Ali Rahmatullah Tulungagung
dikarenakan mahasiswa tersebut sudah mempelajari materi
marketing, dimana mereka tahu bahwa Influencer melakukan
promosi karena dibayar oleh brand.

Dari hasil penelitian yang dilakukan Vina Fiatul Laila,
Aprilia Dian Evasari, Endah Kurniawati (2024), berdasarkan hasil
pengujian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa citra merek
(X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ().
Pengaruh positif dan signifikan ini menunjukkan citra merek
berpengaruh secara parsial terhadap minat beli lip cream wadah
pada mahasisiwi Fakultas Ekonomi Uniska Kediri, bahwa citra
merek lip cream wardah dapat memunculkan minat beli karena
masyarakat cenderung memilih produk lip cream yang dikenal
banyak orang. Sehingga perusahaan perlu memperhatikan citra
merek lip cream wardah yang mereka miliki agar dapat
menanamkan citra merek yang positif di benak konsumen.

Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Firda Rona H,
Rayhan Gunaningrat, dan Khabib Alia A (2023), Varibel Potongan
Harga (X1) dalam penelitian ini secara parsial dan simultan
berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen variabel ini
dapat memberi kontribusi dalam mempengaruhi minat beli
konsumen pada aplikasi TikTok Shop. Variabel Live Streaming
(X2) dalam penelitian ini secara parsial dan simultan berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen pada aplikasi TikTok
Shop. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel yang
paling dominan berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada
aplikasi TikTok Shop dikalangan Mahasiswa Fakultas Hukum dan
Bisnis Universitas Duta Bangsa Surakarta adalah Live Streaming.

Dari hasil kelima penelitian diatas menunjukkan bahwa
variabel yang memengaruhi minat beli beragam tergantung pada
konteks dan faktor konsumen: hasil penelitian dari (Lusita Dwi
Setyani, 2023), promosi efektif di Ma’had al Jami’ah, pada
penelitian (Sukowati Indah Lestari, 2021), harga tidak signifikan di



Farly Shop karena konsumen lebih fokus pada kualitas, dari

penelitian (Rida Nurvianti dan Lativa Hartiningtyas, 2023),

influencer tidak efektif pada mahasiswa yang Kkritis terhadap

promosi berbayar, dari penelitian (Vina Fiatul Laila, Aprilia Dian

Evasari, Endah Kurniawati, 2024), citra merek berpengaruh pada

konsumen lip cream Wardah di Uniska Kediri, sedangkan hasil

penelitian dari (Firda Rona H, Rayhan Gunaningrat, dan Khabib

Alia A, 2023), potongan harga serta live streaming berpengaruh

kuat pada konsumen TikTok Shop di kalangan mahasiswa

Universitas Duta Bangsa Surakarta.

Berdasarkan permasalahan diatas peneliti tertarik
mengambil judul Pengaruh Promosi, Harga, Influencer, dan Citra
Merek Terhadap Minat Membeli Barang Online di Aplikasi Tiktok
Shop (Studi Kasus Mahasiswa UIN K.H Abdurrahman Wahid
Pekalongan).

B. Rumusan Masalah

1. Apakah Promosi Mempengaruhi Minat Mahasiswa UIN K.H
Abdurrahman Wahid Pekalongan Dalam Membeli Barang
Secara Online di Aplikasi Tiktok Shop?

2. Apakah Harga Mempengaruhi Minat Mahasiswa UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan Dalam Membeli Barang
Secara Online di Aplikasi Tiktok Shop?

3. Apakah Influencer Mempengaruhi Minat Mahasiswa UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan Dalam Membeli Barang
Secara Online di Aplikasi Tiktok Shop?

4. Apakah Citra Merek Mempengaruhi Minat Mahasiswa UIN
K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan Dalam Membeli Barang
Secara Online di Aplikasi Tiktok Shop?

5. Apakah Promosi, Harga, Influencer, dan Citra Merek
Berpengaruh Signifikan Terhadap Minat Beli Mahasiswa UIN
K.H. Abdurrahman Wahid pekalongan di Aplikasi Tiktok Shop?

C. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli
Mahasiswa UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan di
Aplikasi Tiktok Shop.
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Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli
Mahasiswa UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan di
Aplikasi Tiktok Shop.

Untuk mengetahui pengaruh influencer terhadap minat beli
Mahasiswa UIN K.H Abdurrahman Wahid Pekalongan di
Aplikasi Tiktok Shop.

Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap minat beli
Mahasiswa UIN K.H Abdurrahman Wahid Pekalongan di
Aplikasi Tiktok Shop.

Untuk mengetahui pengaruh promosi, harga, influencer, dan
citra merek terhadap minat beli Mahasiswa UIN K.H
Abdurrahman Wahid Pekalongan di Aplikasi Tiktok Shop.

D. Manfaat Penelitian

1.

Manfaat Teoritis
Secara teori, Melalui penelitian ini, diharapkan dapat
memberikan wawasan baru tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi minat konsumen dalam berbelanja di TikTok
Shop. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat bagi para pelaku bisnis dalam merancang strategi
promosi, penetapan harga yang tepat, penggunaan influencer
yang relevan, serta membangun citra merek yang positif untuk
meningkatkan minat konsumen dalam membeli barang secara
online di TikTok Shop
Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis
Secara praktis dapat meningkatkan pengetahuan
dan pengalaman penulis tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi minat konsumen dalam membeli barang di
TikTok Shop dengan merancang strategi promosi,
penetapan harga yang tepat, penggunaan influencer yang
relevan, serta membangun citra merek yang positif.
b. Bagi Pengusaha
Melalui karya ilmiah ini diharapkan dapat
memberikan manfaat bagi para pelaku bisnis dalam
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merancang strategi promosi, penetapan harga yang tepat,
penggunaan influencer yang relevan, serta membangun
citra merek yang positif untuk meningkatkan minat
konsumen dalam membeli barang secara online di TikTok

Bagi Pembaca

Diharapkan melalui penelitian ini pembaca dapat
menambah wawasan baru tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi minat konsumen dalam berbelanja di
TikTok Shop.
E. Sistem Penulisan

Hasil dari penelitian ini dibagi menjadi lima bab yang
memiliki tujuan agar memudahkan pemahaman serta pembahasan
permasalahan yang diteliti sehingga pembahasan mampu terarah
dengan baik serta benar. Sistematika pembahasannya yaitu sebagai

berikut :
BAB |

BAB |1

BAB IlI

BAB IV

PENDAHULUAN

Pendahuluan yang berisi latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan penelitian, serta
sistematika penulisan skripsi.

KERANGKA TEORI

Landasan teori yang berisi tentang uraian
mengenai landasan teori, Penelitian Relevan,
kerangka berfikir, dan hipotesis penelitian.
METODE PENELITIAN

Metode penelitian berisi tentang jenis serta
pendekatan penelitian, tempat dan waktu
penelitian, variabel penelitian, populasi, sampel,
serta teknik pengambilan sampel, instrument,
dan teknik pengumpulan data penelitian, teknik
pengolahan serta analisis data.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Bab 1V membahas tentang deskripsi data,
analisis data, dan pembahasan.
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BAB V PENUTUP
Bagian penutup yang berisi tentang kesimpulan
dan saran-saran yang berkaitan dengan
pembahasan.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Dari hasil Uji T dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi
(X1) tidak berpengaruh signifikan dengan Minat Beli (Y) pada
aplikasi Tiktok Shop.

Dari hasil Uji T dapat disimpulkan bahwa variabel Harga (X2)
berpengaruh signifikan dengan Minat Beli (Y) pada aplikasi
Tiktok Shop.

Dari hasil Uji T dapat disimpulkan bahwa variabel Influencer
(X3) tidak berpengaruh signifikan dengan Minat Beli (Y) pada
aplikasi Tiktok Shop.

Dari hasil Uji T dapat disimpulkan bahwa variabel Citra
Merek (X4) berpengaruh signifikan dengan Minat Beli (Y)
pada aplikasi Tiktok Shop.

Dari hasil Tabel Uji F 4.22 dapat disimpulkan bahwa variabel
independen Promosi (X1), Harga (X2), Influencer (X3) dan
Citra Merek (X4) berpengaruh Secara signifikan terhadap
Minat Beli Konsumen ().

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka

dapat disarankan hal-hal sebagai berikut:

1.

Saran untuk Penulis

a. Pastikan untuk memperdalam teori terkait promosi, harga,
influencer, dan citra merek. Ini akan memperkuat argumen
dan analisis dalam skripsi.

b. Lakukan studi kasus yang mendalam tentang TikTok Shop,
termasuk contoh-contoh nyata promosi, harga, influencer,
dan citra merek yang berhasil dan bagaimana hal itu
memengaruhi minat beli.
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Saran untuk Pengusaha

a.

Fokus pada strategi promosi yang efektif di TikTok,
seperti penggunaan konten video kreatif yang menarik
perhatian.

Lakukan riset pasar untuk menentukan harga yang
kompetitif dan sesuai dengan target pasar mahasiswa.

Pilih influencer yang relevan dengan segmen pasar
mahasiswa untuk meningkatkan kepercayaan dan menarik
minat beli.

Investasikan dalam membangun citra merek yang positif
melalui konsistensi dalam branding dan komunikasi
dengan konsumen.

Aktifkan kanal untuk menerima umpan balik dari
konsumen agar dapat menyesuaikan strategi pemasaran
sesuai kebutuhan dan keinginan pasar.

Saran untuk Pembaca Skripsi

a.

Saat membaca skripsi, cobalah untuk menganalisis data
dan argumen yang diajukan secara Kritis.

Pertimbangkan bagaimana temuan penelitian ini relevan
dengan kebutuhan pasar saat ini, terutama dalam konteks
pemasaran digital.

Carilah bagian rekomendasi yang dapat diterapkan dalam
konteks bisnis atau pemasaran Anda sendiri.

Ajak diskusi rekan lain mengenai temuan penelitian untuk
memperdalam pemahaman dan ide-ide baru.

Tetap update dengan tren terbaru di media sosial dan
perilaku konsumen, terutama di platform seperti TikTok,
karena ini dapat memengaruhi hasil penelitian.
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