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ABSTRAK

Nelly Erfina Putri. Pengaruh Etika, Kemampuan Komunikasi Host Live, dan
Konten Promosi Terhadap Minat Beli Konsumen Melalui TikTok Shop.

TikTok Shop merupakan salah satu platform yang digunakan untuk
mempromosikan produk, perkembangan TikTok Shop semakin pesat karena fitur
terbarunya yaitu live shopping. Sehingga host live memiliki peran yang sangat
penting pada saat  sesi live berlangsung. Etika dalam interaksi host live di Tiktok
Shop berpengaruh terhadap minat beli konsumen, etika yang baik dapat
membangun kepercayaan konsumen, begitu juga sebaliknya. Kemampuan
komunikasi host live juga menjadi penting untuk membangun hubungan dengan
audiens. Konten promosi sebagai faktor lain yang dapat menarik perhatian
pengguna untuk mendorong minat beli konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh Etika, Kemampuan Komunikasi Host Live, dan Konten
Promosi terhadap Minat Beli Konsumen melalui TikTok Shop, khususnya di
kalangan Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Metode pengumpulan data
dalam penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada 100
responden melalui google form yang dipilih menggunakan teknik purposive
sampling. Analisis data dilakukan dengan menggunakan aplikasi SPSS 26 untuk
menguji hipotesis penelitian.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa etika, kemampuan komunikasi host
live, dan konten promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen melalui TikTok Shop. Kemudian analisis simultan
menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut secara bersama-sama memiliki
dampak positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen melalui TikTok
Shop.

Kata kunci: Etika, Kemampuan Komunikasi, Konten Promosi, Minat Beli, TikTok
Shop.
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ABSTRACT

Nelly Erfina Putri. The Effect of Ethics, Communication Skills of Live Hosts,
and Promotional Content on Consumer Purchase Interest through TikTok
Shop.

TikTok Shop is one of the platforms used to promote products, the
development of TikTok Shop is growing rapidly because of its latest feature,
namely live shopping. So that live hosts have a very important role during live
sessions. Ethics in live host interactions at TikTok Shop affect consumer buying
interest, good ethics can build consumer trust, and vice versa. Live host
communication skills are also important for building relationships with audiences.
Promotional content as another factor that can attract user attention to encourage
consumer buying interest. This study aims to analyze the effect of Ethics, Live Host
Communication Skills, and Promotional Content on Consumer Purchase Interest
through TikTok Shop, especially among Students of the Faculty of Economics and
Islamic Business.

This research is a type of quantitative research. The data collection method in
this study was carried out by distributing questionnaires to 100 respondents via
google form who were selected using purposive sampling technique. Data analysis
was carried out using the SPSS 26 application to test the research hypothesis.

The results showed that ethics, live host communication skills, and
promotional content partially had a positive and significant effect on consumer
buying interest through TikTok Shop. Then simultaneous analysis shows that the
three variables together have a positive and significant impact on consumer buying
interest through TikTok Shop.

Keywoards: Ethics, Communication Skills, Promotional Content, Purchase
Intention, TikTok Shop.
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Transliterasi Arab-Latin yang digunakan dalam penyusunan skripsi ini berpedoman

pada Surak Keputusan Bersama Menteri Agama Dan Menteri Pendidikan Dan

Kebudayaan RI no. 158/1977 dan no. 0543 b/ U/1987

A. Konsonan

Fonem konsonan Bahasa  Arab  yang  dalam  system  tulisan  Arab  di

lambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf dan sebagian di lambangkan dengan tanda ,dan sebagian lagi

dengan huruf dan tanda sekaligus. Dibawah ini daftar huruf arab dan

transliterasinya dengan huruf Latin :

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama

ا Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan

ب Ba B Be

ت Ta T Te

ث Ṡa ṡ es (dengan titik di atas)

ج Jim J Je

ح Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah)

خ Kha Kh kadan ha

د Dal D De

ذ Ẑal ẑ zet (dengan titik di atas)

ر Ra R Er

ز Zai Z Zet

س Sin S Es

ش Syin Sy esdan ye

ص Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah)

ض Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah)

ط Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah)

ظ Ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah)

ع ‘ain ‘ Koma terbalik (di atas)

غ Gain G Ge

ف Fa F Ef

ق Qaf Q Ki
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ك Kaf K Ka

ل Lam L El

م Mim M Em

ن Nun N En

و Wau W We

ھ ـ Ha H Ha

B. 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 bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harkat, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama

 َ◌ Fathah A A

 ِ◌ Kasrah I I

 ُ◌ Dhammah U U

2. Vokal Rangkap

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan

antara harkat dan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama

...يَْ◌  Fathah dan ya Ai a dan i

...وَْ◌  Fathah dan wau Au a dan u
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Contoh:

كَتَب - kataba

فَعَلَ  - fa’ala

ذُكِرَ  - żukira

یَذْھَبُ  - yażhabu

سُئِلَ  - su’ila

كَیْفَ  - kaifa

ھَوْلَ  - haula

C. Maddah

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat dan
huruf Nama Huruf dan tanda Nama

....ى  َا...َ  Fathah dan alif atau ya A a dan garis di
atas

... يِ  Kasrah dan ya I i dan garis di
atas

... وُ  Hammah dan wau U u dan garis di
atas

Contoh:

قَالَ  - qāla

رَمَى - ramā

قِیْلَ  - qĭla

A. Ta’marbuṭah

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:

1) Ta’marbutah hidup

Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrahdan dammah,

transliterasinya adalah “t”.
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2) Ta’marbutah mati

Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya adalah

“h”.

3) Kalau pada kata terakhir denagn ta’marbutah diikuti oleh kata yang

menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha(h).

Contoh:

رَوْضَةُ الاطَْفَالُ  - rauḍah al-aṭfāl

-- rauḍatulaṭfāl

رَةُ  الْمَدِیْنَةُ الْمُنوََّ - al-Madĭnah al-Munawwarah

- al-Madĭnatul-Munawwarah

طَلْحَةْ  - talḥah

B. Syaddah

Syaddah atau tasydid yang dalamt ulisan 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:

رَبَّنَا - rabbanā

لَ  نَزَّ - nazzala

بِرّ الْ  - al-birr

لْحَجّ ا - al-ḥajj

C. Kata Sandang

Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu ال

namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas kata sandang

yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti huruf

qamariyah.

1. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
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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 qamariyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditranslite-rasikan

sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.

3. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata sandang  ditulis

terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

جُلُ  الرَّ - ar-rajulu

السَّیِّدُ  - as-sayyidu

الشَّمْسُ  - as-syamsu

القَلَمُ  - al-qalamu

الْبَدِیْعُ  - al-badĭ’u

الْجَلاَلُ  - al-jalālu

D. 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:

تَاءْخُذُوْنَ  - ta'khużūna

النَّوْءُ  - an-nau'

شَیْئٌ  - syai'un

اِنَّ  - Ina

أمُِرْتُ  - umirtu
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اكََل - akala

E. 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.

Contoh:

ازِقیِْنَ  َ لھَوَُ خَیْرُ الرَّ وَاِنَّ اللهَّ Wainnallāhalahuwakhairar-rāziqĭn

Wainnallāhalahuwakhairrāziqĭn

وَاوَْفوُا الكَیْلَ وَالْمِیْزَا   Wa auf al-kaila wa-almĭzān

Wa auf al-kaila wal mĭzān

ابِْرَاھِیمُ الْخَلیِْل              Ibrāhĭm al-Khalĭl

Ibrāhĭmul-Khalĭl

ِ مَجْرَاھَا وَمُرْسَاھَا بِسْمِ اللهَّ Bismillāhimajrehāwamursahā

ِ عَلَ النَّاس حِجُّ البیَْتِ مَنِ اسْتطََاعَ اِلیَْھِ سَبیِْلاَ وَ  َّ ِ Walillāhi ‘alan-nāsi hijju al-baiti

manistaṭā’a ilaihi sabĭla

Walillāhi ‘alan-nāsi hijjul-baiti

manistaṭā’a ilaihi sabĭlā

F. 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:

دٌ أ رَسُوْل لاَّ ◌ِ وَمَا مُحَمَّ Wa mā Muhammadun illā rasl

لَ بیَْتٍ وُضِعَ لِلنَّاسِ  لَلَّذِيْ ببِكََّتَ مُبَرَاكًاأِنَّ أوََّ Inna awwala baitin wuḍi’a linnāsil
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allażĭ bibakkat amubārakan

شَھْرُ رَمَاضَانَ الََّذِى أنُْزِلَ فیِْھِ الْقرُأٓنُ  Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila fĭh al-

Qur’ānu

Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila fĭhil

Qur’ānu

بِالأُ فقُِ الْمُبیِْنِ وَلقََدْ رَاهُٓ  Walaqadra’āhubil-ufuq al-mubĭn

Walaqadra’āhubil-ufuqil-mubĭn

ِ رَبِّ الْعَالمَِیْنَ  َّٰ ِ الْحَمْدُ  Alhamdulillāhirabbil al-‘ālamĭn

Alhamdulillāhirabbilil ‘ālamĭn

Penggunaan  huruf  awal  capital  hanya untuk  Allah  bila  dalam  tulisan

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu disatukan dengan kata

lain  sehingga  ada  huruf  atau  harakat  yang  dihilangkan,  huruf  capital  tidak

digunakan.

Contoh:

ِ وَفتَْحٌ قَرِیْبٌ  نَصْرٌمِنَ اللهّٰ Naṣrunminallāhiwafathunqarĭb

ِ الأَْ مْرِ جَمِیْعًا ّٰ ِ Lillāhi al-amrujamĭ’an

Lillāhil-amrujamĭ’an

وَاللهُّ بكُِلِّ شَیْىءٍ عَلِیْمٌ  Wallāhabikullisyai’in ‘alĭm

G. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu Tajwid.

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman

Tajwid.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Sosial media saat ini menarik perhatian para pengusaha, mereka tidak

hanya menggunakannya untuk mencari informasi, namun juga untuk berbisnis

atau mempromosikan produknya atau yang disebut sebagai digital marketing.

Perkembangan teknologi digital telah mendorong transformasi besar dalam pola

konsumsi masyarakat, khususnya di kalangan generasi muda. Munculnya tren

pemasaran digital membawa jenis pemasaran baru dan membuat banyak pelaku

usaha beralih dari pemasaran konvensional menjadi pemasaran digital yang

dinilai lebih efektif dan efisien (Rivaldi et al., 2024). Fenomena ini sangat

terlihat dalam perilaku belanja online melalui platform social commerce seperti

TikTok Shop.

TikTok Shop salah satu platform social e commerce yang memberikan

kesempatan kepada penjual untuk memasarkan produk mereka secara langsung.

Penjual dapat berinteraksi kepada pengguna melalui fitur live streaming yang

merupakan fitur terbaru di TikTok Shop, sehingga pengguna dapat dengan

mudah membeli barang yang ditawarkan, sehingga TikTok Shop memiliki

potensi pemasaran digital yang besar dalam dunia bisnis saat ini (Supriyanto et

al., 2023).
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Gambar 1.1 Data Pengguna Aplikasi TikTok

Berdasarkan data yang ditampilkan oleh We Are Social, bulan Oktober

2024, TikTok merupakan salah satu platform yang paling populer di Indonesia,

dengan total pengguna aktif sebanyak 165,13 juta. Pengguna TikTok di

dominasi oleh kalangan anak muda, pengguna paling banyak yakni usia 18-24

tahun yang mencapai 34,9% kemudian disusul usia 25-34 sebesar 28,2%, usia

remaja 13-17 than sebesar 6,3% sementara pengguna paling sedikit yakni

kelompok diatas 55 tahun sebesar 3,4%. Indonesia tercatat sebagai negara

dengan pengguna TikTok terbanyak kedua di dunia, setelah Amerika Serikat.

Beberapa faktor yang mendorong popularitas TikTok di Indonesia di

antaranya: TikTok memiliki kelebihan jangkauan pasar luas terutama di

kalangan anak muda, promosi yang mudah melalui konten video, dan

pengalaman belanja yang terintegrasi (Fitriyani et al., 2024). Penelitian yang

dilakukan oleh (Supriyanto et al., 2023) menyatakan bahwa penjualan pada saat

live streaming lebih banyak diperoleh dari TikTok Shop dibandingkan dari

Shopee. Hasil penjualan menunjukkan rasio 3:1 antara TikTok Shop dan

Shopee. Implikasi manajerial dari penelitian ini menunjukkan bahwa TikTok
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merupakan aplikasi media sosial yang sekaligus menjadi tempat berbelanja

karena TikTok menjadikannya sebagai satu platform. TikTok juga memiliki

sekitar 800 juta pengguna aktif, rata-rata anak muda yang membuka aplikasi

tersebut setidaknya delapan kali sehari. Sehingga para pebisnis perlu

mempertimbangkan untuk menggunakan aplikasi TikTok, dengan

mengaktifkan fitur Toko TikTok dan melakukan live shopping.

Berdasarkan presurvey yang peneliti lakukan pada 25 Mahasiswa

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam menunjukkan bahwa penggunaan aplikasi

TkTok di kalangan Mahasiswa sangat intensif, mereka membuka atau

menggunakan aplikasi TikTok lebih dari 10 kali dalam sehari, dengan perkiraan

total waktu yang dihabiskan untuk berinteraksi dengan platform ini maksimal

10 jam, hal tersebut menunjukkan keterlibatan yang tinggi. Responden juga

menyatakan sering berbelanja terutama dalam sesi live shopping.

Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam sebagai bagian dari

generasi muda yang melek teknologi dan aktif dalam media sosial, menunjukan

keterlibatan yang tinggi dalam aktivitas live shopping, terutama karena faktor

kenyamanan, harga yang kompetitif, dan pendekatan visual yang menarik. Oleh

karena itu, minat beli konsumen terbentuk sebagai respons terhadap berbagai

rangsangan yang mereka terima saat menonton live shopping.

Fenomena meningkatnya minat beli konsumen melalui TikTok Shop tidak

dapat dilepaskan dari kualitas interaksi yang terjadi selama live shopping. Salah

satu persoalan penting yang muncul adalah etika dalam penyampaian informasi

oleh host. Maraknya praktik promosi yang menyesatkan, klaim berlebihan, dan
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kurangnya transparansi mengenai produk seringkali menimbulkan

ketidakpercayaan. Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang dibekali

nilai-nilai etis dan kritis dalam melihat praktik bisnis, aspek etika menjadi

sorotan penting sebelum melakukan pembelian.

Seperti penelitian yang dilakukan oleh (Putro et al., 2024) menunjukan

bahwa etika pelayanan host live memiliki pengaruh terhadap minat beli

konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa, hal tersebut mengindikasikan

bahwa kualitas etika dalam komunikasi live tidak hanya mencerminkan

profesionalisme host, tetapi juga berperan sebagai faktor kepercayaan yang

krusial dalam membentuk minat beli konsumen. Dalam konteks mahasiswa

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, hal ini menjadi perhatian penting karena

etika komunikasi yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah seperti kejujuran

menjadi landasan dalam menilai kelayakan suatu promosi atau penawaran

produk.

Selain itu, kemampuan komunikasi juga menjadi aspek yang

memengaruhi persepsi konsumen terhadap produk dan layanan. Host dengan

keterampilan komunikasi yang baik, baik secara verbal maupun non verbal ,

mampu menciptakan suasana yang persuasif dan informatif, sehingga

membentuk kedekatan emosional dan menciptakan pengalaman belanja yang

lebih personal. Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam sebagai calon

ekonom dan pelaku usaha masa depan, cenderung merespon gaya komunikasi

yang profesional, informatif, kejelasan informasi, dan kredibilitas menjadi dasar

penting dalam memengaruhi minat beli konsumen yang rasional dan
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bertanggung jawab.

Pandangan Spitzberg dan Cupach dalam (Susana et al., 2023) bahwa

kompetensi komunikasi merupakan kemampuan individu untuk beradaptasi dan

berkomunikasi secara efektif dalam berbagai situasi sosial. Kompetensi ini

ditentukan oleh tiga komponen utama: motivation, knowledge, dan skills.

keberhasilan komunikasi sangat dipengaruhi oleh motivasi dan tingkat

pengetahuan seseorang.

Kemudian tidak kalah penting strategi konten promosi yang diterapkan

dalam live shopping. Gaya visual, kreativitas dalam menyampaikan nilai nilai

produk menjadi kunci dalam membangkitkan rasa ingin tahu dan daya tarik.

Konten promosi yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka mampu

meningkatkan engagement serta memperkuat dorongan untuk membeli. Oleh

karena itu, strategi konten promosi bukan hanya soal visual yang menarik, tetapi

juga menyentuh aspek kognitif dan emosional mahasiswa sebagai konsumen

cerdas.

Seperti penelitian (Nugraheni, 2020) menyatakan bahwa interaktivitas

dan keceriaan visual dalam live streaming memiliki pengaruh positif terhadap

kenikmatan yang dirasakan konsumen, yang kemudian mendorong pembelian

impulsif. Ini menegaskan bahwa aspek visual dan emosional dari konten

promosi sangat penting dalam membentuk minat beli.

Berdasarkan fenomena tersebut, penelitian ini yang berjudul “Pengaruh

Etika, Kemampuan Komunikasi Host Live Tiktok, dan Konten Promosi

Terhadap Minat Beli Konsumen Melalui Tiktok Shop” dilakukan untuk
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memahami bagaimana etika, kemampuan komunikasi host live, dan konten

promosi secara individu maupun simultan memengaruhi minat beli konsumen

pada TikTok Shop, dengan fokus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Islam.

B. Rumusan Masalah

Dari latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang didapatkan

sebagai berikut:

1. Apakah etika berpengaruh terhadap minat beli konsumen untuk membeli

produk melalui TikTok Shop?

2. Apakah kemampuan komunikasi host live berpengaruh terhadap minat beli

konsumen untuk membeli produk melalui TikTok Shop?

3. Apakah konten promosi yang digunakan berpengaruh terhadap minat beli

konsumen untuk membeli produk melalui TikTok Shop?

4. Apakah etika, kemampuan komunikasi host live, dan konten promosi

berpengaruh secara simultan terhadap minat beli konsumen melalui TikTok

Shop?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan uraian rumusan masalah, penulis dapat merumuskan tujuan

penelitian sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui Bagaimana pengaruh etika terhadap minat belikonsumen

melalui TikTok Shop.

2. Untuk mengetahui Bagaimana pengaruh kemampuan komunikasi host live TikTok

terhadap minat konsumen melalui TikTok Shop.
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3. Untuk mengetahui Bagaimana pengaruh strategi konten promosi terhadap minat

beli konsumen melalui TikTok Shop.

4. Untuk mengetahui Bagaimana pengaruh secara simultan antara etika,

kemampuan komunikasi host live, dan konten promosi terhadap minat beli

konsumen melalui TikTok Shop.

D. Manfaat Penelitian

Diharapkan penelitian ini dapat bermanfaat bagi pihak yang

berkepentingan, seperti:

1. Bagi Penulis

Memperdalam pemahaman mengenai faktor-faktor yang memengaruhi

minat beli konsumen dalam konteks digital marketing, terutama melalui

platform live commerce.

2. Bagi Peneliti Lain

Peneliti lain dapat menggunakan hasil penelitian ini sebagai dasar atau

referensi untuk studi lebih lanjut mengenai strategi pemasaran digital dan

perilaku konsumen.

3. Bagi Masyarakat

Masyarakat dapat lebih memahami bagaimana etika dan komunikasi

dalam live commerce memengaruhi minat beli, sehingga bisa menjadi

konsumen yang lebih bijak.

E. Sistematika Pembahasan

Penjelasan sistematis ini bertujuan untuk menyajikan alur pemikiran

penulis secara komprehensif dari awal hingga akhir penelitian. Susunan

sistematis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
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BAB I PENDAHULUAN

Bab ini sebagai bagian awal dari skripsi, bab ini menyajikan latar belakang

yang memaparkan konteks permasalahan dari judul penelitian yaitu Pengaruh

Etika, Kemampuan Komunikasi Host Live dan Konten Promosi Terhadap Minat

Beli Konsumen Melalui TikTok Shop, rumusan masalah terdapat 4 rumusan

yang menjadi fokus penelitian, serta tujuan dan manfaat yang diharapkan dari

penelitian ini, serta sistematika pembahasan.

BAB II LANDASAN TEORI

Bab ini menjelaskan teori-teori tentang etika, kemampuan komunikasi

host live, konten promosi, dan minat beli konsumen serta tinjauan Pustaka,

kerangka berfikir dan hipotesis penelitian.

BAB III METODE PENELITIAN

Bab ini berisi metode penelitian, terdiri dari jenis penelitian yang

digunakan yaitu penelitian field research dengan pendekatan penelitian

kuantitatif, setting penelitian dilakukan di UIN KH Abdurrahman Wahid

Pekalongan dengan populasi Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam,

dan sampel,variabel penelitian sebanyak 100 responden yg dihitung

menggunakan rumus slovin, dengan sumber data primer dari hasil kuesioner dan

data sekunder dari dokumen pendukung, kemudian teknik pengumpulan data

menggunakan google form dengan skala likert 1-5, dan metode analisis data

menggunakan Analisis Regresi Linier Berganda.
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BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini menyajikan deskripsi responden serta hasil analisis dari data yang

telah diolah, interpretasinya, pembahasan serta hasil penelitian.

BAB V PENUTUP

Bab ini menyajikan simpulan dari temuan penelitian dan saran-saran yang

diperlukan.

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan unutk mengetahui bagaimana pengaruh Etika,

Kemampuan Komunikasi Host Live, dan Konten Promosi Terhadap Minat Beli

Konsumen Melalui TikTok Shop. Penelitian ini dilakukan melalui penyebaran

kuesioner menggunakan google form kepada 100 responden. Metode analisis

data yang digunakan menggunakan aplikasi SPSS 26. Adapun hasil dari

penelitian ini dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel Etika (X₁) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli

Konsumen (Y) melalui TikTok Shop oleh Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan

Bisnis Islam dan dinyatakan Ha₁ diterima. Artinya, semakin tinggi etika host

live dalam menyampaikan informasi produk (kejujuran, transparansi,

profesionalitas dan sikap), maka semakin tinggi pula kecenderungan

konsumen untuk membeli produk. Etika menjadi fondasi dalam membangun

trust di platform digital, terutama dalam live commerce yang menekankan

interaksi langsung.

2. Variabel Kemampuan Komunikasi (X₂) berpengaruh positif dan signifikan

terhadap Minat Beli Konsumen (Y) melalui TikTok Shop oleh Mahasiswa

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam dan dinyatakan Ha₂ diterima. Artinya

Komunikasi yang efektif (baik verbal maupun non-verbal), kemampuan

persuasi, serta kredibilitas host mampu menciptakan keterlibatan

(engagement) yang lebih kuat dengan audiens, yang berujung pada
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peningkatan intensi pembelian.

3. Variabel Konten Promosi (X₃) berpengaruh positif dan signifikan terhadap

Minat Beli Konsumen (Y) melalui TikTok Shop oleh Mahasiswa Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Islam dan dinyatakan Hₐ₃ diterima. Artinya strategi

konten yang menarik, relevan, dan visual yang berkualitas tinggi terbukti

efektif dalam membentuk persepsi positif terhadap produk, dan mendorong

minat beli konsumen TikTok Shop.

4. Variabel Etika, Kemampuan Komunikasi Host Live, dan Konten Promosi

secara simultan memiliki dampak positif dan signifikan terhadap Minat Beli

Konsumen melalui TikTok Shop. Nilai Adjusted R²: 0,729, yang berarti

72,9% variasi dalam minat beli konsumen dapat dijelaskan oleh etika,

kemampuan komunikasi, dan konten promosi. Sisanya 27,1% dipengaruhi

oleh faktor eksternal lainnya.

B. Saran

Pada bagian ini berisi kesimpulan yang dapat diambil berdasarkan temuan

penelitian:

1. Terkait pengaruh etika terhadap minat beli konsumen, pelaku bisnis di

TikTok Shop disarankan untuk menjadikan etika sebagai fondasi utama

dalam setiap aktivitas promosi. Kejujuran, transparansi informasi, dan sikap

profesional perlu dijaga agar konsumen merasa dihargai dan percaya

terhadap produk yang ditawarkan.

2. Terkait kemampuan komunikasi host live TikTok, pemilik usaha sebaiknya

memberikan pelatihan komunikasi kepada host live agar mereka mampu
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menyampaikan informasi produk secara jelas, persuasif, dan menarik. Host

yang komunikatif dan responsif dapat menciptakan hubungan emosional

yang kuat dengan audiens, yang pada akhirnya meningkatkan keinginan

konsumen untuk membeli.

3. Terkait pengaruh konten promosi terhadap minat beli konsumen Disarankan

untuk merancang konten promosi yang tidak hanya menarik secara visual,

tetapi juga informatif, relevan dengan kebutuhan audiens, dan konsisten

dengan identitas merek. Pemanfaatan tren dan kreativitas dalam format video

pendek dapat memaksimalkan daya tarik promosi di platform TikTok.

4. Peneliti selanjutnya yang berminat pada topik yang sama disarankan untuk

memperluas ruang lingkup penelitian yang tidak hanya berfokus pada

mahasiswa saja namun masyarakat luas agar hasil dari penelitian bisa

mewakili konsumen TikTok Shop dari latar belakang dan wilayah yang

berbeda. Selain itu disarankan untuk menambahkan variabel-variabel baru,

seperti harga produk dan strategi pemasaran. Hal ini bertujuan untuk

mengidentifikasi faktor-faktor yang memiliki pengaruh signifikan terhadap

minat beli konsumen agar penelitian lebih baik lagi kedepannya.
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