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MOTTO 

 

“Try To Be Better” 

 

"Karena sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, sesungguhnya 

sesudah kesulitan itu ada kemudahan." -Q.S Al Insyirah: 5-6  

 

“Maka barangsiapa mengerjakan kebaikan sekecil apapun, niscaya dia akan 

melihat balasanNya” -Q.S Al Zalzalah: 7 

 

“Belajarlah mengucap syukur dari hal-hal baik di hidupmu. Belajarlah menjadi 

kuat dari hal-hal buruk di hidupmu” -B.J. Habibie 
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ABSTRAK 

RIZQI MURSALINA, Pengaruh Promosi Shopee live, Kualitas Produk, 

Rating Customers, Harga dan Kompetensi Komunikasi terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Kasus Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN 

K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan) 

Masyarakat Indonesia tertarik memanfaatkan Shopee karena kemudahan yang 

ditawarkan pasar online ini untuk berberlanja. Praktik belanja online kini sudah 

merambah ke kampus-kampus dan institusi Pendidikan. Tujuan penelitian untuk 

mengetahui pengaruh Promosi Shopee live, Kualitas Produk, Rating Customers, 

Harga dan Kompetensi Komunikasi terhadap Keputusan Pembelian. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Subjek penelitian ini adalah 

mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam UIN K.H. Abdurrahman Wahid 

Pekalongan. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dan analisis data 

regresi linier berganda. 

Hasil penelitian uji simultan variabel Promosi Shopee live, Kualitas Produk, Rating 

Customers, Harga dan Kompetensi Komunikasi terhadap Keputusan pembelian 

diperoleh hasil uji t variabel promosi shopee live yaitu (-0.201 < 1.665) dan nilai 

signifikansi (0.841 > 0.05), variabel kualitas produk (4.449 > 1.665) dan nilai 

signifikansi (0.000 < 0.05), variabel rating customers (-0.841 < 1.665) dan nilai 

signifikansi (0.403 > 0.05), variabel harga (2.936 > 1.665) dan nilai signifikansi 

(0.004 < 0.05) dan variabel kompetensi komunikasi (-1.525 < 1.665) dan nilai 

signifikansi (0.131 > 0.05). Adapun hasil uji f besar nilai f tabel adalah 1.98552. 

Maka dapat disimpulkan bahwa nilai f hitung > f tabel yaitu 7.967 > 1.98552 dan 

nilai sig. f sebesar 0.000 < 0.05 yang artinya 𝐻06 ditolak dan 𝐻𝑎6 diterima dengan 

arti secara simultan variabel Promosi Shopee Live (𝑋1), Kualitas Produk (𝑋2), Rating 

Customers (𝑋3), Harga (𝑋4) dan Kompetensi Komunikasi (𝑋5) memiliki pengaruh 

signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y). Koefisien determinasi Adjusted R Square 

sebesar 0.260 artinya seluruh variabel bebas (Promosi Shopee Live (𝑋1), Kualitas 

Produk (𝑋2), Rating Customers (𝑋3), Harga (𝑋4) dan Kompetensi Komunikasi (𝑋5)) 

mempunyai kontribusi secara bersama-sama sebesar 26% sedangkan sisanya 74% (100%-

26%)  dijelaskan oleh faktor-faktor lain diluar dari penelitian ini. 

 

Kata Kunci : Promosi Shopee live, Kualitas Produk, Rating Customers, Harga, 

Kompetensi Komunikasi dan Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

RIZQI MURSALINA, Pengaruh Promosi Shopee live, Kualitas Produk, 

Rating Customers, Harga dan Kompetensi Komunikasi terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Kasus Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN 

K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan) 

Indonesian people are interested in using Shopee because of the convenience this 

online market offers for shopping. The practice of online shopping has now spread 

to campuses and educational institutions. The aim of the research is to determine 

the influence of Shopee Live Promotion, Product Quality, Customer Ratings, Price 

and Communication Competence on Purchasing Decisions.  

This study uses a quantitative approach. The subjects of this research were students 

from the Islamic economics and business faculty at UIN K.H. Abdurrahman Wahid 

Pekalongan. Data collection techniques use questionnaires and multiple linear 

regression data analysis.  

The research results of the simultaneous test of the Shopee live Promotion variables, 

Product Quality, Customer Ratings, Price and Communication Competence on 

purchasing decisions obtained the results of the t test of the Shopee live promotion 

variable, namely (-0.201 < 1.665) and the significance value was (0.841 > 0.05), 

the product quality variable ( 4.449 > 1.665) and significance value (0.000 < 0.05), 

customer rating variable (-0.841 < 1.665) and significance value (0.403 > 0.05), 

price variable (2.936 > 1.665) and significance value (0.004 < 0.05) and 

communication competency variable (-1.525 < 1.665) and significance value (0.131 

> 0.05). As for the f test results, the f table value is 1.98552. So it can be concluded 

that the calculated f value > f table is 7.967 > 1.98552 and the sig value. f is 0.000 

< 0.05, which means that H_06 is rejected and H_a6 is accepted, meaning that 

simultaneously the variables Shopee Live Promotion (𝑋1), Product Quality (𝑋2), 

Customer Ratings (𝑋3), Price (𝑋4) and Communication Competence (𝑋5) have a 

significant influence on Purchase decision (Y). The Adjusted R Square coefficient 

of determination is 0.260, meaning that all independent variables (Shopee Live 

Promotion (𝑋1), Product Quality (𝑋2), Customer Rating (𝑋3), Price (𝑋4) and 

Communication Competence (𝑋5)) have a joint contribution of 26 % while the 

remaining 74% (100%-26%) is explained by other factors outside of this research. 

 

Keywords : Shopee Live Promotions, Product Quality, Customer Ratings, 

Prices, Communication Competence And Purchasing Decisions 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

 

Berdasarkan Surat Keputusan Bersama Menteri Agama RI dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor : 158/1978 dan 

0543b/U/1987, tanggal 12 Januari 1998. 

1. Konsonan 

Fonemkonsonan Bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab 

dilambangkan 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 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Ṡa ṡ Es ( dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh kadan ha خ

 Dal D De د

 Ẑal ẑ zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy esdan ye ش
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 Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض 

 Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Za ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain ‘ komaterbalik (di atas)‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha هـ

 Hamzah ' Apostrof ء

 Ya Y Ye ى

 

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 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 
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2) Vokal Rangkap 

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, yaitu: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

... يْ َ  س  Fathah dan ya Ai a dani 

وْ َس ...  Fathah dan wau Au a dan u 

 

Contoh: 

 kataba - كَتبََ 

 fa’ala -  فعََلَ 

 żukira -  ذكُِرَ 

 yażhabu - يَذْهَبُ 

 su'ila - سُئِلَ 

 kaifa - كَيْفَ 

 haula - هَوْلَ 

 

3. 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   Fathah dan alif atau ا...

ya 

A a dan garis di atas 

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

... و      Hammah dan wau U u dan garis di atas 
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Contoh: 

 qāla -  ق ا ل  

 ramā - ر م ى 

 qĭla -  ق يْل  

4. 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”. 

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: 

 rauḍah al-aṭfāl -  ر وْض ة  الأ  طْفا ل  

- rauḍatulaṭfāl 

 al-Madĭnah al-Munawwarah -  المِدِينَةُ المُنوََّ رَة  

- al-Madĭnatul-Munawwarah 

 talḥah -   طَلْحَةْ 
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5. 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 syaddahitu. 

Contoh: 

 َ  rabbanā -  رَبَّنا

لَ   nazzala -  نَزَّ

 al-birr -  البِر  

 al-ḥajj -  الحَج  

6. 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 

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. 
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Contoh: 

جُلُ   ar-rajulu - الرَّ

 as-sayyidu -  السَّي ِدُ 

 as-syamsu - الشَّمْسُ 

 al-qalamu -  القَلَمُ 

 al-badĭ’u -  البَدِيْعُ 

 al-jalālu - الجَلاَلُ 

 

7. 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: 

 ta'khużūna -  تاَحُذوُْنَ 

 'an-nau -  الَّنوْءُ 

 syai'un -  شَيْئ  

 inna -   إِنَّ 

 umirtu -   أمُِرْتُ 

  akala -   أكََلَ 

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 
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yang dihilangkan maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut 

dirangkaikan juga dengan kata lain yang mengikutinya. 

Contoh: 

ازِقيِْنَ  َ لهَُوَ خَيرُ الرَّ -Wainnallāhalahuwakhairar  وَإِنَّ الّل 

rāziqĭn 

  Wainnallāhalahuwakhairrāziqĭn 

 Wa auf al-kaila wa-almĭzān  وَأوَْفوُا الْكَيْلَ وَالمِيزَانَ 

  Wa auf al-kaila wal mĭzān 

 Ibrāhĭm al-Khalĭl    إبِْرَاهِيْمُ الخَلِيْل

  Ibrāhĭmul-Khalĭl 

 َ ِ مَجْرَاهاَ وَمُرْسَاها  Bismillāhimajrehāwamursahā  بسِْمِ الّل 

ِ عَلىَ النَّاسِ حِجُّ الْبيَْتِ مَنِ اسْتطََاعَ إِليَْهِ سَبيِْلاَ   Walillāhi ‘alan-nāsi hijju al-baiti  وَلّل 

manistaṭā’a ilaihi sabĭla  

  Walillāhi ‘alan-nāsi hijjul-baiti 

manistaṭā’a ilaihi sabĭlā 

 

9. 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: 
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د  إلِأَ رَسُوْل    Wa mā Muhammadun illā rasl  وَمَا مُحَمَّ

لَ بيَْتٍ وُضِعَ لِلنَّاسِ لَلَّذِى ببِكََّةَ مُبَارَكًا   Inna  إِنَّ أوََّ

awwalabaitinwuḍi’alinnāsilallażĭbi

bakkatamubārakan 

 Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila fĭh  شَهْرُ رَمَضَانَ الَّذِى أنُْزِلَ فيِْهِ الْقرُْانُ 

al-Qur’ānu 

  Syahru Ramaḍān al-lażĭ unzila fĭhil 

Qur’ānu 

 Walaqadra’āhubil-ufuq al-mubĭn  وَلقََدْ رَاهُ بِالأفُقُِ الْمُبيِْنِ 

  Walaqadra’āhubil-ufuqil-mubĭn 

ِ الْعَالمَِيْنِ   Alhamdulillāhirabbil al-‘ālamĭn  الْحَمْدُ لل لهِ رَب 

  Alhamdulillāhirabbilil ‘ālamĭn 

 

Penggunaan huruf awal capital hanyauntuk 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: 

ِ وَفتَْح   نَ الّل  قَرِيْب  نَصْر  م ِ   Naṣrunminallāhiwafathunqarĭb 

 ً ِ الأمَْرُ جَمِيْعا  Lillāhi al-amrujamĭ’an  الّل 

  Lillāhil-amrujamĭ’an 

َ بكُِل ِ شَيْئٍ عَلِيْم    Wallāhabikullisyai’in ‘alĭm  وَالّل 
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10. 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 Masalah 

Kebiasaan hidup masyarakat telah berubah seiring waktu karena 

kemajuan teknologi internet dan trend masyarakat. Komponen bisnis adalah 

salah satu dari banyak manfaat teknologi internet yang terus berkembang 

dalam keseharian eksistensi kita. Kini banyak sekali bisnis yang 

menggunakan penggunaan teknologi informasi dan komunikasi sebagai 

sarana promosi penjualan untuk memperkenalna merk baru dan 

meningkatkan penetrasi pasar untuk transaksi komersial, melakukan 

penjualan, dan melakukan belanja online melalui e-commerce (A. A. P. Sari 

& Habib, 2023). 

Berbagai kemajuan yang ditawarkan oleh media e-commerce 

menolong pedagang lokal dan UMKM dalam cara yang saling 

menguntungkan dengan membantu mereka mengembangkan bisnis, 

menghasilkan keuntungan, dan memperoleh manfaat terbesar. 

Karakteristik dalam suatu platform memainkan peran penting untuk 

meningkatkan kehadiran internetnya, yang pada gilirannya memengaruhi 

penjualan. Hasil riset IPSOS berisi “Understanding The Potentiality In E-

commerce Seller'” pada bulan Maret lalu menunjukkan betapa ketatnya 

persaingan para pemain untuk menampilkan inovasi terhebat mereka (Putra, 
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2023). Mayoritas responden penjual dalam penelitian ini adalah pelaku 

usaha lokal, baik UMKM dan mitra brand, yang berjualan online. 

Menurut data IPSOS Shopee sebesar 65% terhubung dengan pasar 

yang menawarkan omzet tertinggi bagi perusahaan pedagang online, 

melampaui Tokopedia yang sebesar 16%, TikTok Shop sebesar 9%, dan 

Lazada yang hanya 6%. Selain itu, menurut pilihan responden, Shopee 

sebesar 59% merupakan pasar yang menawarkan pendapatan tertinggi 

untuk bisnis yang dimiliki oleh penjual online, dengan Tokopedia sebesar 

20% di posisi kedua, TikTok Shop sebesar 8%, dan Lazada yang hanya 

sebesar 7%. Sedangkan berdasarkan riset databoks kuartal III 2023, terdapat 

216 juta kunjungan bulanan ke situs Shopee seperti yang terlampir dalam 

gambar 1.1. 

 

Gambar 1. 1 Grafik Kunjungan Situs Shopee 

Sumber : Databoks.com 

 

Jika dibandingkan dengan pencapaian rata-rata kunjungan pada 

kuartal kedua tahun 2023, terdapat peningkatan sekitar 30% (Ahdiat, 2023). 
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Terlebih saat ini fitur shopee yang sedang trend dimanfaatkan oleh penjual 

adalah promosi melalui shopee live yang telah diluncurkan sejak juni 2019. 

Seller Shopee memanfaatkan fitur tersebut untuk mempromosikan 

dan menjual produk secara langsung dalam platform Shopee, dengan tujuan 

meningkatkan pembelian oleh konsumen. Hasil survei dari lembaga Populix 

yang dilaporkan oleh katadata.co.id menunjukkan bahwa Shopee 

memegang pangsa pasar sebesar 56% dalam transaksi live streaming 

shopping pada periode Januari-Juni 2023 seperti yang terlampir dalam tabel 

1.1. 

Tabel 1. 1  

Pangsa pasar berdasarkan jumlah rata-rata transaksi  

melalui fitur live streaming setiap bulan  

(Januari-Juni 2023) 

Platform Nama Fitur Live Streaming Jumlah pangsa pasar 

berdasarkan rata-rata 

transaksi 

Shopee Shopee Live 56% 

Tiktok Tiktok Live 30% 

Tokopedia Tokopedia Play 8% 

Lazada Lazlive 6% 

Sumber : (Dinova Syabani, 2023) 

 

Masyarakat Indonesia tertarik memanfaatkan Shopee karena 

kemudahan yang ditawarkan pasar online ini untuk berberlanja. Praktik 

belanja online kini sudah merambah ke kampus-kampus dan institusi 

pendidikan. Pasalnya, biaya pembelian melalui internet mempengaruhi 
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perilaku mahasiswa, khususnya mahasiswa UIN K.H. Abdurrahman Wahid 

Pekalongan.  

Kebiasaan membeli pelajar tingkat tinggi menunjukkan adanya 

perubahan perilaku. Jika dulu mereka langsung berbelanja ke pasar atau 

mall terdekat, kini mereka lebih memilih berbelanja online. Berdasarkan 

presurvey yang peneliti lakukan pada 18 mahasiswa fakultas ekonomi dan 

bisnis islam UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan, terdapat 15 

mahasiswa yang gemar berbelanja online karena kemudahan dalam 

bertransaksi dan bisa dilakukan di mana saja. Terlebih sedang maraknya 

fitur live streaming yang memudahkan seseorang mengetahui detail produk 

yang ditawarkan. 

Selain itu, tanpa perlu meninggalkan rumah atau pergi ke toko, para 

mahasiswa bisa menjelajahi berbagai barang dan memanfaatkan alat belanja 

online untuk membelinya. Hal ini menjelaskan mengapa pembelian melalui 

internet begitu populer di Indonesia saat ini, terutama di kalangan pelajar 

tingkat tinggi Fakultas Ekonomi dan Bisnis UIN K.H. Abdurrahman Wahid 

Pekalongan. 

Banyak perilaku konsumen yang mungkin memengaruhi proses 

pengambilan keputusan sebelum melakukan pembelian. Dalam proses 

memutuskan untuk membeli, pelanggan pada awalnya akan mencapai tahap 

ketertarikan untuk membeli ketika melakukan pilihan mengenai pembelian. 

Kemudian konsumen akan tertarik untuk melakukan pembelian ketika 

mereka yakin barang yang disediakan perusahaan dapat memuaskan 
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kebutuhan dan keinginannyaKeputusan pembelian merupakan fase terakhir 

ketika pelanggan sudah menentukan untuk berbelanja. Konsumen lebih 

cenderung melakukan pembelian ketika minat mereka terhadap suatu 

produk lebih kuat. 

Keputusan pembelian terutama melalui e-commerce shopee di 

pengaruhi dengan dua faktor, yaitu faktor internal dan faktor eksternal. 

Faktor internal yaitu pribadi, pribadi berperan penting dalam membentuk 

keputusan berbelanja konsumen di E-commerce Shopee. Bagi mahasiswa 

keputusan pembelian berdasarkan pada motivasi mereka sendiri. 

Mahasiswa membuat pilihan tentang apa yang akan dibeli berdasarkan 

karakteristik pribadi termasuk usia, pekerjaan, lingkungan sekitar, dan gaya 

hidup. Faktor eksternal dipengaruhi seperti harga, kualitas produk, fitur, 

lokasi dan pelayanan (Y. N. Sari, 2022).  

Semacam komunikasi pemasaran yang disebut promosi digunakan 

untuk memperluas target audiens perusahaan untuk mempengaruhi, 

meyakinkan, dan mengkomunikasikan pesan. Sedangkan shopee live 

merupakan cara penjual menyusun sesi streaming dan mengiklankan barang 

dan gerai mereka secara langsung kepada pelanggan. Sehingga promosi 

shopee live merupakan suatu pemasaran yang dilakukan untuk mengenalkan 

produk secara langsung melalui sesi streaming dengan maksud agar bisa 

meningkatkan pasar sasaran. Menurut penelitian Populix yang diterbitkan 

pada Juni lalu berisi " Understanding Live Streaming Shopping Ecosystem 
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in Indonesia " sebanyak 69% responden menunjukkan Shopee Live adalah 

opsi streaming langsung yang paling sering mereka gunakan (Putra, 2023).  

Biasanya dalam shopee live akan terdapat beberapa promosi yang 

disediakan seperti potongan harga, voucher gratis ongkir ataupun cashback 

karenanya dapat menarik ketertariakn konsumen yang nanti konsumen akan 

memutuskan membeli. Selain itu, faktor lain yang mampu mempengaruhi 

ketika konsumen melihat fitur live adalah kualitas produk saat host live 

mendeskripsikan produk, rating costumers yang terlihat dalam fitur, harga 

yang ditawarkan penjual dan kompetensi komunikasi host live selama live 

berlangsung. 

Seperti halnya studi yang pernah diadakan oleh (Ramadhon et al., 

2023) dan (Zahra, 2023) mengutarakan bahwa bahwa fitur live berdampak 

pada keputusan pembelian konsumen. Berbeda halnya pada studi yang 

pernah diadakan oleh (Lestari, 2021) mana mengutarakan bahwa fitur live 

tanpa pengaruh pada keputusan pembelian konsumen sebab hal tersebut 

masih jadi pertimbangan bagi konsumen. 

Saat penjual melaksanakan live streaming sebelum memutuskan 

membeli, calon pembeli biasanya memperhatikan kualitas produk yang 

disediakan. Menurut Kotler dan Amstrong kualitas produk menjadi 

instrument penting yang berpotensi mengungguli competitor. Fitur atau 

aspek suatu produk yang memenuhi atau bahkan melampaui harapan 

pelanggan disebut kualitas. Pelanggan akan puas dengan produk berkualitas 
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tinggi. Pelanggan akan menganggap suatu produk lebih menarik untuk 

dibeli jika kualitasnya lebih tinggi. 

Seperti halnya studi yang pernah diadakan oleh (Ardana et al., 2023) 

dan (Victoria Andrenita Blessa & Indriani, 2022) dimana temuan 

menunjukkan jika Keputusan pelanggan untuk membeli terkendali oleh 

kualitas barang. Berbeda halnya pada penelitian yang telah diteliti oleh 

(Nadiya & Wahyuningsih, 2020) yang mana temuan penelitian tersebut 

menyatakan Kualitas produk tidak memengaruhi keputusan pembelian. 

Evaluasi pelanggan pada tingkat tertentu disebut penilaian. Di 

Shopee, metode penilaian yang populer disebut penilaian pelanggan. Rating 

toko yang tinggi dengan lebih banyak bintang menandakan toko tersebut 

baik. 

Seperti halnya penelitian (Cahyono & Wibawani, 2021) dimana 

hasil penelitian menunjukkan rating customers terpengaruh pada keputusan 

pembelian. Berbeda halnya pada penelitian yang telah diteliti oleh (A. I. 

Rahmawati, 2021) yang mana temuan penelitian mengatakan rating 

customers tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Harga adalah komponen penting dalam bauran pemasaran, menurut 

pakar pemasaran terkenal Philip Kotler. Harga adalah banyaknya uang atau 

nilai lain yang harus ditukarkan oleh pengguna untuk menerima keuntungan 

memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. 

Seperti halnya studi yang pernah diadakan oleh (Farisi & Siregar, 

2020) yang mengemukakan bahwa harga terpengaruh oleh keputusan 
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pembelian konsumen. Berbeda halnya pada studi yang pernah diadakan oleh 

(Pulungan, 2021) yang mana mengemukakan bahwa harga tidak 

berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen. 

Sesuai Spitzberg dan Cupach (dalam Adyawanti 2017:104), 

kompetensi komunikasi ialah kapasitas berbicara dengan sukses sepanjang 

waktu dalam berbagai konteks sosial, ditentukan oleh motivasi dan tingkat 

pengetahuan setiap orang. Kompetensi komunikasi yang dilakukan Live 

Host Streamer menjadi faktor kunci dalam mencapai kesuksesan. Seperti 

halnya studi yang pernah diadakan oleh (Iqbal & Asniar, 2021) yang 

mengemukakan bahwa kompetensi komunikasi berpengaruh pada 

keputusan pembelian. 

Semakin ketatnya perbelanjaan online menjadikan para penjual 

berpikir agar para konsumen tertarik akan dagangannya. Dikutip dari 

beritahits.id yang ditulis oleh (Gunadha, 2022) terdapat salah satu penjualan 

yang cukup menarik dan berani. Artikel tersebut menyatakan bahwa seorang 

wanita yang menjadi live host streamer mendadak mengganti pakaian yang 

dipromosikan pada saat live berlangsung. Wanita tersebut hanya bergeser 

sedikit ke samping. Hal tersebut tidak sesuai etika bisnisa dalam pandangan 

islam. Islam mengajarkan untuk berperilaku dengan kesopanan dan etika 

yang baik dalam setiap interaksi, termasuk dalam kegiatan pemasaran. Hal 

tersebut seperti cara berbicara, perilaku, dan tindakan yang menunjukkan 

nilai moral dan etika Islam.  
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Bukan hanya hal seperti itu saja yang sering terjadi, para penjual 

biasanya mencari live host streamer yang memiliki paras cantik agar mampu 

menarik konsumen. Dalam Islam jika memandang lawan jenis terlalu lama 

itu tidak diperbolehkan, akan tetapi berbeda halnya jika dalam hal jual beli 

karena konsumen mau tidak mau perlu melakukan hal tersebut untuk 

mendapatkan informasi produk agar transaksi jual beli yang dilakukan tidak 

mengecewakan dan terhindar dari kerugian. 

Bagi penjual muslim memilih seorang Live Host Streamer haruslah 

sesuai dengan anjuran Islam sebab umat Islam tidak diperkenankan untuk 

mempromosikan dagangannya dengan menggunakan hal-hal yang dilarang 

dalam Islam. Seperti diketahui, menggunakan kata makian dan konten 

bermuatan dewasa merupakan hal yang dilarang dalam Islam. 

Konsumen akan merasa simpati dan percaya pada host live yang 

memancarkan kebaikan dan kelembutan (Toriquddin, 2018). Selain itu, 

kepuasan konsumen akan meningkat karena kualitas produk yang tinggi dan 

kemudahan mereka dalam berhubungan dengan host live tersebut. Kedua, 

promosi dilakukan dengan cara yang sopan. Diwajibkan bagi orang beriman 

untuk memperlakukan orang lain dengan baik, sopan, dan bersahabat. Umat 

Islam diwajibkan oleh Al-Qur'an untuk memperlakukan setiap orang 

dengan sopan, termasuk mereka yang kurang cerdas. Hal tersebut telah 

dijelaskan dalam Al-Qur’an surat Ali Imran ayat 159. 
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ِ لنِْتَ لََمُْ ج  وَلَوْ كُنْتَ فَظًّا غَلِيْظَ الْقَلْبِ لََنْ فَضُّوْا مِنْ حَوْلِكَ صلى  فاَعْفُ  فبَِمَا رَحْْةٍَ مهِنَ الّله
ِ قلى  اِنَّ الَّلَ يُُِبُّ  لْ عَلَى الّله هُمْ وَاسْتَ غْفِرْ لََمُْ وَشَاوِرْهُمْ فِِ الَْمَْرِ ج  فاَِذَا عَزَمْتَ فَ تَ وكََّ عَن ْ

لِيَْ   الْمُتَ وكَهِ
Artinya: “Jadi, dengan karunia Allah, engkau (Nabi Muhammad) 

berperilaku sopan terhadap mereka. Mereka secara alami akan menghindari 

orang-orang di dekatmu jika kamu berperilaku kasar dan berhati keras. Oleh 

karena itu, maafkan mereka, minta maaf atas nama mereka, dan 

berundinglah dengan mereka mengenai semua hal (penting). Setelah engkau 

mengambil keputusan, maka berimanlah kepada Allah. Faktanya, Allah 

memuja orang-orang yang percaya kepada-Nya.” 

  Oleh karena itu, peneliti akan melakswnakn penelitian lebih detail 

tentang pengaruh promosi shopee live, kualitas produk, rating customers, 

harga dan kompetensi komunikasi terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan teori planned behavior yang dipakai untuk menjelaskan 

hipostesis dalam penelitian ini. Teori planned behavior adalah teori yang 

membahas intensi, yaitu seberapa keras seseorang berupaya dan seberapa 

besar upaya yang mereka habiskan untuk melakukan sesuatu. 

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti akan melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Promosi Shopee Live, Kualitas 

Produk, Rating Customers, Harga dan Kompetensi Komunikasi terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi Kasus Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan)” 
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B. Rumusan Masalah 

 Dengan dasar informasi tersebut, maka dapat ditentukan rumusan 

masalahnya sebagai berikut : 

1. Apakah promosi shopee live secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian? 

2. Apakah kualitas produk secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian? 

3. Apakah rating customers secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian? 

4. Apakah harga secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian? 

5. Apakah kompetensi komunikasi secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian? 

6. Apakah promosi shopee live, kualitas produk, rating customers, harga 

dan kompetensi komunikasi secara simultan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

 Dari uraian di atas, terdapat maksud peneliti melakukan studi ini 

adalah: 

1. Mendeskripsikan apakah promosi shopee live secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
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2. Mendeskripsikan apakah kualitas produk secara parsial berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

3. Mendeskripsikan apakah rating customers secara parsial berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

4. Mendeskripsikan apakah harga secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian? 

5. Mendeskripsikan apakah kompetensi komunikasi secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 

6. Mendeskripsikan apakah promosi shopee live, kualitas produk, rating 

customers, harga dan kompetensi komunikasi secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

 Sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan, maka keuntungan yang 

bisa diperoleh dari hasil penelitian ini mencakup hal-hal berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

 Hal ini dimaksudkan agar temuan studi ini bisa menjadi landasan 

untuk mendukung gagasan yang sudah ada sebelumnya tentang 

pengaruh promosi shopee live, kualitas produk, rating customers, harga 

dan kompetensi komunikasi terhadap keputusan pembelian bagi 

pembaca khususnya mahasiswa/i, pebisnis, dosen dan guru sebagai 

landasan teori dalam proses belajar. 
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2. Manfaat Praktis 

 Keuntungan praktis yang bisa diperoleh dari penelitian ini adalah: 

a. Manfaat bagi pembaca 

 Bagi pembaca bisa digunakan sebagai sumber informasi dan 

motivasi untuk lebih mengenal tentang dunia bisnis yang diharapkan 

mampu membuat para pembaca lebih mengetahui dan memahami 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan untuk membeli. 

b. Manfaat bagi peneliti 

 Bagi peneliti digunakan sebagai sarana untuk mengetahui, 

menambah dan mengembangkan pengetahuan peneliti mengenai 

bisnis yang dilaksanakan oleh mahasiswa/i dalam lingkungan 

sekitar. 

D. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan penelitian ini dipecah menjadi lima bab dan 

mempunyai format yang teratur. Kelima bab tersebut saling berhubungan 

untuk penelitian ini sehingga tidak dapat dipisahkan. Adapun 

sistematikanya adalah : 

BAB I PENDAHULUAN 

Berisi latar belakang penelitian di mana menjelaskan konteks atau 

alasan topik penelitian, rumusan masalah dengan merumusukan 

permasalahan yang akan dijawab dalam penelitian, tujuan penelitian dan 

manfaat yang diharapkan dari temuan penelitian. 



14 
 

 
 

BAB II KAJIAN TOERI  

Berisi landasan teori dengan menyajikan teori-teori yang 

mendukung penelitian dan relevan dengan topik, telaah pustaka yang 

berisikan studi terdahulu yang relevan dengan maksud membandingkan 

temuan penelitian sebelumnya dengan studi yang dijalankan oleh 

peneliti, dan hipostesis penelitian. 

BAB III METODE PENELITIAN  

Bab ini mengandung jenis penelitian, pendekatan penelitian, setting 

penelitian, populasi, sampel, teknik pengumpulan data, sumber data, 

definisi operasional variabel serta metode analisis data. 

BAB IV PEMBAHASAN  

Dalam bab ini berisi penjelasan data dan hasil penelitian yang 

diperoleh dari hasil kuesioner atau hasil analisis data dan interpretasi 

hasil. 

BAB V PENUTUP 

Pada bab ini berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan merupakan 

sub bab yang akan menjawab rumusan masalah. Sedangkan saran berisi 

rekomendasi peneliti untuk melanjutkan penyusunan dalam penelitian 

ini.
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang sudah diberikan, 

maka bisa ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hasil uji t (parsial) menyatakan besar nilai t hitung -0.201 dengan t tabel 

sebesar 1.665. Sehingga diartikan bahwa nilai t hitung < t tabel yaitu -

0.201 < 1.665 maka disimpulkan bahwa 𝐻01 diterima dan 𝐻𝑎1 ditolak 

yang artinya secara parsial promosi shopee live tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian mahasiswa fakultas ekonomi 

dan bisnis islam UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

2. Hasil uji t (parsial) menyatakan besar nilai t hitung 4.449 dengan t tabel 

sebesar 1.665. Sehingga diartikan bahwa nilai t hitung > t tabel yaitu 

4.449 > 1.665 dan nilai sig. t sebesar 0.000 < 0.05. Maka dapat 

disimpulkan bahwa 𝐻02 ditolak dan 𝐻𝑎2 diterima yang artinya secara 

parsial kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam UIN 

K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

3. Hasil uji t (parsial) menyatakan besar nilai t hitung -0.841 dengan t tabel 

sebesar 1.665. Sehingga diartikan bahwa nilai t hitung < t tabel yaitu -

0.841 < 1.665 dan nilai sig. t sebesar 0.403 > 0.05. Maka dapat 

disimpulkan bahwa 𝐻03 diterima dan 𝐻𝑎3 ditolak yang artinya secara 
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parsial rating customers tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam UIN 

K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

4. Hasil uji t (parsial) menyatakan besar nilai t hitung 2.936 dengan t tabel 

sebesar 1.665. Sehingga diartikan bahwa nilai t hitung > t tabel yaitu 

2.936 > 1.665 dan nilai sig. t sebesar 0.004 < 0.05. Maka dapat 

disimpulkan bahwa 𝐻04 ditolak dan 𝐻𝑎4 diterima yang artinya secara 

parsial harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam UIN K.H. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

5. Hasil uji t (parsial) yang dilakukan menggunakan aplikasi SPSS 

menunjukkan besar nilai t hitung -1.525 dengan t tabel sebesar 1.665. 

Sehingga diartikan bahwa nilai t hitung < t tabel yaitu -1.525 < 1.665 

dan nilai sig. t sebesar 0.131 > 0.05. Maka dapat disimpulkan bahwa 𝐻05 

diterima dan 𝐻𝑎5 ditolak yang artinya secara parsial kompetensi 

komunikasi tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam UIN K.H. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

6. Hasil uji f (simultan) menunjukkan nilai f hitung > f tabel yaitu 7.967 > 

1.98552 dan nilai sign. f sebesar 0.000 < 0.05 yang artinya 𝐻06 di tolak 

dan 𝐻𝑎6 di terima dengan arti secara simultan variabel Promosi Shopee 

Live (𝑋1), Kualitas Produk (𝑋2), Rating Customers (𝑋3), Harga (𝑋4) dan 

Kompetensi Komunikasi (𝑋5) memiliki pengaruh signifikan terhadap 
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Keputusan pembelian (Y) mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam 

UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan.  

7. Koefisien determinasi memiliki nilai Adjusted R Square sebesar 0.260. 

Sehingga disimpulkan bahwa seluruh variabel bebas (Promosi Shopee 

Live (𝑋1), Kualitas Produk (𝑋2), Rating Customers (𝑋3), Harga (𝑋4) dan 

Kompetensi Komunikasi (𝑋5)) mempunyai kontribusi secara bersama-sama 

sebesar 26% sedang sisanya diteragkan oleh faktor-faktor lain di luar dari 

penelitian ini. 

B. Saran 

1. Bagi Perusahaan 

Dengan temuan penelitian yang menunjukkan promosi shopee live, 

rating customers dan kompetensi komunikasi tidak berpengaruh dengan 

keputusan pembelian e-commerce Shopee, pihak seller bisa 

mempertahankan kualitas barang sesuai dengan harga yang ditawarkan 

sehingga dengan barang berkualitas dan harga yang wajar membuat 

konsumen akan melakukan pembelian dan seller perlu meningkatkan 

kepercayaan konsumen dan promosi terutama saat live agar konsumen 

bisa lebih tertarik dan mampu memberikan feedback yang baik untuk 

memberikan penilaian yang tinggi.  

2. Peneliti Selanjutnya 

Sebaiknya melihat indikator penelitian dan objek penelitian lain 

selain memperluas variabel yang telah diteliti pada penelitian ini. 

Dengan harapan bahwa lebih banyak penelitian dapat menghasilkan 

hasil yang lebih besar. 
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