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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan menjawab keterbatasan penelitian dan memperkaya varian
hasil penelitian dengan meneliti mengenai pengaruh kualitas layanan, harga, dan
promosi digital pada minat beli konsumen pada Live Tik Tok Shop terkhusus pada
produk fashion. Penelitian kuantitatif ini mengambil sampel menggunakan
kuesioner melalui google form dan dengan teknik purposive sampling. Sampel yang
digunakan sebanyak 136 responden. Analisis data: uji koefisien determinasi (R2),
uji F atau uji simultan, dan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian: kualitas
layanan, harga, dan promosi digital berpengaruh signifikan terhadap minat beli
konsumen Live Tik Tok Shop terkhusus pada produk fashion.

Kata kunci: Kualitas layanan, harga, promosi digital, minat beli konsumen, Live

Tik Tok Shop
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THE INFLUENCE OF SERVICE QUALITY, PRICES AND DIGITAL
PROMOTION ON CONSUMER BUYING INTEREST IN FASHION

PRODUCTS ON LIVE TIK TOK

Rachela Putri Dwianti

Management Study Program, Faculty of Business
Duta Wacana Christian University

rachelapd70@gmail.com

ABSTRACT

This study aims to answer the limitations of research and enrich the variants of
research results by examining the influence of service quality, prices, and digital
promotions on consumer buying interest in Live Tik Tok Shop, especially on fashion
products. This quantitative research took samples using questionnaires through
google forms and with purposive sampling techniques. The sample used was 136
respondents. Data analysis: test coefficient of determination (R2), F test or
simultaneous test, and multiple linear regression analysis. Research results: service
quality, price, and digital promotion have a significant effect on the buying interest
of Tik Tok Shop Live consumers, especially in fashion products.

Keywords: Quality of service, price, digital promotion, consumer buying interest,

Live Tik Tok Shop
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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Penggunaan internet dan media sosial pada saat ini memegang peranan yang
penting dalam perkembangan perekonomian. Perkembangan ini dimaksimalkan
potensinya sebagai peluang dalam bisnis khususnya sebagai platform jual beli online
yang akhir-akhir ini terlihat sangat meningkat peminatnya di Indonesia (Bagas et al.,
2023). Penggunaan media sosial sebgai platform jual beli online atau bisa dikatakan
social commers ini menjadi bukti dari berkembangnya teknologi informasi dan
komunikasi yang mampu terimplikasi dengan baik. Social commers menjadi opsi baru
bagi masyarakat sebagai fasilitas belanja online yang efektif dan efisien (Zayyan &
Saino, 2021). Perkembangan ini tentunya menjadi angin segar yang menguntungkan
bagi semua pihak baik dari sisi produsen, distributor, dan tentunya dari sisi konsumen
itu sendiri. Hal ini dibuktikan sendiri pada negara Indonesia yang mengalami
peningkatan penjualan online menggunakan ecommerce dari tahun ke tahun.

Berdasarkan data Statista Market Insights, jumlah pengguna social commers di
Indonesia pada tahun 2023 diproyeksikan akan mencapai 196,47 juta, yang meningkat
12,79% dibandingkan pada tahun sebelumnya. Hal ini disebabkan oleh tumbuhnya
trend belanja online, yang diharapkan akan semakin meningkat di sampai tahun 2024.
Selain itu, prediksi Bank Indonesia adalah bahwa nilai transaksi social commers di
Indonesia sebesar Rp476,3 triliun pada 2022, yang lebih tinggi 18,8% jika
dibandingkan dengan tahun sebelumnya. Nilai ini diprediksi masih bisa tumbuh lagi
sebesar 20% hingga mencapai Rp 572 triliun pada tahun 2024. Peningkatan penjualan
online di social commers di Indonesia juga disebabkan oleh peningkatan penggunaan

smartphone dan ketersediaan jaringan internet yang semakin luas. Hal ini



memungkinkan para pengguna untuk melakukan transaksi online dari mana saja dan
kapan saja. Selain itu, pemerintah Indonesia juga mengembangkan program "UMKM
Go Online" untuk mendukung peningkatan perdagangan elektronik di negara ini
(Muhammad, 1. W, 2023).

Adanya social commers ini, pelaku usaha diharapkan untuk lebih optimal dalam
memanfaatkan platform yang ada dengan mengekspansi bisnis secara online dan
memanfaatkan aktivitas transaksi bisnis tanpa adanya keterbatasan jarak (Meriana &
Irmawati, 2023). Kemajuan dibidang social commers ini tentunya akan mengubah
pola perilaku konsumen menjadi konsumen perdagangan elektronik (Faisal Akbar et
al., 2021). Kenaikan nilai perdagangan yang secara fluktiatif ini akan terus meningkat
sampai diprediksi menjadi bisnis yang menjanjikan pada era ini (Astuti & Wirasila,
2018). Namun, kenaikan nilai perdagangan yang menambah banyaknya pesaing bisnis
ini justru menurunkan minat beli dari konsumen. Oleh karena itu, pembisnis perlu
untuk mencari akal dalam meningkatkan minat beli konsumen, setidaknya tidak
terjadi penurunan yang drastis bahkan mampu memenangkan persaingan yang ada
(Meriana & Irmawati, 2023).

Dalam era digital yang terus berkembang, praktik penjualan melalui media
sosial telah menjadi salah satu strategi yang dominan di dunia bisnis (Damayanti &
Sukron, 2024). Fenomena ini menciptakan perlunya pemberian perhatian pada
kualitas layanan dalam konteks penjualan online. Kualitas layanan merupakan faktor
penting yang mempengaruhi minat beli konsumen, baik dalam transaksi langsung
maupun melalui media sosial. Kualitas layanan dapat diartikan sebagai upaya
pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, yang mampu memenuhi dan
melebihi harapan konsumen (Damayanti & Sukron, 2024). Kualitas layanan yang

ditawarkan oleh penjual melalui platform media sosial dapat memberikan dampak



yang signifikan terhadap minat beli konsumen. Seiring dengan pertumbuhan pesat
social commerce dan penetrasi luas penggunaan media sosial, penjual tidak hanya
diharapkan untuk menyajikan produk dengan baik tetapi juga untuk menciptakan
pengalaman yang memuaskan bagi konsumen (Caniago & Rustanto, 2022).

Kualitas layanan menjadi faktor kunci yang dapat membentuk persepsi
konsumen terhadap penjual dan produknya di dunia maya (A. & Muhammad, 2023).
Untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, perusahaan harus memiliki
karyawan yang berkualitas, fasilitas lengkap, pelayanan yang ramah, cepat, dan tepat,
serta komunikasi yang efektif. Standar pelayanan yang baik untuk menunjang kualitas
pelayanan antara lain: karyawan yang berkualitas, fasilitas lengkap, pelayanan yang
ramah, cepat, dan tepat, dan komunikasi yang efektif (Damayanti & Sukron, 2024).
Dengan menyediakan layanan yang responsif, informatif, dan ramah, penjual dapat
membangun kepercayaan konsumen, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan pada
akhirnya, memotivasi minat beli (Chandra Dewi, 2014). Oleh karena itu, pemahaman
dan penerapan kualitas layanan dalam konteks media sosial menjadi esensial untuk
mendukung pertumbuhan bisnis online. Fenomena ini mendorong penekanan pada
hubungan antara penggunaan media sosial sebagai saluran penjualan dan kemampuan
penjual untuk memberikan layanan yang memadai.

Harga merupakan salah satu faktor penting yang memengaruhi minat beli
konsumen (Setiawan & Achyar, 2013). Dalam konteks pembelian, harga menjadi
pertimbangan utama bagi konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu
produk. Harga dapat mengarahkan minat beli konsumen terhadap suatu produk.
Pentingnya harga dalam memengaruhi minat beli konsumen semakin terasa di tengah
persaingan yang ketat di pasar yang terus berubah (Setiawan & Achyar, 2012).

Konsumen saat ini lebih cermat dalam menilai harga suatu produk sebelum



memutuskan untuk membelinya (Rauf et al.,, 2021). Konsumen cenderung
memperhatikan dan menilai tingkat harga terlebih dahulu sebelum memutuskan untuk
melakukan pembelian atas suatu barang. Besaran harga, baik mahal maupun murah,
selalu menjadi pertimbangan utama bagi konsumen ketika mereka hendak membeli
sebuah produk (Amilia & M. Oloan Asmara Nst, 2011). Harga tidak hanya dilihat
sebagai angka nominal, melainkan sebagai penilaian konsumen terhadap
keseimbangan antara harga, manfaat, dan kualitas produk (Assauri, 2018).

Dari segi psikologis, konsumen juga cenderung mengevaluasi harga dengan
mempertimbangkan pengalaman pribadi, ekspektasi, dan persepsi mereka terhadap
merek (Fandy Tjiptono, 2011). Oleh karena itu, pemahaman mendalam tentang
bagaimana konsumen membentuk harga memberikan pandangan yang berharga bagi
perusahaan dalam merancang strategi harga yang efektif, membangun citra merek
yang positif, dan meningkatkan daya tarik produk (Kotler & Keller, 2016). Sehingga,
persepsi harga menjadi salah satu faktor utama dalam menciptakan pengalaman
pembelian yang memuaskan dan mendorong konsumen untuk memiliki minat beli
yang positif. Pada intinya, harga merupakan faktor krusial yang selalu diperhatikan
dan dipertimbangkan oleh para calon konsumen dalam proses minal beli konsumen
terhadap sebuah produk. Tinggi rendahnya angka harga menjadi perhatian dan
evaluasi penting bagi konsumen sebelum mereka memilih untuk membeli atau tidak
membeli produk tersebut.

Promosi digital merupakan salah satu program pemasaran yang melakukan
branding berbasis media website (Andrian, 2019). Promosi digital dalam bidang
pemasaran mencerminkan pergeseran paradigma yang signifikan dalam cara bisnis
membangun dan mempertahankan hubungan dengan konsumen (Andrian, 2019).

Adanya kenaikan fluktuatif penggunaan media sosial menjadikan promosi digital



sebagai bagian integral dari strategi pemasaran suatu produk atau layanan. Fenomena
ini terkait erat dengan perubahan perilaku konsumen, yang semakin banyak
menghabiskan waktu mereka secara online. Promosi digital mencakup berbagai
platform, mulai dari media sosial, situs web, hingga iklan online (Zayyan & Saino,
2021). Keberadaan aktif konsumen di platform-platform ini membuka peluang baru
bagi pelaku bisnis untuk berinteraksi dan mempengaruhi minat beli mereka. Dengan
memanfaatkan kekuatan konten wvisual, iklan yang terukur, dan analisis data
konsumen, promosi digital memungkinkan perusahaan untuk menyampaikan pesan
pemasaran dengan cara yang lebih personal dan terukur (Meriana & Irmawati, 2023).

Gambar 1. 1
Kenaikan jumlah pengguna media sosial di Indonesia hingga 2024
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Pentingnya promosi digital dalam mempengaruhi minat beli konsumen dapat
dilihat dari kemampuannya untuk menyajikan informasi secara cepat dan relevan
kepada target audiens (Alfari, 2024). Dengan adanya fitur-targeting yang canggih,
perusahaan dapat menyesuaikan pesan mereka sesuai dengan preferensi dan
kebutuhan individu, meningkatkan relevansi kampanye pemasaran. Selain itu,
promosi digital juga menciptakan keterlibatan yang lebih aktif antara merek dan
konsumen (Albi, 2020). Komentar, ulasan, dan interaksi langsung di media sosial
memberikan peluang untuk membangun hubungan yang lebih erat dan memahami

secara lebih baik apa yang diinginkan konsumen (Wicaksana, 2021). Melalui promosi



digital, konsumen dapat merasa lebih terlibat dan terhubung dengan merek, yang
dapat berdampak positif pada keputusan pembelian mereka (Erpurini et al., 2023).
Promosi digital bukan hanya sebagai sarana untuk meningkatkan visibilitas merek,
tetapi juga sebagai alat yang efektif untuk memengaruhi minat beli konsumen.
Perusahaan yang mampu menggabungkan strategi promosi digital dengan pemahaman
mendalam terhadap kebutuhan konsumen dapat mencapai keberhasilan yang lebih
besar dalam pasar yang semakin kompetitif dan dinamis (Roosnik, 2011).

Minat beli merupakan salah satu jenis perilaku konsumen yang terjadi sebagai
respon yang muncul terhadap objek yang menunjukkan keinginan atau kebutuhan
(Kotler & Keller, 2016). Kotler & Keller (2016) mengatakan bahwa minat beli adalah
seberapa besar kemungkinan konsumen membeli suatu merek dan jasa atau seberapa
besar kemungkinan konsumen membeli suatu produk atau layanan. Minat beli muncul
setelah melalui serangkaian proses, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi,
evaluasi informasi, dan timbul niat membeli. Pemahaman mendalam terhadap faktor-
faktor yang memengaruhi minat beli konsumen merupakan elemen kunci untuk
merumuskan strategi pemasaran yang efektif. Minat beli konsumen mencakup
kompleksitas motivasi, preferensi, dan persepsi yang memandu keputusan pembelian.
Namun faktor utama yang mempengaruhi minat beli ada dua, yaitu promosi digital,
dan kualitas layanan.

Gambar 1. 2
Tampilan Aplikasi Tik Tok
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Sampai dengan awal tahun 2024, terdapat banyak sekali platform media sosial
yang sudah memberikan fasilitas social commers pada penggunanya (Cindy Mutia
Annur, 2023). Beberapa media sosial antara lain, Instagram, Tik Tok, dan Facebook.
Tik Tok merupakan platform media sosial yang menjadi pilihan banyak pengguna di
seluruh dunia, dengan lebih dari 1 bilion pengguna aktif setiap bulan. Kenaikan
penggunaan Tik Tok ini juga berimbas di negara Indonesia sampai puncaknya pada
bulan oktober 2023, Indonesia menjadi negara dengan jumllah pengguna Tik Tok
terbanyak di dunia (Cindy Mutia Annur, 2023). Tik Tok memiliki fitur yang
memungkinkan pengguna untuk membuat konten video pendek dengan musik, efek,
dan fitur kreatif lainnya (Live Product Features, n.d.). Kemudian, pada Juli 2020, Tik
Tok mengunduh fitur Tik Tok Shop, yang memungkinkan pengguna Tik Tok dan
pembuat konten untuk memasarkan dan menjual barang dagangan di platform (Live
Product Features, n.d.).

Gambar 1.3
Penggunaan Media Sosial Per harinya
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Live Tik Tok adalah fitur yang sedang trend sebagai platform penjualan, yang
diunggah oleh pengguna Tik Tok sebagai bagian dari strategi pemasaran dan promosi
bisnis (Meriana & Irmawati, 2023). Fitur ini memungkinkan pengguna untuk menjual
produk atau jasa langsung melalui aplikasi Tik Tok, yang memungkinkan para
pembeli untuk melakukan transaksi secara online. Live Tik Tok menjadi alternatif
yang sangat populer bagi para pemula atau pemilik usaha yang ingin mengembangkan
bisnis mereka secara digital, karena aplikasi ini memiliki banyak pengguna dan
memiliki algoritma yang memungkinkan konten tersebut dapat mencapai lebih
banyak pengguna (Arifia, 2023).

Live Tik Tok juga memiliki beberapa keunggulan yang membuatnya menjadi
platform penjualan yang efektif. Tik Tok memiliki algoritma yang memungkinkan
konten yang diunggah dapat mencapai lebih banyak pengguna, yang memungkinkan
para penjual online untuk mencapai lebih banyak calon pembeli. Selain itu, aplikasi
ini memiliki banyak pengguna yang aktif, yang memungkinkan para penjual online

untuk mencapai lebih banyak calon pembeli.



Gambar 1. 4
Tampilan Live Tik Tok Shop

Sumber: money.kompas.com (2024)

Beberapa fitur utama yang dapat digunakan untuk meningkatkan promosi digital
dan kualitas layanan. Pertama, dukungan Produk, yang memungkinkan pengguna
untuk menambahkan dukungan produk ke video mereka, yang dapat meningkatkan
kesadaran merek dan promosi. Dengan menambahkan dukungan produk, pengguna
dapat memasukkan link ke produk mereka, yang memungkinkan pengguna lain untuk
membeli produk tersebut langsung dari video. Kedua, chat langsung, fitur ini
memungkinkan pengguna untuk berinteraksi langsung dengan audiens mereka selama
Live stream. Ketiga, fitur pertanyaan dan jawaban, Tik Tok memungkinkan pengguna
untuk menambahkan pertanyaan dan jawaban ke video mereka. Ini sangat berguna
untuk menjawab pertanyaan umum atau memberikan informasi tambahan tentang
produk atau layanan. Keempat, penggunaan hashtag, menggunakan hashtag yang
relevan dapat membantu meningkatkan visibilitas video pengguna. Kelime,
penggunaan efek dan musik, Tik Tok menawarkan berbagai efek dan musik yang

dapat digunakan untuk menambahkan daya tarik dan kesan visual pada video. Ini



dapat membantu meningkatkan kualitas dan keterlibatan video. Keenam, analisis dan
insight, Tik Tok menyediakan analisis dan insight tentang video pengguna, termasuk
jumlah tayangan, interaksi, dan keterlibatan. Ini dapat membantu pengguna
memahami bagaimana video mereka berperforma dan bagaimana mereka dapat
ditingkatkan. Ketujuh, penggunaan Tik Tok Shop, pengguna dapat menjual produk
langsung dari akun Tik Tok mereka. Kedelapan, penggunaan Tik Tok Ads, pengguna
dapat membuat iklan yang ditujukan untuk audiens yang spesifik, yang dapat
membantu dalam promosi produk atau layanan. Terakhir, penggunaan Tik Tok Creator
Fund, yaitu program yang memungkinkan pengguna untuk mendapatkan pendapatan
dari video mereka, yang dapat membantu dalam mendukung promosi dan layanan..
Melihat dari adanya fitur Live Tik Tok ini menjadikan Tik Tok sebagai platform
penjualan yang meningkatkan minat beli konsumen. Live Tik Tok adalah fitur yang
mengizinkan pembeli untuk melihat barang yang ingin dibeli secara langsung dan
berinteraksi langsung dengan penjual (Zayyan & Saino, 2021). Fitur ini membantu
meningkatkan minat beli konsumen karena mereka dapat melihat barang yang ingin
dibeli tanpa adanya rasa khawatir apakah barang yang ada difoto dengan aslinya
berbeda. Selain itu, fitur gratis ongkir di setiap pembelian juga membuat Tik Tok lebih
diminati para pengguna. Penjual online perlu memiliki strategi yang efektif untuk
mempromosikan konten mereka dan mendapatkan lebih banyak calon pembeli. Ini
dapat dilakukan melalui pengembangan konten yang menarik, penggunaan hashtag
yang relevan, dan interaksi dengan calon pembeli. Selain itu, para penjual online juga
perlu memiliki sistem pengiriman yang efektif dan transparan, serta memiliki sistem
pembayaran yang aman dan terlindungi. Namun, hal yang terpenting adalah perlunya
membuat promosi digital yang menari konsumen dan juga kualitas layanan yang

mampu meyakinkan konsumen (Bagas et al., 2023).



Hasil penelitian yang dilakukan oleh Bagas et al., (2023) menunjukkan bahwa
promosi digital berpengaruh pada minat beli konsumen, tetapi e-WOM tidak
mempengaruhi minat beli konsumen. Pada penelitian Hafizhoh et al, (2023)
menyatakan adanya pengaruh promosi digital, Live streaming dan online customer
review terhadap minat beli pada aplikasi Tik Tok shop. Penelitian lain yang dilakukan
oleh Damayanti & Sukron, (2024) menyatakan adanya pengaruh Live streaming
penjualan di akun media sosial Tik Tok terhadap minat beli yang didukung oleh
beberapa faktor lain seperti persepsi pengguna dan adanya manfaat teknologi yang
memudahkan para pengguna Tik Tok. Terakhir, pada penelitian Zayyan & Saino,
(2021) menunjukkan adanya promosi digital dan tren glow up akan menaikkan minat
beli konsumen. Namun, beberapa penelitian terdahulu belum ada yang meneliti
mengenai pengaruh promosi digital dan juga kualitas pelayanan terhadap minat beli
konsumen yang menggunakan Live Tik Tok. Padahal kualitas layanan ini penting
untuk di teliti karena optimal dan tidaknya pelayanan yang diberikan penjual pastinya
akan mempengaruhi minat beli konsumen. Pelayanan yang ramah, cepat tanggap, dan
informatif tentunya akan menarik konsumen untuk lebih intens melihat-lihat produk
yang dijual. Oleh karena itu, dengan latar belakang inginnya memperluas variasi hasil
penelitian dan menjawab keterbatasan penelitian, maka penelitian ini akan meneliti
mengenai: pengaruh kualitas layanan harga dan promosi digital terhadap minat beli
konsumen produk fashion di Live Tik Tok.

1.2 Rumusan masalah

Penggunaan Live Tik Tok Shop sebagai platform penjualan semakin meraih
perhatian signifikan dalam minat beli konsumen, terutama dengan adanya faktor-
faktor kunci seperti kualitas layanan, harga, dan promosi digital. Latar belakang ini

memunculkan realitas bahwa era digital telah membentuk paradigma baru dalam



perilaku konsumen, yang kemudian menjadi fokus utama bagi perusahaan dan pelaku
bisnis. Berkaca pada penelitian sebelumnya, ternyata belum ada penelitian yang
melakukan studi intens terkait pengaruh kualitas layanan terhadap minat beli
konsumen pada Live Tik Tok ini (Bagas et al., 2023; Damayanti & Sukron, 2024;
Firda Rona Hafizhoh et al., 2023; Zayyan & Saino, 2021). Sehingga pada penelitian
ini akan menjawab keterbatasan penelitian dan akan memperkaya varian hasil
penelitian dengan meneliti mengenai pengaruh kualitas layanan, harga, dan promosi
digital pada minat beli konsumen pada Live Tik Tok Shop terkhusus pada produk
fashion. Dengan memahami interaksi antara kualitas layanan, harga, dan promosi
digital pada produk fashion, penelitian ini akan berusaha menggambarkan bagaimana
kombinasi ketiga elemen tersebut dapat mempengaruhi minat beli konsumen produk
fashion di Live Tik Tok. Analisis mendalam terhadap faktor-faktor ini diharapkan
dapat memberikan wawasan strategis bagi penjual dalam merancang kampanye
pemasaran yang efektif dan meningkatkan daya saingnya di pasar yang semakin
kompetitif.

1.3 Batasan Masalah

Batasan penelitian ini:

1. Penelitian dilakukan kepada responden yang menggunakan aplikasi Tik Tok

2. Responden penelitian adalah konsumen yang mempunyai minat beli
konsumen produk fashion di Tik Tok Shop.

3. Penelitian dilakukan pada bulan Maret-April.

4. Variabel penelitian

Penelitian ini menggunakan variabel:
- Variabel dependen

Minat beli

- Variabel independen



Kualitas layanan
Harga
Promosi digital

1.4 Pertanyaan penelitian
Peneliti tertarik untuk meneliti mengenai:
1. Apakah kualitas layanan berpengaruh terhadap minat beli konsumen?
2. Apakah harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen?
3. Apakah promosi digital berpengaruh terhadap minat beli konsumen?
1.5 Tujuan penelitian
Tujuan penelitian ini, sebagai berikut:
1. Menganalisis apakah kualitas layanan berpengaruh terhadap minat beli
konsumen.
2. Menganalisis apakah promosi digital berpengaruh terhadap minat beli
konsumen.
3. Menganalisis apakah harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen.
1.6 Manfaat penelitian
1.6.1 Manfaat untuk akademisi
Penelitian ini dapat menjadi referensi bagi akademisi dalam mengembangkan
program studi dan mengajar tentang pengaruh kualitas layanan, harga, dan promosi
digital pada minat beli konsumen pada Live Tik Tok Shop. Akademisi dapat
menggunakan hasil penelitian ini untuk mengembangkan kursus, mengajar, dan
mengeluarkan material yang berkaitan dengan pengaruh kualitas layanan, harga, dan

promosi digital pada minat beli konsumen produk fashion di Live Tik Tok.



1.6.2 Manfaat untuk perusahaan
Penelitian ini dapat bermanfaat bagi perusahaan yang ingin mengenal dan
mengoptimalkan pengaruh kualitas layanan, harga, dan promosi digital pada minat
beli konsumen produk fashion di Live Tik Tok. Hasil penelitian ini juga dapat
digunakan untuk mengoptimalkan strategi pemasaran dan layanan pelanggan

perusahaan.



BABV

KESIMPULAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan dari data 136 responden mengenai

pengaruh kualitas layanan harga dan promosi digital terhadap minat beli

konsumen produk fashion di Live Tik Tok, maka dapat disimpulkan sebagai

berikut:

1.

Berdasarkan analisis data, ditemukan bahwa kualitas layanan dalam Live
Tik Tok produk fashion memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen. Semakin baik kualitas layanan yang diberikan,
seperti interaksi positif dengan konsumen, presentasi menarik dan
profesional, kemampuan menjawab pertanyaan dan kebutuhan konsumen,
serta respons cepat dan jawaban sesuai, maka akan semakin tinggi minat
konsumen untuk membeli produk tersebut. Kualitas layanan yang baik
dapat menciptakan stimulus positif, membangun hubungan dengan
konsumen, dan pada akhirnya meningkatkan minat beli mereka.

Berdasarkan analisis data, ditemukan bahwa harga memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen produk fashion di
Live Tik Tok. Semakin terjangkau harga produk fashion di Live Tik Tok,
maka akan semakin tinggi minat konsumen untuk membelinya. Harga
yang sesuai daya beli konsumen, persepsi nilai yang baik, serta kredibilitas
penjual dalam menyampaikan informasi produk dan meyakinkan
konsumen bahwa harga sesuai dengan kualitas produk menjadi faktor

penting yang dapat meningkatkan minat beli konsumen.



3. Berdasarkan analisis data, ditemukan bahwa promosi digital memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen produk
fashion di Live Tik Tok. Semakin optimal promosi digital yang dilakukan
melalui Live Tik Tok, maka akan semakin tinggi minat konsumen untuk
membeli produk fashion tersebut. Tik Tok sebagai platform media sosial
populer menawarkan fitur Live streaming yang memungkinkan perusahaan
menjangkau audiens lebih luas, menciptakan koneksi langsung dengan
konsumen, membangun keterlibatan dan loyalitas, serta melakukan
penyesuaian strategi promosi secara real-time berdasarkan umpan balik
konsumen untuk meningkatkan minat beli.

5.2. Keterbatasan
Penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan penelitian, sebagai berikut:

1. Penelitian ini hanya terfokus pada konsumen produk fashion di Live Tik
Tok, sehingga hasilnya mungkin tidak dapat digeneralisasi untuk produk
lain di luar konteks tersebut.

5.3. Saran
Penelitian ini terdapat beberapa saran penelitian, sebagai berikut:

1. Penelitian dapat memperluas cakupan sampel penelitian untuk menangkap
perspektif yang lebih beragam dari konsumen dengan Kkarakteristik
demografis dan geografis yang berbeda. Hal ini dapat memberikan
pemahaman yang lebih komprehensif tentang preferensi dan perilaku
belanja konsumen di Live streaming.

2. Penelitian kualitatif lebih lanjut dapat dilakukan untuk mengeksplorasi

secara mendalam alasan dan motivasi di balik pengaruh kualitas layanan,



harga, dan promosi digital terhadap minat beli konsumen. Metode seperti
wawancara mendalam atau focus group discussion dapat memberikan
wawasan yang lebih mendalam tentang faktor-faktor psikologis, sosial,

dan budaya yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian.
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