
 

 

PENGARUH PROMOSI MELALUI MEDIA SOSIAL TikTok TERHADAP 

MINAT BELI PADA MAHASISWA EKONOMI SYARIAH MENURUT 

PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH UIN SUSKA RIAU 

 

SKRIPSI 

 

Diajukan Untuk Melengkapi Tugas dan Memenuhi Syarat Guna 

Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi (S.E.) 

Fakultas Syariah dan Hukum 

 

 

 

 
 

Oleh  

 

WIDIA MURTI 

NIM: 11920521225 

 

 

PROGRAM S 1 

EKONOMI SYARIAH 

FRAKULTAS SYARIAH DAN HUKUM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGRI SULTAN SYARIF KASIM RIAU  

1444 H / 2023 M 



 

 



 

 



 

 

 

  



 

 

 i 

ABSTRAK 

 

Widia Murti (2023) : Pengaruh Promosi Melalui Media Sosial Tiktok 

Tehadap Minat Beli pada Mahasiswa Ekonomi 

Syariah Menurut Perspektif Ekonomi Syariah. 
 

Penelitian ini dilatar belakangi karena semakin pesatnya perkembangan 

internet salah satu aplikasi yang sedang populer saat ini terutama pada saat 

pendemi covid19 adalah media sosial yang disebut dengan Tiktok. Tiktok menjadi 

tempat berbagai konten yang bervariasi baik itu berupa video, musik, tarian,  

nyanyian, serta hal lain yang merupakan aktivitas para pengguna Tiktok dengan 

banyaknya pengguna Tiktok saat ini terbuka juga peluang sarana promosi yang 

memberikan invormasi dan tidak memerlukan biaya yang tinggi, tenaga yang 

banyak serta dapat dilakuykan dengan waktu yang singkat. 

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu bagaimana pengaruh 

promosi melalui media sosial Tiktok terhadap Minat Beli pada mahasiswa 

ekonomi syariah, dan bagaimana pengaruh promosi media sosial Tiktok terhadap 

keinginan membeli oleh mahasiswa menurut perspektif ekonomi syariah. 

Penelitian ini termasuk jenis penelitian deskriptif kuantitatif dengan 
sumber data primer kuesioner dan sumber data sekunder yang relevan dengan 

penelitian. Dengan jumlah sampel sebanyak 83 orang mahasiswa jurusan ekonomi 

syariah UIN Suska Riau. Teknik pengambilan sampel dengan menggunakan 

purposive sampling, dan teknik analisis data menggunakan bantuan SPSS. 

Dari hasil penelitian diperoleh persamaan regresi sebagai berikut Aplikasi 

TikTok berpengaruh terhadap minat beli mahasiswa Ekonomi Syariah Menurut 

Perspektif Ekonomi Syariah. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung  sebesar 2,442 

lebih besar dari t Tabel 1,292 dan mempunyai signifikan 0,017 < 0,05 yang berarti 

Ha diterima, yang berarti terdapat pengaruh positif dan signifikan terhadap minat 

beli. Peneliti menemukan bahwa promosi media sosial Tiktok melalui video-video 

sangat efektif dalam mempengaruhi pengikut atau followers untuk melakukan 

keputusan pembelian suatu produk. Promosi Melalui Media Sosial TikTok 

terhadap Minat Beli pada Mahasiswa Ekonomi Syariah Menurut Perspektif 

Ekonomi Syariah. Hal ini dibuktikan dengan pengaruh X secara simultan terhadap 

Y adalah sebesar 0,017 < 0,05 dan nilai F hitung 5,962, > F Tabel  2,37, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa Ho diterima yang berarti terdapat pengaruh Promosi 

Melalui Media Sosial Tiktok secara simultan terhadap minat beli mahasiswa 

ekonomi syariah. 

 

Kata Kunci : Promosi, Media Sosial Tiktok, Minat Beli  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Semakin berkembang pesatnya teknologi dan internet saat ini. Media 

sosial secara bertahap dapat mempengaruhi atau bahkan menggantikan media 

arus utama saat ini, seperti majalah, surat kabar, televisi dan media lainnya, 

karena kecepatan penyebaran informasi dengan jangkauan yang luas dan 

jumlah pengguna media sosial yang relatif banyak. Selain itu juga memberikan 

peluang bisnis dan investasi baru bagi para penggunanya.  

Media sosial merupakan alat pemasaran digital yang dapat menjangkau 

semua kelompok dan mudah diakses. Media sosial dapat digunakan untuk 

bertukar informasi dengan pengguna lain, membangun relasi, dan membuat 

kelompok atau komunitas dengan biaya yang relatif terjangkau. Media sosial 

menjadi kebutuhan penting dalam kehidupan manusia saat ini selain menjadi 

tempat interaksi sosial serta untuk memperluas jejaring sosial. Mungkin banyak 

orang yang akan memilih Instagram, Facebook, Twitter atau platfrom lain 

dalam memasarkan bisnis mereka. Namun, dua tahun terakhir ini Tiktok 

sebagai platform yang cukup digemari oleh generasi muda dalam 

mengekspresikan ide mereka.  

Tiktok adalah aplikasi yang mana penggunanya dapat membuat video 

yang hanya berdurasi kurang lebih 30 detik, berinteraksi di kolom komentar 

maupun chat pribadi dengan memberikan special effects yang unik dan 

menarik serta memiliki dukungan musik yang banyak sehingga penggunanya 
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dapat melakukan performa dengan beragam gaya ataupun tarian, dan masih 

banyak lagi sehingga mendorong kreativitas penggunanya menjadi content 

creatore.
1
 

Tiktok merupakan sebuah aplikasi yang memberikan efek spesial yang 

unik dan menarik yang bisa digunakan oleh para pengguna aplikasi ini dengan 

mudah untuk membuat vidio pendek yang keren dan bisa menarik perhatian 

banyak orang yang melihatnya.
2
 

Aplikasi tiktok ini merupakan aplikasi yang juga bisa melihat video-

video pendek dengan berbagai ekspresi masing-masing pembuatnya. Pengguna 

aplikasi ini bisa juga meniru dari video pengguna lainnya, seperti pembuatan 

video dengan musik goyang dua jari yang banyak juga dibuat oleh setiap 

orang. Dan video-video tersebut dibuat juga oleh anak-anak dibawah umur 

yakni peserta didik yang belum begitu memahami arti dari video-video 

tersebut.
3
 

Tiktok menjadi sangat populer saat ini dan terutama saat pendemi 

covid-19, karena  sebagai wadah penggunanya untuk mengekspresikan diri 

dengan berbagi konten yang bervariasi baik itu video, lagu, menari, bernyanyi 

serta lainnya yang menuntut kreativitas. Oleh banyaknya pengguna Tiktok 

memberikan peluang sebagai sarana promosi yang dapat memberikan 

informasi, tidak memerlukan biaya yang tinggi dan tenaga yang banyak, dan 

                                                             
1
 Susilowati dkk, Getting parents involved in child’s school: using attendance 

application system based on SMS gateway. International Journal of Engineering and Technology 

UAE), 7(2.27), 2018. h. 167-174 
2
 https://www.mastekno.com/id/apa-itu-tik-tok/, diakses (minggu, 10 september 2022), 

pukul 10.30 WIB 
3
 Wisnu Nugroho Aji, Aplikasi Tik Tok Sebagai Media Pembelajaran Bahasa dan 

Sastra Indonesia,ISBN: 978-602-6779, h. 21 
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bisa dilakukan dengan waktu yang singkat. Sehingga Mahasiswa atau bahkan 

perusahaan besar dapat memanfaatkannya dalam dunia bisnis seperti 

membangun brand produk barang dan jasa atau melakukan promosi brand 

penjualan mereka. 

Tabel 1. Data Pengguna dan Pendapatan Tiktokshop 

No. Tahun Jumlah Pengguna Pendapatan Tiktokshop 

1. 2020 700.000.000  2.640 $mm 

2. 2021 902.000.000  4.697 $mm 

3. 2022 1.466.000.000  9041 $mm 

Sumber: Laporan Tiktok (2023) 

Pengguna media sosial Tiktok sebagi media promosi berbagai produk 

dan jasa dari berbagi bidang. Indonesia menjadi pasar terbesar nomor dua di 

dunia pengguna Tiktok pada tahun 2020 lalu dengan 22,2 juta pengguna aktif 

bulanan, dibawah amerika dengan 65,9 juta pengguna aktif bulanan. Bahkan 

Indonesia berada diatas Jepang dengan 9,3 juta pengguna aktif. 

Promosi merupakan suatu elemen yang diterapkan untuk mengiklankan 

dan memikat produk atau layanan baru ke perusahaan lewat periklanan, 

penjualan milik sendiri, promosi. Promosi berperan penting dalam 

menghubungkan jarak antara produsen dan konsumen. 

Promosi merupakan sebuah kegiatan yang menyampaikan kelebihan 

produk dan memikat para customers sasaran untuk membelinya.
4
 

Konsumen disisi lain, lebih menuntut dan sadar tentang kebutuhan 

mereka yang semakin beragam. Konsumen akan lebih tertarik apabila promosi 

yang dilakukan penjual dapat memberikan informasi-informasi yang lengkap 

                                                             
4
 Kotler, Philip, & Amstrong, G. 2016. Principles of Marketing. (16

th
 ed.). Boston: 

Pearson Education Limited, h. 47 



 

 

 

4 

dan menarik serta memberikan promosi berupa dikson suatu produk, sehingga 

akan munculnya ketertarikan konsumen dan rangsangan minat beli akan 

produk yang dijualnya. 

Minat Beli Adalah sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan 

dari produk yang dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan untuk mencoba 

produk tersebut sampai pada akhirnya timbul keinginan untuk membeli agar 

dapat memilikinya.
5
 

Promosi yang tepat dapat meningkatkan minat beli konsumen terhadap 

suatu produk. Promosi sebagai strategi yang dapat mempercepat penyampaian 

berbagai informasi mengenai produk dari produsen/penjual terhadap konsumen 

agar lebih menarik minat beli, tanpa adanya promosi maka penyampaian 

strategi akan sulit ditawarkan kepada konsumen yang dituju seperti 

menyampaikan harga produk dan kualitas produk yang dimiliki.  

Maka dari itu, pemanfaatan media sosial Tiktok sangat membantu dalam 

membangun dan mengembangkan bisnis online. Melalui kemudahan seperti 

ini, para konsumen tidak perlu keluar rumah dengan meluangkan waktu, 

tenaga, ongko transportasi untuk belanja di pasar atau mall. Hal ini karena 

semua produk sudah tersedia didalam aplikasi Tiktok serta voucher gratis 

ongkir yang dapat langsung dibawa kerumah pembeli.
6
 

  

                                                             
5
 Annisa, N. (2017). Pengaruh Country Of Origin Dan Brand Image Terhadap Minat 

Beli Pada Produk Smartphone Samsung (Studi Pada PT Samsung Electronic Indonesia Cabang 

Pekanbaru). Jom Fisip, 4(2), 1–8. 
6
 Amalia Munajah Nasution, Pemanfaatan Sosial Media Tiktok sebagai Strategi 

Promosi dalam Berwirausaha Persfektif Ekonomi Islam, Jurnal Ilmu Komputer, Ekonomi dan 

Manajemen (JIKEM) 2 No 2 Year (2022) h. 3159 
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Dimana promosi dalam islam dijelaskan dalam Q.S Al-Hajj ayat 30. 

اَٰيتُْل َٰذ  َٰ َٰه  امَُٰإلَِّه ًْع  أحُِلهتَْٰل كُنَُٰالْْ  بِّهََِٰٰۗو  َٰز  ٌْد  يْسٌَٰل هَُٰعِ َٰخ  َِٰف هىُ  اتَِٰاللَّه يَْٰيعُ ظِّنَْٰحُسُه  ه  َٰو  َٰلكِ  ى 

ل َٰ وزع  َٰالزُّ بِىُاَٰق ىْل  اجْتٌ  َٰالْْ وْث اىَِٰو  َٰهِي  جْس  بِىُاَٰالسِّ َِِٰيْكُنََْٰٰۖف اجْتٌ   

Artinya: “Demikianlah (perintah Allah). Dan barangsiapa 

mengagungkan apa-apa yang terhormat di sisi Allah maka itu adalah lebih 

baik baginya di sisi Tuhannya. Dan telah dihalalkan bagi kamu semua 

binatang ternak, terkecuali yang diterangkan kepadamu keharamannya, maka 

jauhilah olehmu berhala-berhala yang najis itu dan jauhilah perkataan-

perkataan dusta” (Q.S Al-Hajj 30) 

 

Berdasarkan pemaparan di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan  

penelitian lebih lanjut dengan mengangkat judul “Pengaruh Promosi Melalui 

Media Sosial Tiktok terhadap Minat Beli pada Mahasiswa Ekonomi 

Syariah Menurut Perspektif Ekonomi Syariah Di UIN Suska Riau”. 

 

B. Batasan Masalah 

Pembatasan masalah bertujuan untuk lebih memfokuskan kajian yang 

akan dilaksanakan sehingga tujuan penelitian dapat tercapai dalam waktu yang 

singkat dan terkontrol dengan baik. Adapun batasan masalah dalam penelitian 

ini adalah “Pengaruh Promosi Melalui Media Sosial Tiktok Terhadap 

Keinginan Berbelanja Pada Mahasiswa Ekonomi Syariah Menurut Perspektif 

Ekonomi Syariah Fakultas Syariah dan Hukum Uin Suska Riau”. Khususnya 

pada program studi Ekonomi Syariah Angkatan 2019-2020. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan Latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah 

yang akan diteliti adalah: 
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1. Bagaimana pengaruh promosi melalui Media Sosial Tiktok terhadap 

Keinginan Minat Beli pada Mahasiswa Ekonomi Syariah ? 

2. Bagaimana pengaruh promosi Media Sosial Tiktok terhadap keinginan 

membeli oleh mahasiswa menurut perspektif Ekonomi Syariah ? 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Untuk menambah wawasan dan pengetahuan penulis terhadap 

permasalahan yang diteliti memberi sumbangan kepemikiran kepada para 

pembaca, maka: 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh promosi melalui Media Sosial 

Tiktok terhadap Minat Beli pada Mahasiswa Ekonomi Syariah. 

b. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh promosi Media Sosian Tiktok 

terhadap keinginan membeli oleh Mahasiswa menurut Perspektif 

Ekonomi Syariah. 

2. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat dan pengaruh bagi; 

a. Bagi Penulis 

1) Penelitian ini dapat menambah pemahaman serta pengetahuan 

peneliti terkait fator apa saja yang mempengaruhi Media Sosial 

Tiktok terhadap Minat Beli pada Mahasiswa Ekonomi Syariah. 

2) Menerapkan teori yang sudah didapatkan selama perkuliah. 

b. Bagi Mahasiswa 

 Penelitian ini akan menggambarkan bagaimana pengaruh dari 

promosi melalui Media Sosial Tiktok terhadap Minat Beli pada 
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Mahasiswa Ekonomi Syariah. Hal ini dapat jadi masukan bagi 

Mahasiswi sehingga dapat mengurangi prilaku konsumtif terhadap 

pembelian melalui media sosial Tiktok. 

c. Bagi Akademik 

 Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk tambahan 

wawasan, refrensi pada penelitian selanjutnya, terutama untuk program 

studi Ekonomi Syariah. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Kerangka Teoritis 

1. Pengertian Promosi 

Promosi merupakan suatu elemen yang diterapkan untuk 

mengiklankan dan memikat produk atau layanan baru ke perusahaan lewat 

periklanan, penjualan milik sendiri, promosi. Promosi berperan penting 

dalam menghubungkan jarak antara produsen dan konsumen. 

Promosi merupakan sebuah kegiatan yang menyampaikan 

kelebihan produk dan memikat para customers sasaran untuk 

membelinya.
7
 

Menurut Kotler dan Keller bauran promosi adalah marketing 

communication mix yang juga disebut dengan istilah promotion mix, 

yaitu: 

a. Iklan (Advertising) 

Suatu bentuk tampilan non-pribadi dan gagasan promosi, barang 

atau jasa yang dibayar melalui sponsor. Masyarakat mengenali sebuah 

iklan paling banyak dari media cetak dan media elektronik. 

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Incentive berjangka pendek untuk pembelian produk atau layanan 

pengujian dalam bentuk hadiah, sampel, hadiah, undian dan lainnya. 

                                                             
7
 Kotler, Philip, & Amstrong, G. 2016. Principles of Marketing. (16th ed.). Boston: 

Pearson Education Limited, h. 47 
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c. Acara dan pengalaman (Events and Experiences) 

Suatu aktivitas dan rencana yang mendapat sponsor dari 

perusahaan untuk merancang interaksi yang berkaitan dengan merek. 

Wujudnya bisa berupa hiburan, festival seni, charity dan sebagainya. 

d. Hubungan masyarakat dan publisitas (Public Relation and Publicity) 

Suatu program untuk melindungi dan meningkatkan citra sebuah 

perusahaan serta produknya. Wujudnya antara lain charity, seminar, 

speech dan lainnya. 

e. Pemasaran langsung dan berbasis data (Direct Marketing and Database) 

Implementasi telepon, surat, faksimile, internet, dan email guna 

saling bertukar informasi secara langsung atau meminta tanggapan serta 

dialog dari customers atau pada prospek yang berpotensial. 

f. Pemasaran online dan media sosial (Online and Social Media Marketing) 

Suatu kegiatan online yang dibuat untuk melibatkan pelanggan 

guna menaikkan kesadaran, membenahi citra, atau mendapatkan penjualan 

produk maupun layanan. 

g. Pemasaran mobile (Mobile Marketing) 

Suatu wujud pemasaran online yang khusus menempatkan sebuah 

komunikasi kepada customers menggunakan smartphone, tablet dan alat 

komunikasi lainnya. 

h. Penjualan personal (Personal Selling) 

Sebuah ikatan dalam tatap muka dengan satu atau lebih customers 

yang prospektif yang bertujuan menjawab pertanyaan serta presentasi. 

Wujudnya antara lain adalah selling seperti rapat penjualan, dan 

sebagainya. 
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2. Pengertian Media Sosial 

Sosial media merupakan alat pemasaran digital yang dapat 

menjangkau semua kelompok dan mudah diakses. Media sosial dapat 

digunakan untuk bertukar informasi dengan pengguna lain, membangun 

relasi, dan membuat kelompok atau komunitas dengan biaya yang relatif 

terjangkau 

Van Dijk mengatakan bahwa sosial media merupakan suatu 

platform yang menitikberatkan pada keberadaan penggunanya yang dapat 

mempromosikan aktivitas dan kolaborasinya.
8
 

Menurut penelitian Taprial dan Kanwar media sosial memiliki 

kelebihan yang membuatnya lebih baik dari media terdahulu:
9
 

a. Aksesibilitas 

Sosial media mempermudah penggunanya karena hanya 

memerlukan biaya yang murah atau tidak menggunakan biaya sama 

sekali. 

b. Kecepatan (Speed) 

 Setelah dipublikasikan, siapa pun di jaringan, forum, atau 

komunitas dapat menggunakan konten yang dibuat di media sosial. 

c. Interaktivitas (Interactivity) 

Social media dapat menerima communication channel lebih dari 

satu. 

                                                             
8
 Nasrullah, Rulli. Media Sosial, Persfektif Komunikasi, Budaya, dan Sosioteknologi. 

(Bandung: Simbiosa Rekatama Media, 2015), h. 56 
9
 Taprial, Varinder & Kanwar, Priya. 2012). Understanding Social Media. Ventus 

Publishing. ISBN [978-87-7681-992-7] 
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d. Berkelanjutan/Votalitas (Longevity/Volatility) 

Pada social media sebuah konten dapat diakses untuk waktu 

yang sangat lama atau bahkan kekal. 

e. Reach (Jangkauan) 

Dari segala konten yang ada dapat diakses hingga tak terbatas. 

3. Media Sosial Tiktok Online 

Istilah perilaku konsumen online juga dapat didefinisikan sebagai 

perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, membeli, 

menggunakan, mengevaluasi dan menghabiskan produk.
10

 Dan jasa yang 

mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka. Perilaku pembelian 

konsumen (mendadak tanpa pertimbangan) diakui secara luas sebagai 

fenomena bisnis di Indonesia. Pembelian dalam bisnis ini menyumbang 

hingga 80% dari semua pembelian dalam kategori produk tertentu dan 

telah menyarankan bahwa pembelian baru produk hasil lebih dari 

pembelian impuls dari perencanaan sebelumnya. Hasil studi menemukan 

bahwa sekitar $420 juta volume toko tahunan yang dihasilkan oleh 

penjualan dari barang-barang seperti permen dan majalah.  

Tiktok merupakan sebuah aplikasi yang memberikan efek spesial 

yang unik dan menarik yang bisa digunakan oleh para pengguna aplikasi 

ini dengan mudah untuk membuat vidio pendek yang keren dan bisa 

menarik perhatian banyak orang yang melihatnya.
11

 Aplikasi Tiktok adalah 
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 Saragih, Hoga dan Ramadhany, Rizky, JURNAL. Pengaruh Intensi Pelanggan 
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11
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sebuah jaringan sosial dan platform video musik tiongkok yang 

diluncurkan pada september 2016.  

Aplikasi ini adalah aplikasi pembuatan video pendek dengan 

didukung musik, yang sangat digemari oleh orang banyak termasuk orang 

dewasa dan anak-anak dibawah umur. Aplikasi Tiktok ini merupakan 

aplikasi yang juga bisa melihat video-video pendek dengan berbagai 

ekspresi masing-masing pembuatnya. Dan pengguna aplikasi ini bisa juga 

meniru dari video pengguna lainnya, seperti pembuatan video dengan 

musik goyang dua jari yang banyak juga dibuat oleh setiap orang. Dan 

video-video tersebut dibuat juga oleh anak-anak dibawah umur yakni 

peserta didik yang belum begitu memahami arti dari video-video 

tersebut.
12

 

Aplikasi Tiktok adalah media sosial yang memungkinkan pengguna 

untuk melihat, berbagi dan membuat klip video pendek. Tiktok adalah 

aplikasi yang dikembangkan terutama untuk pasar Internasional yang 

didasarkan pada Douyin, yang melayani pasar Cina. Pengguna aplikasi 

Tiktok telah meningkatkan minat beli. Pada dasarnya, keputusan pembeli 

tidak dapat dibuat sendiri sebelum pengambilan keputusan konsumen 

dipengaruhi oleh keadaan seperti masalah budayaan, sosial, pribadi dan 

psikologis. Perilaku orang lain dan situasi yang tidak terduga juga 

mempengaruhi munculnya keuntungan pembelian. 

Tiktok diposisikan sebagai layanan jejaringan sosial streaming 

langsung yang berfokus pada berbagai music yang memungkinkan 
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pengguna untuk melakukan tarian pendek, sinkronisasi bibir, komedi, dan 

video bakat. Umumnya video yang diposting di tiktok berdurasi 15 detik 

dan bisa mencapai 60 detik.
13

 

Maka dari itu, pemanfaatan medai sosial Tiktok  sangat membantu 

dalam membangun dan mengembangkan bisnis online. Melalui 

kemudahan seperti ini, para konsumen tidak perlu keluar rumah dengan 

meluangkan waktu, tenaga, ongko transportasi untuk belanja di pasar atau 

mall. Hal ini karena semua produk sudah tersedia didalam aplikasi Tiktok 

serta voucher gratis ongkir yang dapat langsung dibawa kerumah 

pembeli.
14

 

4. Definisi Minat beli 

Dibawah ini akan disajikan penjabaran literatur tentang sikap 

terhadap iklan karena hal ini dapat mempengaruhi niat beli seseorang. 

a. Sikap (attitude) 

Sikap (attitude), diidefinisikan sebagai penilaian keseluruhan 

tentang seberapa banyak pengguna menyukai atau tidak menyukai 

suatu objek, masalah, orang, atau tindakan. Mereka dapat dipelajari 

dan cenderung bertahan dari waktu ke waktu. Alasan mengapa kita 

dapat memiliki sikap terhadap merek, kategori produk, dan iklan 

adalah karena sikap kita mencerminkan evaluasi keseluruhan.
15

 Sikap 

mencakup fungsi kognitif yang memandu pikiran kita, fungsi afektif 
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yang mempengaruhi emosi kita, dan fungsi konatif atau emosional 

yang mempengaruhi perilaku kita. fungsi kognitif inilah yang paling 

menarik. Karena fungsi sikap yang dimiliki, pemasar perlu mengubah 

sikap untuk mempengaruhi pengambilan keputusan konsumen dan 

mengubah perilaku konsumen. Secara khusus, untuk mempengaruhi 

niat beli maka sikap perlu diubah. 

Ada lima dimensi yang menggambarkan sikap:
16

 

a) Kesukaan, seberapa besar kita menyukai/ tidak menyukai suatu 

objek sikap. 

b) Aksesibilitas sikap, seberapa mudah suatu sikap dapat diingat. 

c) Sikap percaya diri, seberapa kuat kita memegang suatu sikap. 

d) Ketekunan sikap, yaitu daya tahan sikap. 

e) Resistensi, betapa sulitnya mengubah suatu sikap. 

b. Norma Subyektif 

Norma subyektif adalah fitur yang berbasis kepercayaan yang 

mencakup persetujuan/ketidaksetujuan orang atau kelompok yang 

yang berdampak signifikan terhadap perilaku individu seperti orang 

tua, teman, mitra, dan kolega. Norma subyektif adalah persepsi 

individu terhadap tekanan sosial untuk melakukan atau tidak 

melakukan sesuatu tindakan.17 
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c. Minat beli 

Minat beli dapat digambarkan sebagai perilaku kognitif 

mengenai niat untuk membeli merek tertentu. Minat beli konsumen 

sangat penting karena berkaitan dengan perilaku, persepsi, dan sikap 

konsumen. Oleh karena itu dapat digunakan untuk memprediksi 

proses pembelian. 

Lebih lanjut, Kotler dan Armstrong menyatakan bahwa proses 

pengambilan keputusan konsumen terdiri dari lima fase yakni; 

mengidentifikasi kebutuhan, mencari informasi, mengevaluasi 

alternatif, membuat keputusan pembelian, dan perilaku pasca 

pembelian.
18

 

a) Pertama, konsumen akan menemukan bahwa mereka 

membutuhkan produk barang atau jasa. 

b) Kedua, untuk memenuhi kebutuhan ini, konsumen mencari 

informasi baik dari pengalaman masa lalu maupun dari sumber 

eksternal. 

c) Ketiga, konsumen akan mengevaluasi alternatif yang tersedia dan 

membentuk sikap terhadapnya. Apa yang mempengaruhi sikap ini 

tergantung dari konsumen individu dan kondisi pembelian 

tertentu. Terkadang konsumen menggunakan perhitungan dan 

penalaran yang cermat pada saat mereka melakukan pembelian 

lagi secara impulsif. Juga, untuk membentuk sikap ini konsumen 
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beralih ke teman, keluarga, ulasan online, pemimpin opini, atau 

penjual untuk mendapatkan saran. 

d) Keempat, setelah membentuk sikap tentang alternatif ini, 

konsumen mengurutkan merek dan membentuk niat beli. 

Umumnya konsumen biasanya akan membeli merek favorit 

mereka. Namun, ada sikap orang lain dan faktor kontekstual yang 

tidak terduga antara niat membeli dan keputusan pembelian. Oleh 

karena itu, bahkan selera dan niat tidak selalu mengarah pada 

keputusan pembelian yang sebenarnya. 

e) Kelima, konsumen akan mengevaluasi pembelian yang akan 

memutuskan apakah konsumen akan menyesal atau mengulangi 

pembelian. Mungkin ada sikap orang lain dan faktor situasional 

yang tidak terduga anatara niat pembelian dan keputusan 

pembelian. 

Minat beli diidentifikasikan oleh dimensi berikut:
19

 

1) Minat transaksional, atau keuntungan perdagangan, yaitu 

konsumen cenderung membeli produk. 

2) Minat referensial, yaitu seseorang cenderung 

merekomendasikan atau menyarankan suatu produk kepada 

orang lain atau kerabat. 

3) Minat Preferensial, minat ini mewakili perilaku mereka yang 

lebih dulu menyukai produk tertentu. Preferensi ini dapat 
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diubah oleh hal-hal lain dengan produk favoritnya.20 

4) Minat Eksploratif, minat ini mewakili mereka yang terus 

menerus mencari informasi tentang produk yang diminatinya, 

atau yang mencari informasi yang mendukung karakteristik 

positif produk tersebut. 

5. Konsumsi Dalam Ekonomi Syariah 

Menurut Al-Ghazali dalam bukunya Ihya 'Ulum adin menyatakan 

bahwa Konsumsi berkaitan dengan makan, sangat penting dalam 

kehidupan manusia dan beragama. Makanan dalam agama diumpamakan 

sebagai pondasi dari suatu bangunan. bangunan akan tegak dan menjulang 

jika pondasi teguh dan kuat.
21

 tetapi bangunan tersebut akan roboh jika 

pondasinya lemah dan bengkok.  Seperti halnya dengan makan merupakan  

kebutuhan pokok manusia, yang akan memberikan energi untuk 

melakukan kegiatan sehari-hari. Jika seseorang tidak makan akan menjadi 

lemah dan roboh seperti makanan. 

Pemenuhan kebutuhan sehari-hari dilakukan dengan memanfaatkan 

barang dan jasa. Contoh barang konsumsi untuk memenuhi kebutuhan 

ialah makanan dan minum. Keduanya merupakan selalu kita jumpai 

dilingkungan kita bahka mengelolanya untuk daya tahan tubuh.  

Kata  konsumsi bukanlah  sesuatu yang  di dengar, karena  manusia  

ialah makhluk konsumen menuju suatu kemakmuran melalui tingkat 

kepuasan terhadap pengelolaan barang atau jasa. Konsumsi pada   

                                                             
20
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hakikatnya membelanjakan sesuatu untuk pemenuhan kebutuhan. 

Konsumsi  dalam  islam  ialah  pemenuhan  kebutuhan  atau  penggunaan  

terhadap  komoditas  yang baik  berupa  pakaian,  makan  dan  sebagainya  

untuk  mencapai  kemashlatan  bersama  dunia  dan akhirat.  Memenuhi  

kebutuhan  makanan  untuk  menjaga  daya tahan tubuh berdasarkan  pada  

kebutuhan  akan memudahkan menjalankan suatu ibadah. Ibadah bukanlah 

sesuatu yang memberatkan yang dapat menghalangi dalam melakukan 

aktivitas.  

Ibadah bagiandari rukun Islam dan rukun Iman.  Ibadah dalam 

rukun Islam menurut Yusuf al - Qardhawi ialah Barang yang baik dan 

halal diperlukan dalam melakukan konsumsi dengan cara berhemat, 

berinfak, berzakat, bersedekah, serta menjauhi khamar, gharar, judi dan 

spekulasi.
22

  Umat muslim harus menjaga perilaku dari sikap kemegahan, 

kemewahan, kemubadziran dan menghindari utang. Konsumsi yang halal 

memulai dari mengkonsumsi barang yang halal, proses, dan cara yang 

halal sehingga diperoleh manfaat dan berkah. Kegunaan suatu barang 

dalam ekonomi Islam yang dapat dirasakan oleh konsumen dimaknai 

sebagai utilitas, ketika seseorang mengkonsumsi suatu barang. 

Terdapat 5  prinsip  yang  mengendalikan  konsumsi  dalam  Islam  

menurut  Mannan yaitu keadilan, kebersihan,  kesederhanaan, kemurahan   

hati dan moralitas. Keadilan   merupakan pengakuan dan perlakuan yang 

seimbang antara hak dan kewajiban. Hak dan kewajiban di tinjau dari 
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tindakan secara adil, mengerti yang salah dan yang benar, tidak bertindak 

sewenang - wenang terhadap peraturan dan hukum. 

Teori  konsumsi  menurut  pemikiran  Umar  bin  Khattab  bahwa  

konsumsi pakaian yang benar harus didasari dengan kaidah - kaidah 

konsumsi yang berkomitmen. Teori ini dikalangn  muslimah  jauh  tujuan 

pakaian  yaitu  menutup  aurat.  Kepuasan  lebih  penting dari  mashlahah  

yang  di  dapat  dari  hasil  konsumsinya,  seperti  saat  ini  muslimah  

disibukkan dengan  berbagai  perhiasan  dan  pakaian,  pakaian  orang - 

orang  kafir  menjadi  pilih  mereka. Pemilihan barang konsumsi menjadi 

lemah akibat banyaknya kebutuhan yang diciptakan. Kebutuhanditentukan  

oleh  mashlahah.  Pembahasan  pemenuhan  kebutuhan  dalam  Islam tidak  

dapat dipisahkan dari kajian tentang perilaku konsumen  dalam  kerangka  

maqaşid  al - syari’ah.  Untuk  mendekatkan  diri  kepada  Allah  swt  

dengan  cara melakukan  konsumsi,  dan menenntukan tujuan  perilaku 

konsumen. Konsumen akan terjebak dalam lingkaran konsumerisme 

karena tidak bisa memisahkan antara keinginan dan kebutuhan.  Seiring 

dengan dengan beragamnya barang dan jasa, Banyak manusia memaksa 

keinginan mereka.  Mengutamakan tuntutan gaya hidup memprioritaskan  

keinginan daripada pertimbangan  mashlahat. Kebutuhan dan keinginan 

harusnya di pisahkan, untuk menjembatani beberapa keinginan yang tak 

terbendung. Untuk memberikan penjelasan apakah konsumsi  dilakukan 

untuk  memenuhi  kebutuhan  atau  keinginan, dan  bagaimana  perbedaan  

maşlahah sebagai  tujuan. konsumsi   dalam  Islam,   dan utility sebagai 
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tujuan  konsumsi secara konvensional, antara konsumsi secara utility dan 

maşlahah mana yang lebih menguntungkan. 

6. Perilaku Konsumtif dalam Ekonomi Syariah 

Sifat  materialistik  yang  dimiliki  masyarakat  dapat  melahirkan  

perilaku  konsumtif dan hasrat yang besar untuk memiliki suatu benda 

tanpa memperhatikan kebutuhan. Untuk menekan perilaku konsumtif  

diperlukan adanya sifat syukur, berdasarkan penelitian bahwa sifat  syukur 

menunjukkan hubungan negatif dengan perilaku konsumtif. Semakin 

tinggi syukur makan semakin rendah perilaku konsumtif, sebaliknya 

semakin rencah syukur maka semakin tinggi pula perilaku konsumtifnya. 

Sifat syukur menjadi salah faktor penting dalam menurunkan perilaku 

konsumtif yang di masyarakat. 
23

 

Islam memandang bahwa perilaku konsumsi harus didasari  dengan  

bersyukur adakan karunia  Allah. Setiap perilaku konsumsi sudah  menjadi  

cerminan  dan  realisasi  dari  rasa  syukur kepada  Allah  swt  yaitu  Allah  

memberikan karunia berupa kemampuan  untuk  mencari  bahan konsumsi, 

dikarunia bahan konsumsi serta setelah memakan konsumsi akan 

mendapatkan energi berupa kekuatan fisik.  

Sifat syukur   menjadi   bagian   dari   religiusitas   yang  dimiliki 

oleh   seseorang,   untuk mencapai kebahagiaan di dunia dan diakhirat.  

Religiusitas  berpengaruh  negative  terhadap  perilaku  konsumtif  dalam  

suatu  rumah  tangga.  Sehingga seorang ibu  rumah  tangga memiliki  sfat 
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konsumtif terhadap perkembangan barang dan jasa dapat  dikendalikan  

melalui peningkatan  sifat religius. Seorang ibu rumah  tangga  perlu 

menanamkan  nilai-nilai teladan kepada  anaknya,  nilai  baik  dan  buruk,  

halal  dan  haram, serta mengajarkan  perilaku  membeli secara  rasional  

kepada  anak - anaknya.  Hal ini  bertujuan  agar  setiap  generasi memiliki 

pegangan yang kuat dalam menghadapi semakin beragan dan menawannya 

barang dan jasa yang ditawarkan oleh produsen. Dalam ekonomi  Islam 

perilaku konsumsi memiliki tujuan untuk mencapai aspek materil dan 

aspek spiritual dalam konsumsi. Ketercapaian kedua aspek  ini dengan  

menyeimbangkan antara  nilai  total  (total  utility)  guna dan nilai guna 

(marginal  utility)  marginal  dalam  konsumsi.  

Memaksimumkan  dari  setiap barang konsumsi,  akan  menjadikan  

kehidupan  dalam  diri  menjadi lebih dan semakin optimis. 

Manfaat dalam ekonomi Islam merupakan cerminan dari 

kemashlahatan yang hakiki dan nilai  guna  maksimal  yang  di  kemudian  

hari  tidak  berpotensi  mendatangkan  dampak  negatif Perilaku  israf  dan  

tabzir  perlu  dihindari  menurut pandangan  Islam  dalam penggunaan   

pendapatan  untuk  memenuhi  kebutuhan  hidup, sebagai   rambu -rambu   

dalam konsumsi  pangan  yang  halal  dan  tayyib sebuah langkah  menjaga  

kesehatan jasmani dan rohani.
24

 Mengkonsumsi makanan yang bergizi 

akan memiliki fungsi baik untuk kesehatan. 

Makanan dan barang yang digunakan umar Islam harus  

memperhatikan dari  aspek kesucian,  baik  dna  buruk,  serta  barang  yang  
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halal  dan  haram. Penentuan status halal dan haramnya suatu produk 

bukanlah sesuatu yang mudah. Sehingga pemerintah Indonesia membuat 

suatu  regulasi  terhadap  pembuatan  sertifikat  halal   pada  makanan  dan    

barang - barang  yang  digunakan  oleh  masyarkat.  Regulasi  ini  sebagai 

bentuk perlindungan konsumen khususnya yang beragama Islam. 

Indonesia sebagai negara yang mayoritas   penduduknya muslim, menjadi 

pilot project dalam menentukan regulasi halalnya terhadap suatu produk 

yang di  tawarkan  oleh  produsen  atau  pengusaha.  Sehingga Majelis  

Ulama Indonesia, mewajibkan kepada setiap  pengusaha  untuk  membuat  

sertifikat  halal  yang  kepada  semua  produknya  yang halal. 

Konsumen muslim yang telah mengonsumsi berbagai barang 

konsumsi sekaligus mampu merasakannya sebagai  nikmat  karunia  Allah,  

akan berkontribusi besar dalam mengaksesnya untuk senantiasa  

menunaikan  ibadah  dengan  berlandaskan  atas  syukur  akan  nikmat  

karunia Allah. Ibadah yang dilakukan berulang-ulang  dengan  berdasarkan  

atas  rasa  syukur akan  nikmat karunia  Allah,  secara  otomatis  akan 

membentuk  pelakunya  menjadi  ahli  ibadah  dengan tingkat kualitas  

pengamalan  ibadah  yang  paling  tinggi  nilainya  di  mata  Allah.  Allah  

mengisyaratkan, bahwa dalam melakukan ibadah- ibadah kepadanya, 

hendaknya didasarkan atas rasa syukur akan nikmat karunia – Nya 

Perilaku pembororosan dalam ekonomin islam dapat kita lihat dalm 

surat Al Isra membahas tentang ajakan untuk berperilaku baik. Salah 

satunya tercantum pada ayat ke-27 yang melarang sifat boros. 

 



 

 

 

23 

َٰ اى  اًىُاَٰإخِْى  َٰك  زِيي  َٰالْوُب رِّ فىُزًاإِىه بِّهَِٰك  يْط اىَُٰلسِ  َٰالشه اى  ك  ي اطِييََِٰٰۖو  الشه  

Artinya: “Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah 

saudara setan dan setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya." (QS. 

Al-Isra:27) 

Kesimpulan dari ayat diatas dikutip dari laman 

quran.kemenag.go.id, tafsir ayat tersebut adalah bahwa Allah mencela 

perbuatan membelanjakan harta secara boros. Orang-orang pemboros 

dalam ayat ini adalah mereka yang menghambur-hamburkan harta 

bendanya dalam perbuatan maksiat yang tentunya dii luar perintah Allah. 

Allah menegaskan bahwa para pemboros adalah saudara setan. Artinya, 

jika ada orang yang memanfaatkan harta di luar batas keridhoan Allah dan 

mengingkari nikmat-Nya, perbuatannya dapat disamakan dengan 

perbuatan setan. 

 

B. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahului menjadi salah satu acuan dalam melakukan 

penelitian ini sehingga dapat memperkaya teori yang digunakan dalam 

mengkaci penelitian yang dilakukan. Berikut merupakan penelitian terdahulu 

yang terkait dengan penelitian penulis. 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No 
Penelitian/ 

Tahun 
Judul Hasil Perbedaan 

1. Dea Aida 

Salsabila 

Nurhajati 

M. Ridwan 

Basalamah 

(2020) 

Pengaruh E- 

Wom, Online 

Review, 

Harga 

terhadap 

minat Beli 

User Pada 

App Tiktok 

Studi Pada 

E-Wom Online Riview 

dan harga secara 

bersama-sama 

berpengaruh positif 

dan simultan terhadap 

minat beli user 

aplikasi Tiktok studi 

pada mahasiswa FEB 

Unisma yang 

 Perbedaan penelitian 

ini dan sekarang 

adalah terletak pada 

metode penelitian. 

Penelitian ini 

m,enggunakan 

literature review, 

sedangkan saya 

menggunakan 
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No 
Penelitian/ 

Tahun 
Judul Hasil Perbedaan 

Mahasiswa 

FEB Unisma 

dibuktikan dengan 

hasil uji F. 

desktiftif kuantitatif. 

2. Gabby Aurelia1 

Djoko Setyabudi 

S. Rouli Manalu 

Pengaruh 

Terpaan 

Promosi 

Penjualan 

dan Terpaan 

E-Word of 

Mouth 

ShopeeHaul 

di TikTok 

terhadap 

Perilaku 

keinginan 

berbelanja 

Berdasarkan hasil uji 

hipotesis  

dengan menggunakan 

analisis regresi  

linier sederhana, 

dapat diketahui 

bahwa terpaan 

promosi penjualan  

berpengaruh terhadap 

perilaku  

keinginan untuk 

berbelanja, maka 

hipotesis  

pertama diterima. 

Perbedaan penelitian 

ini dengan penelitian 

sekarang adalah 

terletak pada variabel 

pada penelitian ini 

menggunakan jenis 

penelitian 

eksplanatori dengan 

variabel independen 

dalam penelitian ini 

adalah terpaan 

promosi penjualan 

(𝑋1), terpaan e-Word 

of Mouth 

#ShopeeHaul di 

TikTok (𝑋2). 

Sedangkan variabel 

dependennya adalah 

perilaku keinginan 

berbelanja (𝑌). 

Sedangklan peneliti 

sekarang 

menggunakan 2 

variabel yaitu 

pengaruh tiktok 

online tehadap 

keinginan berbelanja. 

3. Dewi Kurnia Wati 

dan Nugraha 

Arifin 

(2015) 

Strategi 

Pemasaran 

Melalui 

Media Sosial 

dan Minat 

Beli 

Mahasiswa 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan 

sebanyak 

89,29% responden 

Menyatakan uang 

saku kurang dari Rp 

1.000.000 perbulan, 

dengan begitu 

responden tidak 

berminat untuk 

membeli produk 

Brodo Footwear. 

Dengan korelasi 

antara strategi 

komunikasi 

pemasaran melalui 

media sosial dan 

minat beli diperoleh 

angka 0,34. Yang 

Perbedaan penelitian 

ini adalah tidak 

menggunakan 

variabel kesuksesan 

Sosial Media 

Marketing yang 

disampaikan oleh 

Gunelius, serta 

metode yang 

digunakan adalah 

kuantitatif 

korelasional 
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No 
Penelitian/ 

Tahun 
Judul Hasil Perbedaan 

menunjukkan bahwa 

korelasi bersifat 

negative, yang artinya 

tidak ada hubungan 

antara strategi 

komunikasi 

pemasaran dan minat 

beli mahasiswa. 

4 Wahyu Murjiati, 

(2021) 

Pengaruh 

Iklan Dan 

Aplikasi Tik 

Tok 

Terhadap 

Minat Beli 

Mahasiswa 

Manajemen 

Bisnis 

Syariah Iain 

Palopo 

 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa: 

(1) Iklan berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap minat beli 

mahasiswa, dengan 

nilai t tabel 1,295 dan 

tingkat signifikan 

0,000 < 0,05. (2) 

Aplikasi Tik Tok 

berpengaruh terhadap 

minat beli beli 

mahasiswa, dengan 

nilai t tabel 1,295 dan 

tingkat signifikan 

0,000 < 0,05. (3) 

Iklan dan aplikasi Tik 

Tok secara bersama-

sama berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap minat beli 

mahasiswa, dengan 

nilai F hitung 47,386 

> F Tabel 2,39 dan 

tingkat signifikan 

0,000 < 0,05. 

Besarnya pengaruh 

iklan dan aplikasi Tik 

Tok terhadap minat 

beli mahasiswa 

sebesar 61,2%. 

Perbedaan penelitian 

ini adalah tidak 

menggunakan 

variabel Iklan 

digunakan adalah 

kuantitatif 

korelasional 
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No 
Penelitian/ 

Tahun 
Judul Hasil Perbedaan 

5 Umikulsum 

Pinkan Qayyumi 

(2021) 

Pengaruh 

Promosi 

Melalui 

Media Sosial 

(Instagram, 

Tiktok Dan 

Youtube) 

Dan 

Electronic 

Word Of 

Mouth 

Terhadap 

Minat Beli 

Pada 

Bittersweet 

By Najla 

(Studi Kasus 

Pada 

Pengguna 

Media Sosial 

Instagram, 

Tiktok Dan 

Youtube 

Di Kota 

Yogyakarta) 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa: 

1) Promosi melalui 

media sosial 

(Instagram, Tiktok 

dan Youtube) dan 

electronic word of 

mouth sama-sama 

berpengaruh terhadap 

minat beli pada 

Bittersweet by Najla. 

2) Promosi melalui 

media sosial 

(Instagram, Tiktok 

dan Youtube) dan 

electronic word of 

mouth secara parsial 

berpengaruh terhadap 

minat beli pada 

Bittersweet by Najla. 

 

Perbedaan penelitian 

ini adalah tidak 

menggunakan 

variabel Instragram 

dan Youtube 

digunakan adalah 

kuantitatif dan 

penelitian survei 

 

 

 

 

 

 

  



 27 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A.  Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian deskriptif kuantitatif. 

Dalam penelitian kuantitatif, Analisa data merupakan kegiatan setelah data 

terkumpul. Kegiatan dalam Analisa data adalah mengelompokan data dalam 

variabel dan jenis responden, mentabulasi data berdasarkan variabel data 

seluruh responden, menyajikan data tetap variabel yang diteliti, melakukan 

perhitungan untuk menjawab rumusan masalah dan melakukan perhitungan 

untuk menguji hipotesis yang telah diajukan. 
25

 

Sedangkan Penelitian Kuantitatif meupakan penelitian yang datanya 

berbentuk angka-angka bertujuan antuk menjelaskan, memprediksi dan 

menggambarkan kondisi saat ini serta memberikan dampak yang mungkin 

terjadi pada hasil yang didapatkan. 
26

 

 

B.  Lokasi Penelitian  

Penelitian ini adalah penelitaian lapangan (Field research), pada 

mahasiswa jurusan Ekonomi Syariah Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau. Alasan penulis melakukan penelitian di lokasi ini kerena penulis 

juga memerlukan mahasiswa jurusan Ekonomi Syariah sehingga memudahkan 

penulis dalam mengolah data serta kebutuhan penulis dalam menyelesaikan 

                                                             
25

  Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis,. ( Bandung; Alpabeta, 2012), Cetakan ke-16, h. 

206 
26

 Syahum dan Salim, Metodologi Penelitian Kuantitatif, (Bandung: Cipta Pustaka 

Media), h. 40 
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skripsi dan penulis dapat memperoleh data yang valid tentang masalah yang 

diteliti. 

 

C.  Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian 

Subjek penelitian adalah baik itu orang, tempat, atau benda yang 

diamati dalam rangka pembuatan sebagai sasaran. Yang menjadi subjek 

pada penilitian ini adalah Mahasiswa jurusan Ekonomi Syariah Universitas 

Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 

2. Objek Penelitian 

Objek penelitian menurut Supranto adalah himpunan elemen yang 

dapat berupa uang orang, organisasi atau barang yang akan diteliti. Yang 

menjadi objek penelitian disini adalah pengaruh promosi melalui media 

sosial Tiktok. 
27

 

 

D.  Populasi dan Sampel 

Populasi dapat diartikan sebagai wilayah yang terdiri atas obyek / 

subjek yang mana semua individu yang menjadi sumber pengambilan sampel 

yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
28

 Populasi 

dalam penelitian ini adalah mahasiswa Jurusan Ekonomi Syariah angkatan 

2019 sampai dengan  2020 Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 

Riau yang berjumlah 475 Mahasiswa 

                                                             
27

  Sugiyono Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D. (Bandung: Alfabeta, 

2013), h. 15 
28

 Sugiono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, 

(Bandung: ALfabeta, 2010) h. 61 
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Untuk mendapatkan sampel dalam penelitian ini, penulis 

menggunakan perhitungan yang dikemukakan oleh Slovin dengan rumus 

sebagai berikut
 29

 

2.1 eN

N
n


  

n  =  Jumlah sampel yang dicari 

N  = Ukuran populasi, dimana populasinya adalah mahasiswa syariah 

angkatan Ekonomi Syariah 2019-2020 

e  =  Nilai presisi/ketetapan presentase tingkat kesalahan dengan catatan 

pada umumnya digunakan 1%, 5%, 10%. Penelitian ini menggunakan 

presisi sebesar 10%, karena sudah mencukupi untuk sampel yang 

dibutuhkan. Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki populasi tersebut. 

Jadi, sampel yang akan dicari adalah:      

  
 20,1x4751

475


n   

 20,01x4751

475


  

75,41

475


  

75,5

475
  

= 82,60 

= 83 
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 Husein Umar, “Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT. Gramedia 

Pustaka Utama, 2005), h.146 
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E.   Sumber Data 

Adapun data yang digunakan dalm penelitian ini yaitu: 

1. Data Primer 

Data primer yaitu data yang  diperoleh  atau  dikumpulkan  

seseorang yang  melakukan penelitian atau yang bersangkutan yang 

memerlukannya secara langsung  dari  tempat  penelitian. 
30

  Pengumpulan 

data tersebut dilakukan secara khusus untuk mengatasi masalah riset yang 

diteliti yaitu para mahasiswa jurusan Ekonomi Syariah angkatan 2019 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 

Metode yang digunakan data primer dalam penelitian ini adalah 

metode penyebaran kuisioner / survey pada responden, yaitu mahasiswa 

jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2019 Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau. Dengan kuisioner secara personal peneliti bertemu 

langsung dengan responden dan memberikan penjelasan seperlunya. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder yaitu data  yang  diperoleh  dari  sumber  yang  telah  

ada berupa studi pustaka. Data itu biasanya diperoleh dari perpustakaan 

atau laporan-laporan  peneliti  yang  terdahulu. 
31

 Atau data skunder 

adalah data yang berupa data-data yang sudah tersedia dan dapat 

diperoleh oleh peneliti dengan cara membaca, mendengarkan, dan 

                                                             
30

 Iqbal Hasan, Pokok-pokok Penelitian Materi Statistik. (Jakarta; Bumi Aksara, 2008), 

h. 33 
31

 Muhammaad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, 

(Jakarta:rajawali Pers,2008), hal. 102 
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melihat. Misalnya jurnal penelitian, artikel, dan buku-buku yang berkaitan 

dengan permasalahan penelitian.
32

 

 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam menunjang pembahasan 

penulis ini, maka penulis menggunakan beberapa metode: 

a) Observasi merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang tidak 

hanya mengukur sikap dari responden, namun juga dapat digunakan untuk 

merekam berbagai fenomena yang terjadi. Teknik ini digunakan jika 

penelitian ditunjukan untuk mempelajari perilaku manusia, proses kerja, 

gejala-gejala alam dan dilakukan pada responden yang tidak terlalu besar 

b) Angket / Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan kepada 

orang lain yang dijadikan responden untuk dijawabnya mengenai suatu 

masalah atau bidang yang akan diteliti. 
33

 

c) Teknik Dokumentasi.  

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa 

berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental dari seseorang. 
34
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 lbid., h. 119 
33

 Cholib Nrbuko dan Abu Ahmadi, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Bumi Aksara, 

2008), h. 76 
34

 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan (Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan 

R&D, (Bandung: Alfabeta, 2009, h. 329 
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G. Uji Validitas dan Reliabitas 

1. Uji Validitas 

Untuk mengetahui apakah instrumen yang digunakan untuk mengukur 

atau mendapat data yang sudah valid.uji validitas yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah uji validitas instrumen. Suatu instrumen dikatakan valid, 

apabila dapat mengungkap data variabel yang diteliti secara tepat, begitu juga 

sebaliknya suatu instrumen dikatakan tidak valid apabila tidak dapat 

mengungkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat. Serta sejauh mana 

pengaruh tersebut maka dalam penelitian ini tekni pengujian validasi 

instrumen yang di gunakan adalah product moment pearson. 

  

     2222 YYNXXN

YXXYN
r




  

Keteranganm:  

r = Koefisien korelasi antara variabel X dan Y 

N = Jumblsh responden 

X = Variabel bebas  

Y = Variabel terikat 

∑X = Jumblah seluruh skor X   

∑Y =  Jumblah seluruh skor Y 

 

Uji validitas untuk mengetahui kelayakan butir-butir dalam suatu daftar 

pertanyaan untuk mendefenisikan suatu variabel. Analisis ini dilakukan 

dengan cara pengujian validitas dengan menggunakan program SPSS 20.0 

dengan melihat output SPSS dalam tabel intem Total Statistik. untuk 

mengetahui keeratan pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat, 

dapat diketahui dengan kaidah keputusan: 
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1) Jika R hitung  > R tabel (uji 2 sisi dengan sig 0,05) maka instrumen atau intem-

intem pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap intem total statistik 

(dinyatakan valid). 

2) Jika R hitung  < R tabel (uji 2 sisi dengan sig 0,05) maka instrumen atau intem-

intem pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap intem total statistik 

(dinyatakan tidak valid). 

2. Reliabitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistesi alat ukur, 

apakah alat pengukur yang digunakan dapat di andalkan daan konsisten jika 

pengukuran tersebut di ulang. Suatupengukuran yang mantap tidak berubah-

rubah pengukurannya dan dapat di andalkan karena penggunakan alat ukur 

tersebut berkali-kali akan memberikan hasilyang sama.  

Harga rb menunjukkan reliabilitas setengah tes. Oleh karenanya 

disebut rganjil-genap. Untuk mencari reliabilitas seluruh tes digunakan rumus 

Spearman Brown. 

2

1

2

1

2

1

2

1

11
1

2

r

r

r


  

Selanjutnya pengujian angket dilakukan secara bersama-sama dengan 

validitas melalui SPSS versi 20.0 dengan metode Alpha Cronbach. 

Bedasarkan hasil instrumen maka dapat disajikan ringkasan hasil realinitas 

sebagai berikut: 
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H. Uji Hipotesis 

1. Uji t 

Uji hipotesis (uji-t) dapat digunakan untuk menunjukkaan seberapa 

jauh kemampuan masing-masing variabel independen secara individu 

(partikal) dalam menjelaskan prilaku variabel dependen. Untuk 

mengetahui ada atau tidaknya pengaruh dapat ditentukan dengan melihat 

tingkat t signifikan 0,05. Penerimaan atau penolakan hipotesis dilakukan 

dengan kriteria sebagai berikut: 

1.) Jika tingkat sig t < α = 0,05 maka hipotesis diterima, dengan demi kiat 

dapat dikatakan variabel independen berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen. 

2.) Jika tingkat sig t > α = 0,05 maka hipotesis tolak, dengan demikian 

dapat dikatakan variabel independen tidak berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen. 

 

I. Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data kuantitatif yang 

dianalisis melalui analisis statistic inferensial. Analisin statistic inferensial 

untuk pengujian hipotesis. Sebelum pengujian hipotisis dilakukan uji prasyarat 

pembuktian hipotesis, yaitu sebagai berikut: 

a. Uji Data 

Analisis data adalah kegiatan penelaahan, pengelompokan, 

sistematisasi, penafsiran dan verivikasi data agar sebuah fenomena 

memiliki nilai-nilai sosial, akademis dan ilmiah. Analisis data ini dilakukan 
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setelah data yang diperoleh dari sampel melalui instrumen yang dipilih dan 

akan digunakan untuk menjawab masalah dalam penelitian atau untuk 

menguji hipotesa yang diajukan melalui penyajian data. Berdasarkan jenis 

data yang digunakan peneliti, maka peneliti dalam analisisnya 

menggunakan analisa statistic dengan tahapan sebagai berikut: 

a) Uji Normalitas 

Uji normalitas yang paling sederhana adalah membuat grafik 

distribusi frekuensi atas skor yang ada. Untuk menguji normalitas data 

dapat menggunakan uji kolmogorov smirnov dengan ketentuan apabila 

< pada taraf kesalahan tertentu maka, data telah dinyatakan 

berdistribusi normal.
35

 Uji normalitas dimaksudkan untuk mengetahui 

apakah data hasil penelitian berasal dari populasi yang normal atau 

tidak. Jika data hasil penelitian berasal dari distribusi normal maka 

dilanjutkan pada uji homogenitas dengan menggunakan aplikasi SPSS. 

b) Uji Homogenitas 

Pengujian homogenitas dilakukan untuk memastikan bahwa 

kelompok-kelompok yang dibandingkan merupakan kelompok-

kelompok yang punya varian homogen. Pengujian homogenitas antar 

kelompok eksperimen dan control yang dilakukan oleh peneliti 

menggunaka uji Bartlett. Uji bartleet memanfaatkan semua informasi 

yang ada serta dapat digunakan untuk kelompok yang mempunyai 

jumlah sampel (n) sama atau berbeda. Beberapa perhitungan yang 
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 Purwanto, Evaluasi Hasil Belajar, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2011), h.164 
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digunakan dalam uji bartleet diantaranya variansi dari masing-masing 

kelompok, variansi gabungan, nilai berubah yang merupakan sebaran 

Bartlett dengan menggunakan aplikasi SPSS. 

c) Uji Linieritas 

Uji linieritas dapat dapat dilakukan dengan membuat hipotesis 

dalam uraian kalimat dan membuat hipotesis dalam bentuk model 

statistik Ho: ,0:,0   Ha dan menentukan taraf signifikan . Kaidah 

pengujiannya yaitu:  

Jika:  ≤  Ftabel, maka Ho diterima  

Jika:  >  Ftabel, maka Ho ditolak 

Menghitung nilai F dengan langkah-langkah sebagai berikut: 

1) Menghitung jumlah kuadrat regresi   aaregJK  

    
n

Y
JK aareg


  

2) Menghitung jumlah kuadrat regresi   abaregJK /
 

    






 


n

YX
XYbJK abareg

.
/   

3) Menghitung jumlah kuadrat residu   resJK  

    aregabaregres JKJKYJK  /

2  

4) Menghitung rata-rata jumlah kuadrat regresi  )(aregRJK  

RJKreg (a) = JKreg (a) 

5) Menghitung rata-rata jumlah kuadrat regresi  )/( abregJK  

   abregabreg JKRJK //   



 

 

 

37 

6) Menghitung rata-rata jumlah kuadrat residu  resRJK  

 
2


n

Jk
RJK res

res  

7) Menghitung Fhitung  

Ftabel=F(a)(1,n-2) 

d) Uji Multikilinearitas 

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model 

regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi atau hubungan diantara 

variabel bebas atau independen (tidak terjadi multikolinearitas). Jika 

variabel bebas saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak 

ortogonal (nilai korelasi antar sesama variabel bebas sama dengan nol). 

Dasar pengambilan keputusan uji normalitas yaitu:  

a) Melihat Nilai Tolerance:  

1. Jika nilai Tolerance > 0,10, maka Tidak Terjadi Multikolinearitas  

2. Jika nilai Tolerance ≤ 0,10, maka Terjadi Multikolinearitas 

b) Melihat Nilai VIF (Variance Inflation Factor):  

1. Jika nilai VIF < 10,00, maka  Tidak  Terjadi  Multikolinearitas  

2. Jika nilai VIF ≥ 10,00, maka  Terjadi  Multikolinearitas 

e) Uji Hipotesis  

Untuk mengetahui Pengaruh Promosi Melalui Media Sosial 

Tiktok Terhadap Keinginan Berbelanja pada Mahasiswi Ekonomi 

Syari’ah Menurut Perspektif Ekonomi Syari’ah dengan melakukan uji 

statistik menggunakan metode regresi linier sederhana dengan satu 

variabel bebas dengan rumus Y= a+ bx + e 
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   Keterangan  

 Y =  Pengaruh Promosi Media Sosial Tiktok 

 a  =  konstanta 

 b = Koefisien regresi, yaitu nilai peningkatan atau penurunan   variabel 

Y yang didasarkan variabel X 

 X=  Pendapatan Usaha  

1) Regresi linier digunakan pada hipotesis: 

a) Hipotesis pertama 

 =  Terdapat pengaruh signifikan penddikan agama dalam 

keluarga terhada kedisplinan beribadah peserta didik di 

Sekolah Menengah Pertama Islam Terpadau Kecamatan 

Tampan Pekanbaru 

 =  Tidak terdapat pengaruh singnifikan pendidikan agama dalam 

keluarga terhadap kedisplinan beribadah peserta didik di 

Sekolah Menengah Sekolah Menengah Pertama Islam 

Terpadau Kecamatan Tampan Pekanbaru. 

Dalam perhitungan data peneliti menggunakan aplikasi atau 

program SPSS 20.0 supaya peneliti lebih mudah dalam mencari 

hasil akhir untuk menguji hipotesis penelitian. 

 

J. Defenisi operasional Variabel penelitian 

Dalam penelian ini digunakan defenisi operasional variabel agar menjadi 

petunjuk dalam penelitian. Defenisi operasional variabel tersebut adalah: 
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Tabel III.1 

Defenisi operasional Variabel penelitian 

 

Variabel Defenisi opersional Indikator 

Promosi 

(X) 
Media Sosial Tiktok adalah 

media sosial yang 

memungkinkan pengguna 

untuk melihat, berbagi dan 

membuat klip video pendek.
36

 

 Personal Relavan 

 Interactivity 

 Message 

 Brand Familiarit 

Minat Beli 

 (Y)  
Menurut Kotler dan Keller 

(2009) Definisi minat beli 

yaitu minat beli merupakan 

perilaku yang muncul sebagai 

respon terhadap objek yang 

menunjukan keinginan 

konsumen untuk melakukan 

pembelian.
37

 

 Minat transaksional 

 Minat referensial 

 Minat preferensial 

 Minat eksploratif 

 

 

K. Gambaran Umum Fakultas Syari’ah dan Hukum UIN Suska Riau 

1. Sejarah berdirinya Fakultas Syariah dan Hukum UIN Suska Riau 

Pembangunan Nasional pada hakekatnya adalah pembangunan 

manusia Indonesia seutuhnya dan pembangunan seluruh masyarakat 

Idonesia. Perkembangan modern akhir abad XX atau abad XXI dimulai 

dengan kemajuan yang akan membawa perubahan-perubahan dalam 

kehidupan manusia baik dalam kehidupan polotik, ekonomi, maupun 

sosial budaya yang tidak dapat dipungkiri akan menimbulkan dampak 

negatif bagi tata kehidupan masyarakat yang pada akhirnya akan 

                                                             
36

 Taat Kuspriyono, pengaruh promosi online dan kemasan terhadap keputusan 

pembelian kospetik merek Sariayu Tilaar, Jurnal Ekonomi dan Manajemen Akademi Bina Sarana 

Informatika, 2017, h. 147-154 
37
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menimbulkan dampak negatif bagi tata kehidupan masyarakat yang pada 

akhirnya akan bermuara pada pergeseran pandangan terhadap nilai-nilai 

agama. Dalam menghadapi perubahan-perubahan yang diakibatkan oleh 

kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi tersebut maka peranan para 

intelektual muslim semakin sangat penting. Mereka harus mampu 

mengarahkan kemajuan ilmu dan teknologi kepada kemajuan yang 

bernapaskan Ekonomi Islam.1 

Menyadari hal itu, maka tokoh agama, pemuka masyarakat, dan 

pemerintah daerah Riau merasa terpanggil untuk mendirikan lembaga 

pendidikan tinggi yang beridentitaskan Islam. Ide tersebut menjadi 

kenyataan dengan usaha membentuk Badan Pelaksana Al-Jami’ah Al- 

Ekonomi Islamiyah (BAPELA) Riau yang diketahui oleh Datuk Wan 

Abdurrahman (Wakil Gubernur KHD Tk. I Riau ketika itu) sebagai salah 

satu usaha dari BAPELA adalah mendirikan Fakultas Syariah. 

Berdasarkan keputusan Menteri Agama No. 79 tahun 1966 fakultas yang 

didirikan ini merupakan salah satu fakultas pada Universitas Ekonomi 

Islam Riau (UIR) cabang Tembilahan. Pada waktu yang bersamaan 

dilantiklah Haji Abdullah Hamid Sulaiman sebagai Dekan2. 

Penegerian Fakultas dilaksanakan oleh panitia persiapan penegerian 

yang dibentuk oleh A. Satar Hakim (Bupati KHD Tk. II Indragiri Hilir 

ketika itu). Setelah dinegerikan, fakultas syariah berinduk pada IAIN 

Imam Bonjol Padang. Kerena sulitnya transportasi dan komunikasi maka 

dengan SK Menteri Agama RI No. 99 tanggal 4 1967 Fakultas Syariah 

berpindah induk ke IAIN Sultan Thaha Syarifuddin jambi. Tetapi 
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perpindahan tersebut tidak juga dapat mengatasi kesulitan transportasi dan 

komunikasi yang ada sebelumnya, maka dengan SK Menteri Agama RI. 

No. 36 tanggal 5 Mei 1969 Fakultas Syariah berpindah induk ke IAIN 

Syarif Hidayatullah Jakarta. Sejak IAIN Sultan Syarif Qasim Pekanbaru 

resmi berdiri pada tangal 16 September 1970 dengan berdasarkan SK 

Menteri Agama RI No. 1994 tahun 1970, Fakultas Syariah tembilahan 

resmi berinduk ke IAIN Sultan Syarif Qasim Pekanbaru. Pada awalnya, 

Fakultas Syariah hanya berstatuskan Fakultas Muda yaitu sampai sarjana 

muda saja dengan jurusan Qadha’, kemudian melalui SK Menteri Agama 

RI No. 69 tahun 1982 tanggal 17 juli 1982, status Fakultas syariah 

ditingkatkan menjadi Fakultas Madya. Berdasarkan SK Menteri Agama 

RI, Fakultas menyelenggarakan perkuliahan ditingkat doktoral dengan 

jurusan Qadha’. Hal tersebut berlangsung sampai dimulainya Sistem 

Kredit Semester (SKS) pada tahun 1984-1985, pada saat itu Fakultas 

Syariah sudah berkembang menjadi dua jurusan yaitu Peradilan Agama 

(PA) dan Perdata/Pidana Islam (PPI)3. 

Tahun ajaran 1989-1990 terdapat dua perubahan dan penambahan 

jurusan, yaitu jurusan Pebandingan Mazhab (PM) sebagai jurusan baru, 

jurusan Muamalah Jinayah (MJ) sebagai ganti jurusan Perdata dan Pidana 

Islam. Enam tahun kemudian tepatnya 1995-1996 terjadi lagi perubahan. 

Jurusan Peradilan Agama (PA) berubah nama dengan Ahwal Al- 

Syakhshiyah (AS), Jurusan Perbandingan Mazhab (PM), berubah menjadi 

Perbandingan Mazhab dan Hukum (PMH), Jurusan Mu’amalah Jinayah 

dimekarkan menjadi dua jurusan, yaitu Jurusan Muamalah (Modal 

Praktikum Elektronika Digital dan Jurusan Jinayah Siyasah (JS)4. 
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Kemudian pada tahun 1997-1998 jurusan-jurusan tersebut 

mengalami sedikit perubahan nama. Jurusan Al-Syakhsiyah yang semula 

disingkat menjadi AS berubah menjadi AH. Jurusan Muamalah tidak 

mengalami perubahan. Jurusan Perbandingan Mazhab dan Hukum (PMH), 

Jurusan Siyasah Jinayah (SJ) menjadi jurusan Jinayah Siyasah (JS). Mulai 

tahun akademik 1998-1999 dibuka jurusan baru, yaitu Manajemen (MEN) 

dan Program D. III Manajemen Perusahaan (MP). Setelah berjalan 

menjadi UIN Sultan Syarif Kasim Riau, maka pada tahun 2001-2003, 

jurusan manajemen dan program D III manajemen Perusahaan menjadi 

Fakultas sendiri, yaitu Fakultas Ekonomi. Mulai sejak tahun itu, maka 

pelaksanaan Administrasi dan akademik terpisah dari Fakultas Syariah. 

Perkembangan Ilmu Ekonomi Islam yang pesat di Indonesia 

menuntut Fakultas Syariah untuk membuka jurusan baru, pada tahun 

2002-2003, dibukalah Jurusan Ekonomi Islam (EI) program studi 

Ekonomi Perbankan Syariah SI yang lebih berbasis Syariah, yaitu dengan 

SK Menteri Agama RI No. E/16/1998 kemudian pada tahun akademik 

berikutnya, yaitu tahun akademik 2003-2004 Fakultas Syariah membuka 

Program Studi Diploma Tiga (D.III) Perbankan Syariah. Dan pada tahun 

akademik 2007-2008 dibuka pula jurusan baru yaitu Ilmu Hukum (IH)5. 

Dengan perubahan status Institut Agama Islam Negeri Sultan Syarif 

Qasim Pekanbaru menjadi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 

Riau, yang ditandai dengan keluarnya Surat Keputusan Presiden Republik 

Indonesia No. 2 Tahun 2005 tertanggal 4 Januari 2005 dan disusun dengan 
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Peraturan Menteri Agama Nomor 8 Tahun 2005 tentang Organisasi dan 

Tata Kerja Universitas Ekonomi Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 

dengan paradigma Integralisme Ilmu Pengetahuan Islam, maka Fakultas 

Syariah diubah nama menjadi Fakultas Syariah dan Ilmu Hukum. 

Penggabungan Ilmu-Ilmu syariah dengan Ilmu Hukum dalam satu 

Fakultas merupakan suatu tuntutan zaman baik dilihat dari aspek filosofis 

akademik, maupun dilihat dari aspek sosiologis dan ekonomis6. 

Secara filosofis, perubahan nama Fakultas Syariah menjadi fakultas 

syariah dan Ilmu Hukum berkaitan dengan kenyataan munculnya 

kesadaran dan pencerahan baru di dunia islam terhadap paradigma 

pendidikan modern. Dari aspek sosiologis, fakultas Syariah dan Ilmu 

Hukum UIN SUSKA RIAU juga dihadapkan pada tantangan otonomi 

Perguruan Tinggi yang sudah mulai diterapkan dibeberapa Perguruan 

Tinggi di Indonesia dalam bentuk BHMN. Departemen Agama sedang 

mempersiapkan Model Otonomi melalui bentuk lain yaitu Badan Layanan 

Umum (BLU)7. Kemudian tahun 2013-2014, Fakultas Syariah dan Ilmu 

Hukum berubah nama menjadi Fakultas Syariah dan Hukum. 

2. Letak Geografis dan Demografis 

Fakultas Syariah dan Hukum merupakan fakultas yang berada di 

lingkungan kampus II Raja Ali Haji UIN Suska Riau. Kampus ini terletak 

di jalan Raya Pekanbaru-Bangkinang Km.15 RT.03 RW.06 Kelurahan 

Simpang Baru Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru, letaknya berdekatan 

dengan perbatasan Kotamadya Pekanbaru dengan Kabupaten Kampar 
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dengan jarak tempuh lebih kurang 30 m dari persimpangan pintu gerbang 

kampus letaknya yang jauh dari pusat kota bisa ditempuh dengan 

menggunakan kendaraan roda dua atau angkutan umum seperti oplet, dan 

bus yang siap mengantarkan makasiswa sampai ke kampus. Kampus Raja 

Ali Haji memiliki luas lebih kurang 60 Ha yang terdiri dari bangunan- 

bangunan seperti gedung rektor, pusat komputer, perpustakaan, 

perkantoran, gedung-gedung perkuliahan, pusat kegiatan mahasiswa, 

islamic center, kantin, lapangan sepakbola, sarana jalan dan bangunan- 

bangunan baru yang sedang tahap pembangunan. 

3. Visi dan Misi Fakultas Syari’ah dan Ilmu Hukum UIN Suska Riau 

a. Visi 

“Mewujudkan Fakultas Syari’ah dan Ilmu Hukum Universitas Islam 

Negeri Sultan Syarif Kasim Riau sebagai lembaga pendidikan tinggi 

Islam utama dalam bidang hukum dan pranata sosial secara integral 

tahun 2013”. 

b. Misi 

a. Melaksanakan pendidikan dan pengajaran untuk melahirkan 

sumberdaya manusia yang berkualitas secara akademik dan 

profesional dalam bidang hukum dan pranata sosial secara integral. 

b. Melaksanakan penelitian dan kajian ilmiah dalam bidang hukum dan 

pranata sosial dengan menggunakan paradigma Islami. 

c. Melaksanakan pengabdian kepada masyarakat secara integral dengan 

menggunakan paradigma Islami. 
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d. Menyiapkan sumberdaya manusia, sarana dan prasarana untuk 

melaksanakan Tridharma Perguruan Tinggi Islam di bidang hukum 

dan pranata sosial. 

e. Struktur Organisasi Fakultas Syariah dan Hukum 

Fakultas Syariah dan Hukum adalah salah satu untuk pelaksanaan 

Akademik Universitas islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, yang 

melaksanakan sebagai tugas dari fungsi UIN yang berada dibawah Rektor. 

Susunan Organisasi Fakultas Syariah dan Hukum terdiri dari: 

a. Dekan dan Pembantu dekan. 

b. Senat Fakultas. 

c. Jurusan/ program Studi. 

d. Tata Usaha. 

e. Sub Bagian Akademik dan Kemahasiswaan. 

f. Sub Bagian Umum. 

g. Dosen/ Staf Pengajar. 

h. Mahasiswa. 
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Gambar 3. 1 

Struktur Organisasi Fakultas Syariah Dan Hukum Universitas Islam Negeri Sultan Syarif kasim Riau 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji mengenai pengaruh iklan dan 

aplikasi TikTok terhadap minat beli. Uji statistik dari hasil penelitian ini 

merupakan hasil pengolahan data dengan menggunakan SPSS. Berdasarkan 

hasil analisis dan pembahasan yang telah dibuktikan baik secara kuantitatif 

maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel promosi media sosial 

terhadap variabel minat beli. Promosi dengan menggunakan Tiktok dapat 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. Aplikasi Tiktok berpengaruh 

terhadap minat beli mahasiswa Ekonomi Syariah Menurut Perspektif 

Ekonomi Syariah. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 2,442 

lebih besar dari t tabel 1,292 dan mempunyai signifikan 0,017 < 0,05 yang 

berarti Ha diterima, yang berarti terdapat pengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli. Peneliti menemukan bahwa promosi media sosial 

tiktok melalui video-video sangat efektif dalam mempengaruhi pengikut 

atau followers untuk melakukan keputusan pembelian suatu produk.  

2. Dalam perspektif syariah terhadap penggunaan sosial media dalam usaha 

jual beli yang didasari dengan Al-qur’an dimana penjualan online sebagai 

salah satu bentuk muamalah, dalam hal ini kejujuran dalam bertransaksi 

ekonomi syariah merupakan bagian yang sangat penting. Dimana seorang 

harus berlaku jujur, dilandasi keinginan agar orang lain mendapatkan 
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kebaikan dan kebahagiaan sebagaimana dengan cara menjelaskan kondisi 

kecacatan suatu barang dagangan yang dia ketahui dan yang tidak terlihat 

oleh pembeli sehingga penjualan dalam transaksi jual beli yang dilakukan 

secara online sudah memenuhi akad (perjanjian). Promosi Melalui Media 

Sosial TikTok terhadap Minat Beli pada Mahasiswa Ekonomi Syariah 

Menurut Perspektif Ekonomi Syariah. Hal ini dibuktikan dengan pengaruh 

X secara simultan terhadap Y adalah sebesar 0,017 < 0,05 dan nilai F hitung 

5,962, > F Tabel 2,37, sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho diterima yang 

berarti terdapat pengaruh Promosi Melalui Media Sosial Tiktok secara 

simultan terhadap minat beli mahasiswa ekonomi syari’ah. 

 

B. Saran  

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka ada beberapa saran 

yang ingin penulis sampaikan. Hasil penelitian ini merupakan informasi yang 

perlu dipertimbangkan. 

1. Penelitian ini menemukan bahwa media sosial tik-tok berpengaruh 

terhadap minat beli konsumen. dalam hal ini, maka saran yang dapat di 

berikan yaitu bahwa para pengguna akun Tiktok lebih bijaksana dalam 

menggunakan, memberikan produk-produk yang terbaik untuk para 

calon konsumen. kemudian memberi hal-hal yang menarik dan 

mendidik bagi pengguna akun tik-tok.  

2. Mengingat media sosial tik-tok memiliki pengaruh yang besar terhadap 

minat beli konsumen, dalam hal ini, saran yang dapat diberikan yaitu 

para pengguna akun hendaknya memberi komunikasi foto yang 



 

 

 

64 

dikemas secara kreatif agar menarik perhatian konsumen akan produk, 

dengan pengguna akun instagram yang jangkauannya tak terbatas dan 

tak mengenal usia menjadi tempat yang strategis bagi perusahaan kecil, 

menengah, besar atau UMKM untuk memasarkan produk melalui 

media sosial tik-tok. 
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ANGKET PENELITIAN 

PENGARUH PROMOSI MELALI MEDIA SOSIAL TIKTOK TERHADAP 

KEINGINAN BEBELANJA PADA MAHASISWA EKONOMI SYARIAH 

MENURUT PERSPEKIF EKONOMI SYARIAH (STUDI KASUS: 

FAKULTAS SYARIAH DAN HUKUM UIN SUSKA RIAU) 

 

 Demi tercapainya tujuan tersebut maka saya mohon kesedian siswa/siswi 

yang dipilih sebagai responden untuk meluangkan waktu mengisi jawaban pada 

kuesioner ini sesuai dengan keadaan sebenarnya guna membantu terlaksananya 

penelitian ini. Atas partisipasi siswa/siswi, saya ucapkan terimakasih. 

A. Identifikasi Responden 

Nama   : ........................................ 

Jenis Kelamin  : ........................................ 

Kelas   : ........................................ 

Hari/TGL Mengisi : ........................................ 

B. Petunjuk 

1. Angket ini semata-mata bertujuan untuk penelitian ilmiah, pengisisan 

terhadap angket ini tidak berpengaruh apapun terhadap status Anda 

sebagai siswa siswi dan tidak berpengaruh terhadap nilai anda. 

2. Di mohon kesediaan Anda mengisi angket ini dengan sejujur-jujurnya, 

karena identitas atau nama Anda dirahasiakan dan kerahasiaan jawaban 

jawaban anda terjamin oleh peneliti. 

3. Pilih salah satu alternative jawaban di bawah ini yang menurut Anda 

paling sesuai. 

4. Berilah tanda checklist (√ ) pada alternative jawaban yang anda pilih. 

5. Atas kesediaan Anda bekerja sama dengan mengisi dan mengembalikan 

angket ini saya ucapkan terimakasih. 

CONTOH  

Keterangan:  

 SS : Sangat Setuju 

 S : Setuju 



 

 

 

70 

 RR  : Ragu-ragu  

 TS : Tidak Setujuh 

 STS : Sangat Tidak Setuju 

PERTANYAAN DAN JAWABAN 

A. Variabel Promosi Media Sosial Tiktok (X) 

No. Pertanyaan 
Respon 

SS S R TS STS 

1. 

Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang 

jangkauannya sangat luas dapat dikunjungi 

oleh semua orang? 

     

2 

Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang 

memberikan informasi bahan-bahan dari 

produk yang diberikan? 

     

3 
Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang cepat 

merespon pertanyaan dari konsumen? 

     

4 
Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang aktif 

mengunggah atau upload video terbaru? 

     

5 

Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang 

membantu memerikan jawaban dari 

konsumen? 

     

6 
Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang memberi 

informasi yang diberi konsumen? 

     

7 
Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang 

menawarkan beraneka ragam produk? 

     

8 
Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang selalu 

update informasi terbaru? 

     

9 

Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang 

menyampaikan informasi yang baik kepada 

konsumen? 

     

10 
Bagaimana tanggapan Anda mengenai 

promosi media sosial Tiktok yang 

memberikan informasi yang baik? 
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B. Variabel Minat Beli (Y) 

No. Pertanyaan 
Respon 

SS S R TS STS 

1. Apakah Anda membeli produk dalam waktu 

dekat? 
     

2 Apakah Anda membeli produk yang 

menarik perhatian? 
     

3 Apakah Anda membeli produk yang cocok 

dan memiliki kualitas terbaik? 
     

4 Apakah Anda merekomendasikan produk 

terbaik kepada keluarga? 
     

5 
Apakah Anda mereferensikan 

perkembangan produk kepada teman atau 

kerabat? 

     

6 Konsumen memutuskan untuk membeli 

berdasarkan pengalaman orang lain? 
     

7 

Apakah Anda tetap membeli suatu produk 

walaupun banyak orang yang tidak cocok, 

karena Anda beranggapan bahwa Anda 

cocok dengan produk tersebut? 

     

8 
Pelayanan baik yang diberikan kepada Anda 

apakah akan membuat Anda tertarik untuk 

membeli Produk? 

     

9 Apakah Anda akan mencari tahu tentang 

harga-harga produk? 
     

10 Apakah Anda akan mencari tahu macam-

macam jenis pilihan produk? 
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Data Angket Media Sosial Tiktok (X) 

NO    Media Sosial Tiktok X JUMLAH 

  X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10   

1 4 4 3 3 3 3 4 5 3 3 35 

2 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

3 4 4 3 4 4 5 3 5 3 3 38 

4 5 3 4 4 4 5 4 4 5 4 42 

5 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 45 

6 3 3 3 4 4 3 3 4 3 3 33 

7 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 45 

8 3 2 2 3 3 3 3 4 4 3 30 

9 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 45 

10 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 44 

11 4 5 3 4 4 4 3 5 5 3 40 

12 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 45 

13 5 4 4 5 4 4 4 4 4 3 41 

14 4 4 4 3 4 4 3 2 3 4 35 

15 5 5 4 3 3 4 4 4 4 4 40 

16 3 2 5 5 3 5 4 5 4 4 40 

17 2 3 3 5 5 5 4 5 4 4 40 

18 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 44 

19 4 5 3 5 4 3 4 4 4 4 40 

20 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 

21 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

22 5 4 4 5 5 4 4 4 3 5 43 

23 3 4 3 4 3 4 4 5 4 5 39 

24 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 45 

25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

26 3 4 3 4 4 3 4 3 3 4 35 

27 3 2 5 4 2 3 5 4 2 4 34 

28 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

29 3 4 4 3 4 4 3 4 5 5 39 

30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

31 3 3 3 3 4 4 5 4 5 4 38 

32 4 5 4 3 4 3 5 5 5 4 42 

33 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 33 

34 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 

35 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

36 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

37 5 4 3 4 5 4 4 4 4 3 40 
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38 4 3 4 4 5 5 5 5 5 5 45 

39 4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 44 

40 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

41 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

42 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

43 4 4 3 4 3 4 4 4 5 5 40 

44 4 4 3 5 5 5 4 4 4 5 43 

45 4 4 5 4 5 3 4 5 4 4 42 

46 4 3 4 4 5 4 4 4 4 4 40 

47 4 5 3 5 4 3 5 5 4 4 42 

48 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 44 

49 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 45 

50 3 2 3 3 4 4 4 4 4 4 35 

51 3 2 3 3 4 4 4 4 4 4 35 

52 4 4 5 5 5 4 3 4 4 4 42 

53 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 35 

54 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

55 3 5 3 3 5 3 4 4 4 4 38 

56 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

57 3 2 3 3 4 4 4 4 4 4 35 

58 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 48 

59 4 5 3 5 4 4 4 4 3 4 40 

60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

61 4 3 3 5 4 4 4 4 3 4 38 

62 4 4 5 4 3 4 5 4 4 3 40 

63 3 2 3 3 3 4 4 4 4 4 34 

64 4 3 3 3 4 5 4 4 4 4 38 

65 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 35 

66 5 4 5 4 4 4 4 4 3 4 41 

67 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

68 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

69 4 3 3 3 4 4 3 3 4 4 35 

70 4 5 4 4 4 3 5 4 4 4 41 

71 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

73 2 3 3 3 4 4 4 3 3 4 33 

74 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 47 

75 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

76 2 3 3 3 4 4 4 4 4 4 35 

77 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 46 

78 2 2 3 3 4 4 3 4 4 4 33 
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79 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 

80 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

81 2 2 3 3 3 4 4 4 4 4 33 

82 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

83 3 2 3 3 4 3 4 3 4 4 33 
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Data Angket Minat Beli (Y) 

NO Minat Beli Y JUMLAH 

  Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10   

1 3 4 5 5 5 5 4 4 4 4 43 

2 5 3 5 4 5 4 5 4 4 4 43 

3 4 5 4 4 4 4 3 5 5 5 43 

4 5 4 3 3 4 5 5 4 3 4 40 

5 4 4 4 5 5 5 5 4 3 4 43 

6 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 

7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

8 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 

9 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

10 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 42 

11 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 44 

12 4 3 4 4 4 4 2 3 4 4 36 

13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

15 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

16 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 38 

17 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 47 

18 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 

19 4 4 5 5 4 3 3 5 5 5 43 

20 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 45 

21 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 38 

22 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 34 

23 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

24 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 40 

25 4 3 3 4 4 4 3 3 3 4 35 

26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

27 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 47 

28 4 3 3 5 5 3 5 5 3 4 40 

29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

30 4 4 4 3 3 5 5 4 4 4 40 

31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

32 4 3 4 3 4 4 4 3 3 3 35 

33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

34 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 34 

35 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 40 

36 4 5 5 5 4 5 4 4 4 4 44 

37 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 44 

38 5 5 5 5 5 4 3 5 5 3 45 



 

 

 

76 

39 3 3 4 3 3 3 3 4 4 5 35 

40 4 5 4 3 5 3 4 4 4 4 40 

41 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 

42 4 5 5 2 3 5 2 4 4 4 38 

43 4 3 4 3 3 3 5 5 5 5 40 

44 4 4 5 5 3 3 5 5 5 5 44 

45 4 3 4 4 3 2 4 3 4 4 35 

46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

47 4 2 5 5 4 4 3 4 5 4 40 

48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

49 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 46 

50 4 3 4 4 4 5 3 3 5 3 38 

51 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 44 

52 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

55 4 5 5 5 4 4 5 5 5 5 47 

56 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 35 

57 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 40 

58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

59 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 46 

60 4 4 5 4 4 2 4 4 5 4 40 

61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

62 4 3 5 4 4 5 5 4 5 4 43 

63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

64 4 5 4 2 4 4 4 5 4 4 40 

65 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 41 

66 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 42 

67 4 4 3 3 4 5 4 5 4 5 41 

68 4 3 3 5 3 3 5 5 4 5 40 

69 4 5 5 4 4 4 4 4 3 4 41 

70 4 5 4 5 5 5 5 5 5 3 46 

71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

73 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

74 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 45 

75 4 4 5 3 3 5 5 3 4 4 40 

76 4 4 3 5 5 4 4 3 5 4 41 

77 4 5 3 5 4 5 4 4 4 3 41 

78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

79 4 4 5 5 4 5 3 4 5 4 43 
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80 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

81 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

82 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 40 

83 4 4 4 5 5 3 4 4 3 4 40 
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Hasil Uji Validitas  

 

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y.15 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Y1.10 Y1_TOTAL 

Y1.1 Pearson Correlation 1 ,467
**
 ,396

**
 ,355

**
 ,483

**
 ,308

**
 ,303

**
 ,299

**
 ,230

*
 ,198 ,632

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,001 ,000 ,005 ,005 ,006 ,037 ,072 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.2 Pearson Correlation ,467
**
 1 ,452

**
 ,268

*
 ,450

**
 ,400

**
 ,190 ,458

**
 ,295

**
 ,184 ,686

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,014 ,000 ,000 ,086 ,000 ,007 ,096 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.3 Pearson Correlation ,396
**
 ,452

**
 1 ,344

**
 ,285

**
 ,204 ,066 ,302

**
 ,407

**
 ,225

*
 ,598

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,001 ,009 ,064 ,556 ,005 ,000 ,041 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.4 Pearson Correlation ,355
**
 ,268

*
 ,344

**
 1 ,552

**
 ,139 ,222

*
 ,273

*
 ,293

**
 ,146 ,599

**
 

Sig. (2-tailed) ,001 ,014 ,001  ,000 ,212 ,043 ,012 ,007 ,187 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y.15 Pearson Correlation ,483
**
 ,450

**
 ,285

**
 ,552

**
 1 ,363

**
 ,332

**
 ,345

**
 ,149 ,109 ,672

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,009 ,000  ,001 ,002 ,001 ,180 ,326 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.6 Pearson Correlation ,308
**
 ,400

**
 ,204 ,139 ,363

**
 1 ,248

*
 ,199 ,253

*
 ,083 ,537

**
 

Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,064 ,212 ,001  ,024 ,072 ,021 ,458 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.7 Pearson Correlation ,303
**
 ,190 ,066 ,222

*
 ,332

**
 ,248

*
 1 ,437

**
 ,144 ,343

**
 ,541

**
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Sig. (2-tailed) ,005 ,086 ,556 ,043 ,002 ,024  ,000 ,194 ,001 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.8 Pearson Correlation ,299
**
 ,458

**
 ,302

**
 ,273

*
 ,345

**
 ,199 ,437

**
 1 ,536

**
 ,595

**
 ,719

**
 

Sig. (2-tailed) ,006 ,000 ,005 ,012 ,001 ,072 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.9 Pearson Correlation ,230
*
 ,295

**
 ,407

**
 ,293

**
 ,149 ,253

*
 ,144 ,536

**
 1 ,447

**
 ,611

**
 

Sig. (2-tailed) ,037 ,007 ,000 ,007 ,180 ,021 ,194 ,000  ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1.10 Pearson Correlation ,198 ,184 ,225
*
 ,146 ,109 ,083 ,343

**
 ,595

**
 ,447

**
 1 ,524

**
 

Sig. (2-tailed) ,072 ,096 ,041 ,187 ,326 ,458 ,001 ,000 ,000  ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

Y1_TOT

AL 

Pearson Correlation ,632
**
 ,686

**
 ,598

**
 ,599

**
 ,672

**
 ,537

**
 ,541

**
 ,719

**
 ,611

**
 ,524

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X_TOTAL 

X1.1 Pearson Correlation 1 ,659
**
 ,599

**
 ,637

**
 ,407

**
 ,421

**
 ,392

**
 ,352

**
 ,387

**
 ,299

**
 ,746

**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,006 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.2 Pearson Correlation ,659
**
 1 ,494

**
 ,571

**
 ,443

**
 ,248

*
 ,381

**
 ,392

**
 ,368

**
 ,378

**
 ,731

**
 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 ,024 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.3 Pearson Correlation ,599
**
 ,494

**
 1 ,604

**
 ,428

**
 ,484

**
 ,568

**
 ,472

**
 ,423

**
 ,525

**
 ,774

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.4 Pearson Correlation ,637
**
 ,571

**
 ,604

**
 1 ,488

**
 ,495

**
 ,467

**
 ,533

**
 ,327

**
 ,424

**
 ,780

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.5 Pearson Correlation ,407
**
 ,443

**
 ,428

**
 ,488

**
 1 ,471

**
 ,346

**
 ,365

**
 ,500

**
 ,488

**
 ,673

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,001 ,001 ,000 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.6 Pearson Correlation ,421
**
 ,248

*
 ,484

**
 ,495

**
 ,471

**
 1 ,384

**
 ,504

**
 ,559

**
 ,556

**
 ,686

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,024 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.7 Pearson Correlation ,392
**
 ,381

**
 ,568

**
 ,467

**
 ,346

**
 ,384

**
 1 ,605

**
 ,475

**
 ,542

**
 ,692

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 
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X1.8 Pearson Correlation ,352
**
 ,392

**
 ,472

**
 ,533

**
 ,365

**
 ,504

**
 ,605

**
 1 ,551

**
 ,409

**
 ,694

**
 

Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.9 Pearson Correlation ,387
**
 ,368

**
 ,423

**
 ,327

**
 ,500

**
 ,559

**
 ,475

**
 ,551

**
 1 ,506

**
 ,685

**
 

Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000 ,003 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X1.10 Pearson Correlation ,299
**
 ,378

**
 ,525

**
 ,424

**
 ,488

**
 ,556

**
 ,542

**
 ,409

**
 ,506

**
 1 ,682

**
 

Sig. (2-tailed) ,006 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

X_TOTA

L 

Pearson Correlation ,746
**
 ,731

**
 ,774

**
 ,780

**
 ,673

**
 ,686

**
 ,692

**
 ,694

**
 ,685

**
 ,682

**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Hasil Pengujian Reliabilitas 

Variabel Alpha Keterangan 

Promosi Melalui Media Tiktok 0,893 Reliabel  

Minat Beli 0,804 Reliabel 

 

Uji Normalitas X ke Y dengan Kolmogorof-Smirnov 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Resid

ual 

N 83 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation 3.86426692 

Most Extreme Differences Absolute .086 

Positive .084 

Negative -.086 

Test Statistic .086 

Asymp. Sig. (2-tailed) .188
c
 

 
a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

Hasil Tes Linearity Variabel Promosi Melalui Media Sosial Tiktok 

(X) dengan Variabel Minat Beli (Y) 

 
ANOVA Table 

 
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square 

F Sig. 

Minat Beli  
* Media 

Sosial 

Tiktok 

Between 
Groups 

(Combin
ed) 

18.942 1.236 18.942 1.236 .266 

Linearity 90.133 5.881 90.133 5.881 .018 

Deviatio

n from 
Linearity 

14.195 .926 14.195 .926 
.540 

Within Groups 1011.537 15.326 15.326   

Total 1314.602 82    

 

Hasil Uji Homogenitas 
ANOVA 

Media Sosial Tiktok dan Minat Beli   

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 6.169 1 6.169 .267 .606 
Within Groups 3794.169 164 23.135   
Total 3800.337 165    
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Hasil Uji Multikoliniaritas 
 

Coefficients
a
 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   
Media Sosial Tiktok 1.000 1.000 

 
a. Dependent Variable: Minat Beli 

 

Output Coefficients 

 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant
) 

49.289 3.235  15.235 .000 

Media 
Sosial 
Tiktok 

191 .078 .262 2.442 .017 

 
a. Dependent Variable: Minat Beli 

 

 

Output Anova X terhadap Y 

 
ANOVA

a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 90.133 1 90.133 5.962 .017
b
 

Residual 1224.470 81 15.117   
Total 1314.602 82    

 
a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. Predictors: (Constant), Media Sosial Tiktok 

 

Koefisien Regresi Ganda 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .486
a
 .236 .227 5.444 

 
a. Predictors: (Constant), Media Sosial Tiktok 
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