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ABSTRAK 

Nama : Muhammad Jidan Wiriadinata 

NPM 193516516595 

Program Studi : Ilmu Komunikasi 

Judul : Komunikasi Persuasif Berbasis Digital Dalam Meningkatkan 

Penjualan 

(Studi Kasus Pada Akun Tiktok Shop Affiliate @iamegamei) 
 

Kata Kunci: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi 

Komunikasi persuasif berbasis digital dalam meningkatkan penjualan pada 

persuasif, akun tiktok shop affiliate @iamegamei. Pada penelitian ini 

Akun TikTok peneliti menggunakan Teori Model AISAS Dari Dentsu yang 

@iamegamei, terdiri dari lima unsur yaitu Attention, Interest, Search, 

Meningkatkan Action, dan Share. Metode yang peneliti gunakan adalah 

Penjualan metode kualitatif dengan pendekatan studi kasus eksplanatif. 
 Hasil penelitian menunjukan bahwa unsur komunikasi 
 persuasif pada tahap Attention terlihat pada konten Mega 
 yang dapat menarik perhatian yaitu pada kontennya yang 
 bertema kehidupan Mega di India, hal itu dibuktikan dari 
 jumlah views dan likes nya yang banyak. Pada tahap Interest 
 terlihat ketertarikan dari followers Mega, pada kolom 
 komentar para followers menarasikan bahwa terdapat solusi 
 dari promosi produk yang dibuat pada konten Mega. Pada 
 tahap Search menunjukan adanya komentar dari para 
 followersnya yang merasa informasi yang ada pada konten 
 TikTok @iamegamei jelas dan lengkap. Pada tahap Action 
 menunjukan bahwa pada kolom komentar, followers akun 
 TikTok @iamegamei yang ingin membeli produk dari konten 
 TikTok Mega melalui keranjang kuning yang disediakan oleh 
 Mega. Pada tahap Share terlihat bahwa para followersnya 
 menshare melalui kolom komentar berupa narasi terkait ulasan 
 tentang produk yang sudah dibelinya. Kesimpulan dalam 
 penelitian ini bahwa Komunikasi Persuasif Berbasis Digital 
 Dalam Meningkatkan Penjualan ternyata empat dari kelima 
 unsur pada teori model AISAS dari Dentsu sudah sesuai. 
 Saran dari peneliti yaitu diharapkan kedepannya terdapat 
 peningkatan terkait   pengolaan   konten   terhadap   promosi 
 produk dengan tema terbaru. 

Pembimbing Dr. Lely Arianie M.Si. 
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ABSTRACT 

 

Name : Muhammad Jidan Wiriadinata 

NPM 193516516595 

Study Program : Communication Science Program 

Title : Persuasive Communication Based on Digital in Increasing Sales 

(Case Study on the Tiktok Shop Affiliate Account 

@iamegamei) 
 

Keywords: This study aims  to find out  the persuasive communication 

Persuasive strategies based   on   digital   in   increasing   sales   on   the 

communication, @iamegamei shop affiliate  Tiktok account. In this study, 

TikTok researchers used the AISAS Model Theory from Dentsu 

Account which consists of five elements, there are Attention, Interest, 

@iamegamei, Search, Action, and Share. The method that researchers use is 

increasing sales a qualitative method with an explanatory case study approach. 
 The results of the study show that the element of persuasive 
 communication at the Attention stage can be seen in the Mega 
 content that can attract attention, namely the content with the 
 theme of Mega's life in India, this is evidenced by many of 
 views and likes. At the Interest stage, there is interest from 
 Mega followers. In the comments column, the followers 
 narrate that there is a solution for product promotion made on 
 Mega content. At the Search stage shows comments from 
 followers who feel that the information in the TikTok 
 @iagamei content is clear and complete. At the Action stage 
 shows that in the comments column, followers of the TikTok 
 account @iamegamei who want to buy products from TikTok 
 Mega content through the yellow basket provided by Mega. In 
 the Share stage, it can be seen that the followers share through 
 the comments column in the form of narratives related to 
 reviews of the products they have purchased. The conclusion 
 of this study is that Persuasive Communication based on 
 Digital in Increasing Sales turns out that all the elements in 
 Dentsu's AISAS model theory are appropriate. The suggestion 
 from researchers is hope that in the future there will be 
 improvements related to content management for product 
 promotions with the latest themes. 

Advisor Dr. Lely Arianie M.Si. 
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