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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
gratis ongkos kirim, diskon dan online customer review terhadap keputusan
pembelian konsumen TikTok Shop studi pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis angkatan 2019 Universitas Islam Malang. Jenis penelitian yang dipakai yaitu
explanatory research dengan pendekatan kuantitatif. Sampel penelitian ini diambil
dengan teknik pengambilan sampel purposive sampling dengan rumus Malhotra
digunakan untuk mengambil sampel, yaitu jumlah item x 5 sehingga total sampel
85 responden. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis data kuantitatif yang menggunakan analisis regresi linear berganda.
Pengujian data yang digunakan adalah pengujian hipotesis simultan (Uji F) dan
pengujian hipotesis parsial (Uji t). Pada hasil penelitiannya ditunjukkan bahwa
gratis ongkos kirim memberi pengaruh yang signifikan dan positif terhadap
keputusan pembelian konsumen TikTok Shop, diskon memberi pengaruh yang
signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian konsumen TikTok Shop dan
online customer review secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen TikTok Shop. Selain itu, secara simultan gratis ongkos kirim,
diskon dan online customer review terhadap keputusan pembelian konsumen
TikTok Shop.

Kata Kunci: Gratis Ongkos Kirim, Diskon dan Online Customer Review dan
Keputusan Pembelian Konsumen TikTok Shop.
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ABSTRACT

This study aims to determine and analyze the effect of free shipping,
discounts and online customer reviews on purchasing decisions of consumers of the
TikTok Shop study on students of the Faculty of Economics and Business class of
2019, Islamic University of Malang. The type of research used is explanatory
research with a quantitative approach. The research sample was taken by
purposive sampling technique with the Malhotra formula used to take the sample,
namely the number of items x 5 so that the total sample is 85 respondents. The data
analysis method used in this study is quantitative data analysis using multiple linear
regression analysis. Testing the data used is testing the simultaneous hypothesis
(Uji F) and testing the partial hypothesis (Uji t). The results of his research show
that free shipping has a significant and positive influence on the purchasing
decisions of TikTok Shop consumers, discounts have a significant and positive
influence on the purchasing decisions of TikTok Shop consumers and online
customer reviews partially have no effect on the purchasing decisions of TikTok
Shop consumers. In addition, simultaneously free shipping, discounts and online
customer reviews on purchasing decisions of TikTok Shop consumers.

Keywords: Free Shipping, Discounts and Online Customer Reviews and Consumer
Purchase Decisions TikTok Shop.
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Pertumbuhan teknologi di Indonesia saat ini sudah berkembang
begitu cepat. Setelah era surat kabar, radio, televisi dan komputer dalam
jaringan internet, saat ini peranan handphone sangat berpengaruh dalam
penyebaran informasi. Informasi melalui internet dapat menyebar pada
masyarakat tanpa ada batas waktu dan lokasi. Indonesia saat ini memiliki
82 juta pengguna internet, menempatkannya di urutan kedelapan dunia
sebagai hasil dari prestasi ini. Delapan puluh persen dari pengguna internet
ini adalah remaja berusia antara 15 sampai 19 tahun. Republika.co.id,
(2019). Saat ini informasi dapat diakses hanya dalam genggaman
handphone. Hal ini memberikan kemudahan bagi masyarakat untuk
berbelanja online dan menjual produknya di online shop.

Di Indonesia saat ini belanja online sudah menjadi trend dan
menjadi pilihan untuk mememukan banyak barang yang diinginkan. Hal ini
terjadi sejak pandemi covid-19 trend berbelanja online semakin meningkat
sampai saat ini. Hal ini mungkin terjadi karena adanya aturan work from
home (WFH) yang mengakibatkan orang-orang tidak melakukan kegiatan

diluar rumah.
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Gambar 1.1 Prediksi angka pengguna E-commerce di Indonesia 2024

Pada tahun 2024, jumlah pengguna E-commerce di Indonesia
diperkirakan akan meningkat menjadi 189,6 juta, menurut analisis Statista
tentang hal tersebut. 70,8 juta orang telah menggunakan toko online pada
tahun 2017, dan jumlah tersebut terus bertambah. 87,5 juta orang
menggunakan E-commerce di Indonesia pada tahun 2018. Selain itu, 129,9
juta orang menggunakan E-commerce pada tahun 2020. Diperkirakan pada
tahun 2021 akan ada 148,9 juta pengguna, diikuti 166,1 juta pengguna pada
tahun 2022 dan 180,6 juta pengguna pada tahun 2023. (Christy, 2020). Dari
data tersebut membuat banyaknya E-commerce baru ikut meramaikan
industri ini salah satunya yaitu TikTok.

TikTok adalah program untuk membuat dan membagikan berbagai

jenis video pendek dalam orientasi vertikal. Untuk memutar video, cukup
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geser layer ke atas atau ke bawah. Saat TikTok pertama kali muncul, itu

adalah situs jejaring sosial baru yang memberi orang tempat untuk
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memamerkan keahlian mereka melalui konten video. TikTok Shop

University of Islam Malang

berspesialisasi dalam aplikasi seluler dan mengubah ponsel menjadi pasar
seluler. Pembelian online di TikTok Shop meningkat 22%, menurut Bima
Laga, Ketua (idEA) Asosiasi E-Commerce Indonesia, Dianawati. Hal ini
membuat ekosistem belanja online semakin meluas.

9

Demografi Pengguna TikTok Indonesia

Usia Persebaran usia

76%

Antara usia
18-34 tahun

13417 18-24 2534 35-44 45+

Gambar 1.2 Demografi pengguna TikTok di Indonesia

Di Indonesia, 40% pengguna TikTok berusia antara 18 hingga 24
tahun. 37% pengguna berusia antara 25 sampai 34 tahun masih
menggunakan TikTok. Hasilnya, 76% orang Indonesia berusia antara 18
dan 34 tahun menggunakan TikTok. Ginee.com, (2021). TikTok Shop

menawarkan elemen seperti kemampuan streaming atau siaran langsung
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dan potongan video yang mendorong pelanggan untuk menikmati konten
yang menyenangkan terlebih dahulu sebelum melakukan pembelian.
Banyaknya fitur-fitur dan kemudahan yang ada di TikTok Shop, konsumen
akan mudah melakukan langkah-langkah untuk melakukan keputusan
pembelian karena adanya fitur beragam yang ada di TikTok Shop.

Menurut Tjiptono (2020:22) keputusan pembelian merupakan salah
satu bagian dari perilaku konsumen berupa tindakan yang secara langsung
terlibat dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan jasa, termasuk
proses pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan
tersebut. Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh beberapa hal,
misalnya adanya gratis ongkos kirim di setiap pembelian produk online
shop. Hal ini menjadi startegi bagi e-commerce untuk menarik perhatian
pembeli.

Gratis Ongkos Kirim adalah biaya untuk pengiriman produk atau
layanan yang ditagih penjual dari pembeli selama transaksi tanpa
membebankan biaya tersebut kepada pembeli. Menurut Ramadhan (2018),
keputusan belanja mahasiswa Yogyakarta sebesar 29% dipengaruhi oleh
promosi gratis ongkos kirim retailer online. Sebaliknya, Dhaneswara
(2019) menemukan bahwa 86,3% penduduk Bandar Lampung dipengaruhi

oleh tagline “gratis ongkos kirim” saat melakukan keputusan pembelian.
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TikTok Shop memiliki progam gratis ongkos kirim, voucher gratis ongkos
Kirim ini dapat digunakan semua pengguna akun TikTok. Selain itu, TikTok
Shop menawarkan penjualan berbagai barang dengan harga diskon.

Astuti (2018) mengutarakan bahwa diskon merupakan potongan
harga yang ditawarkan pada konsumen yang disepakati perusahaan. Promo
diskon pada TikTok Shop berbentuk video konten dari kreator mengenai
produk yang akan dijual atau dipromosikan. Perusahaan biasanya
menggunakan taktik penjualan dalam bentuk penurunan harga pada produk
yang ditawarkan untuk menarik pelanggan agar melakukan pembelian.
(Putra et al., 2016:187). Konten kreator juga menggunakan fitur live pada
aplikasi TikTok untuk review barang yang akan dijual baik barang milik
sendiri atau barang milik perusahan lain yang dipromosikan melalui kreator
tersebut. Intani et al., (2022) mengatakan dalam penelitiannya diskon
berpengaruh baik dan signifikan terhadap keputusan pembelian di toko
online Belia Cosmetic di Shopee. TikTok Shop juga menggunakan fitur
review pada produk untuk memudahkan konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian dengan melihat online customer review yang terdapat
pada bagian ulasan pembeli.

Menurut Mulyati & Gesitera, (2020) Online customer review adalah

ulasan konsumen memberikan informasi tentang bagaimana suatu produk
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dinilai dari segi banyak faktor. Ulasan dan pengalaman pelanggan lain yang
sebelumnya pernah membeli produk dari toko online dapat digunakan oleh
konsumen untuk menentukan kualitas produk yang mereka cari. Menurut
Hasanah, (2022) dalam penelitiannya online customer review memiliki
dampak yang lebih besar daripada promosi menggunakan aplikasi TikTok.
Online customer review dan promosi menggunakan aplikasi Tiktok
keduanya berdampak pada keputusan pembelian secara bersamaan. Penulis
ulasan dapat menulis dengan jujur tentang pembelian produknya mulai dari
ulasan positif sampai negatif agar calon konsumen dapat melihat review
tersebut sebelum melakukan keputusan pembelian.

Berdasarkan fenomena tersebut, perilaku konsumen TikTok Shop
dapat dilihat ketika mereka mencari, membeli, menggunakan, dan
mengevaluasi produk setelah mengkonsumsinya sesuai dengan kebutuhan
mereka. Tahapan sebelum membeli, selama pembelian, dan setelah
pembelian adalah dimana perilaku konsumen mencari informasi terkait
produk tersebut. Kemudian konsumen akan melakukan keputusan
pembelian produk. Selain itu konsumen juga bisa mendapatkan gratis

ongkos kirim dan potongan harga.
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Berdasarkan latar belakang yang sudah diuraikan di atas, penulis
tertarik untuk mengambil topik penelitian dengan judul “Pengaruh Gratis
Ongkos Kirim, Diskon dan Online Customer Review terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen TikTok Shop “Studi pada

Mabhasiswa FEB angkatan 2019 Universitas Islam Malang”

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, secara simultan rumusan

masalah pada penelitian ini, yaitu

1.

Bagaimana pengaruh gratis ongkos kirim, diskon dan online customer
review secara simultan terhadap pembelian konsumen TikTok Shop?
Bagaimana pengaruh gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian
konsumen TikTok Shop?

Bagaimana pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian konsumen
TikTok Shop?

Bagaimana pengaruh online customer review terhadap keputusan

pembelian konsumen TikTok Shop?
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1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

1. Mengetahui dan menganalisis pengaruh gratis ongkos kirim, diskon dan
online customer review secara simultan terhadap keputusan pembelian
konsumen TikTok Shop.

2. Mengetahui pengaruh gratis ongkos Kirim terhadap keputusan
pembelian konsumen TikTok Shop.

3. Mengetahui pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian konsumen
TikTok Shop.

4. Mengetahui pengaruh online customer review terhadap keputusan

pembelian konsumen TikTok Shop.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Berdasarkan latar belakang seperti di atas, maka diharapkan

penelitian ini dapat dimanfaatkan baik secara praktis maupun teoritis.

Berikut manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:



1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi bagi

REPOSITORY

mahasiswa yang tertarik untuk mempelajari keputusan pembelian

University of Islam Malang

konsumen.
2. Manfaat Praktis
Dalam manfaat praktis dibagi menjadi tiga bagian, yaitu manfaat untuk
peneliti, untuk peneliti selanjutnya dan untuk perguruan tinggi.
1. Manfaat bagi obyek yang diminati
a. Sebagai acuan bahan sumber untuk membandingkan teori dan
kejadian aktual di lapangan.
b. Sebagai pedoman bagi pembeli dalam mengambil keputusan
pembelian konsumen.
2. Manfaat untuk peneliti selanjutnya
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi atau bahan dasar
untuk melakukan penelitian terbaru.
3. Manfaat untuk peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan acuan
dalam keputusan pembelian, pengetahuan tentang gratis ongkos
kirim, diskon dan online customer review yang berpengaruh dalam

keputusan pembelian konsumen.
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SIMPULAN DAN SARAN
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51  Simpulan
Berdasarkan hasil analisis dan uji hipotesis yang telah dilakukan

dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Gratis Ongkos Kirim, Diskon dan Online Customer review
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian konsumen TikTok

pada mahasiswa FEB Universitas Islam Malang.

2. Gratis Ongkos Kirim berpengaruh positif signifikan terhadap
Keputusan Pembelian konsumen TikTok pada mahasiswa FEB

Universitas Islam Malang.

3. Diskon berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan
Pembelian konsumen TikTok pada mahasiswa FEB Universitas

Islam Malang.

4. Online Customer Review berpengaruh tidak signifikan terhadap
Keputusan Pembelian konsumen TikTok pada mahasiswa FEB

Universitas Islam Malang.
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5.2 Keterbatasan Penelitian

Dalam penelitian ini masih terdapat beberapa keterbatasan dan jauh

dari kata sempurna, antara lain:

1. Keterbatasan dengan variabel yang hanya meneliti variabel
independen vyaitu gratis ongkos kirim, diskon dan online
customer review yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen TikTok Shop.

2. Penelitian ini hanya dilakukan pada mahasiswa FEB UNISMA,
sehingga hasilnya hanya dapat diterapkan di fakultas saja dan
belum mencapai ruang lingkup luas. Semoga lebih baik jika
banyak sampel mahasiswa yang digunakan dalam penelitian
selanjutnya untuk memastikan bahwa temuan penelitian ini
menyeluruh dan akurat.

3. Penelitian ini hanya menggunakan 85 responden

5.3 Saran
Beberapa saran dari hasil penelitian ini antara lain, yaitu:
1. Bagi peneliti selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya untuk meningkatkan kualitas

penelitian disarankan untuk:
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a. Menambah variabel yang dapat mempengaruhi

keputusan pembelian agar lebih memperkuat hasil

REPOSITORY

analisa penelitian. Seperti Marketing Content, Word

University of Islam Malang

Of Mouth, Online Customer Rating dan Kemudahan
Pengguna.
b. Perbanyak jumlah sampel dalam penelitian untuk

mendapatkan hasil yang lebih tepat.
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