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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Cash on Delivery(cod), 
Program Gratis Ongkir dan Harga produk terhadap Keputusan Pembelian di Tiktok 
shop. Teknik pengambilan sampling menggunakan purposive sampling diperoleh 
sampel sebanyak 75 responden. Metode pengumpulan data menggunakan 
kuisioner. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi 
linear berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan cash on 
delivery, Program Gratis ongkir berpengaruh positif signifikan sedangkan Harga 
produk berpengaruh positif tidak signifikan. Begitupun secara parsial cash on 
delivery, Program Gratis ongkir berpengaruh positif signifikan sedangkan Harga 
produk berpengaruh positif tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Kata Kunci: Cash On Delivery, Program Gratis ongkir, Harga Produk, Keputusan 
Pembelian 

  



 
 

ABSTARCT 

 

This study aims to determine the influence of Cash on Delivery (cod), Free Shipping 

Program and Product Price on Purchase Decisions in Tiktok shop. The sampling 

technique using purposive sampling was obtained from a sample of 75 respondents. 

The data collection method uses a questionnaire. The data analysis technique used 

in this study is multiple linear regression. The results of the study showed that 

simultaneously cash on delivery, the Free Shipping Program had a significant 

positive effect while the product price had a significant positive effect. Likewise, 

partially cash on delivery, the Free Shipping Program has a significant positive 

effect while product prices have a non-significant positive effect on Purchase 

Decisions. 

 

Keywords: Cash On Delivery, Free Shipping Program, Product Price, Purchase 

Decision 
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BAB I 

 PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Bisnis di seluruh dunia berkembang dengan cepat di era globalisasi saat 

ini, terutama dalam era digital. Era digital memungkinkan akses informasi 

menjadi lebih mudah dan cepat dan memungkinkan berbagai layanan online 

seperti e-commerce. Selain itu, transformasi digital memungkinkan otomatisasi 

pekerjaan dan munculnya berbagai layanan online seperti e-commerce. 

Banyak kegiatan dilakukan dengan memanfaatkan kecanggihan 

teknologi di era perkembangan teknologi yang sangat pesat ini. Dengan adanya 

internet, membuat situs web yang menarik dan menarik merupakan sarana 

promosi yang efektif dan murah, terutama bagi bisnis. Teknologi e-commerce 

juga mempercepat pengiriman informasi, yang membuat manajemen waktu 

lebih efisien. Karena semua orang sekarang dapat mengakses melalui internet 

dengan jaringan lebih luas, para penjual tidak perlu menunggu lama untuk 

memasarkan barang mereka.TikTok Shop adalah salah satu inovasi dalam era 

digital yang menggabungkan hiburan dan e-commerce di satu platform dengan 

menawarkan fitur belanja langsung di aplikasi TikTok. (Marpaung & Lubis, 

2022). Tidak diragukan lagi, kemajuan teknologi ini dapat membantu segala 

jenis kegiatan kehidupan manusia menjadi lebih mudah dan lebih bermanfaat. 

Orang-orang telah memanfaatkan kemudahan dan kepraktisan kemajuan 

teknologi ini untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari mereka. Salah satu 

kemajuan teknologi yang dimaksud adalah munculnya e-commerce. 
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E-commerce adalah kumpulan tindakan yang melibatkan transaksi 

barang atau jasa baik di dalam negeri maupun di luar negeri dengan tujuan 

pengalihan hak atas barang atau jasa untuk memperoleh imbalan atau 

kompensasi melalui serangkaian proses dan perangkat elektronik. (Rahman et 

al., 2022) 

TikTok Shop menggabungkan e-commerce dan media sosial untuk 

mengubah cara berbelanja online. TikTok Shop semakin berkembang dengan 

menggunakan popularitas video pendek dan live streaming untuk menyediakan 

pengalaman belanja yang interaktif dan menghibur. Pengguna dapat membeli 

barang langsung melalui video atau siaran langsung, yang membuat proses 

belanja lebih cepat dan menarik. Selain itu, TikTok Shop membantu UMKM 

dengan memberi mereka platform untuk menjangkau pelanggan luas melalui 

pendekatan konten kreatif. Algoritma yang digunakan oleh TikTok 

memungkinkan platform untuk menampilkan produk yang menarik bagi setiap 

pengguna, meningkatkan kemungkinan pengguna untuk membeli sesuatu. 

Penggunaan metode pembayaran digital yang sederhana juga membuat 

transaksi lebih mudah, sementara influencer di TikTok memainkan peran 

penting dalam menjual barang kepada pengikut mereka. TikTok Shop masih 

menghadapi masalah untuk memastikan kualitas produk dan keamanan data 

meskipun berkembang pesat. Meskipun demikian, TikTok Shop telah 

membawa tren baru dalam e-commerce, yaitu “shoppertainment,” yang 

menggabungkan belanja dengan hiburan dalam satu platform.TikTok Shop 

digital menggabungkan toko online dan media sosial dalam satu platform. 
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TikTok Shop sekarang memiliki teknologi digital yang memungkinkan mereka 

untuk menawarkan pengalaman belanja yang interaktif, seperti pembelian 

langsung melalui video atau live streaming, yang membuat proses pembelian 

lebih menarik dan mudah. Teknologi digital juga memungkinkan algoritma 

untuk menampilkan produk sesuai dengan minat pengguna, yang 

memungkinkan pembayaran online yang praktis dan aman. TikTok Shop juga 

memungkinkan bisnis mengelola promosi, melihat data penjualan, dan 

berinteraksi dengan pelanggan secara langsung, menjadikan TikTok Shop 

sebagai platform yang bagus untuk memperluas pasar di era internet (Nasution 

et al., 2022) 

Tepat pada April 2021, TikTok mulai mengembangkan diri keranah e-

commerce dan juga menjadi media promosi. TikTok bukan lagi hanya sekedar 

konten berjoget tetapi banyak hal positif yang bisa didapatkan penggunanya 

(Nawawi, 2022). Saat wabah COVID-19 melanda Indonesia, Tiktok muncul 

kembali dengan tampilan baru dan menarik perhatian orang-orang. Hingga 

April 2022, sejak peluncuran aplikasi TikTok, jumlah pengguna aktif TikTok di 

Indonesia mencapai 99, 1 juta orang, menempatkannya sebagai jumlah terbesar 

kedua di dunia setelah Amerika Serikat, yang memiliki jumlah pengguna 

TikTok tertinggi sebesar 136,4 juta orang. Selanjutnya, Brazil menempati posisi 

ketiga dengan 73,6 juta pengguna TikTok. (Rizaty, 2022) Meskipun TikTok 

awalnya berfokus pada video hiburan, mereka meluncurkan fitur "TikTok 

Shop" untuk melihat potensi e-commerce. Fitur ini memungkinkan pengguna 

menemukan produk melalui video dan live streaming, lalu melakukan 
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pembayaran langsung dalam aplikasi. Dengan teknologi pembayaran digital, 

pengguna dapat belanja dengan cepat dan aman tanpa meninggalkan TikTok. 

Keputusan pembelian konsumen adalah suatu proses yang kompleks 

dan berlangsung dalam beberapa tahap. Keputusan ini dimulai sebelum 

pembelian itu sendiri dan berlanjut setelahnya. Proses ini melibatkan 

pengidentifikasian masalah atau kebutuhan yang timbul, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, serta keputusan akhir dalam memilih produk atau layanan 

yang diinginkan. (Marlius, 2017) mengatakan bahwa keputusan pembelian 

yang dilakukan konsumen dimulai jauh sebelum terjadinya kegiatan pembelian 

dan mempunyai kelanjutan yang panjang setelah pembelian dilakukan. Pemasar 

harus meneliti konsumen untuk mengetahui jenis masalah atau keinginan dan 

kebutuhan yang timbul, apa yang menyebabkan rasa kebutuhan itu dan 

bagaimana rasa kebutuhan itu mengarah pada obyek tertentu 

Cash On Delivery (COD) adalah proses pembayaran secara tunai yang 

dilakukan oleh pembeli dan kurir saat barang tiba di lokasi yang dimaksud. 

Untuk meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap belanja online, sistem 

pembayaran Cash On Delivery (COD) dipilih oleh pelanggan untuk membeli 

barang..(Titasari et al., 2023) Penjual dan pembeli bertemu di tempat yang telah 

ditetapkan untuk memulai proses pembayaran setelah jual beli dengan istilah 

Cash On Delivery (COD). (Marpaung & Lubis, 2022) Cash On Delivery (COD) 

telah menjadi metode pembayaran yang sangat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen di e-commerce. 
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Program gratis ongkir adalah salah satu strategi pemasaran yang saat ini 

digunakan oleh penjual. Ini adalah promosi yang dapat mendorong pelanggan 

untuk melakukan pembelian secepat mungkin dengan memberikan diskon atau 

bahkan gratis biaya pengiriman untuk barang dan jasa yang dibeli ( Fayadl & 

Mustapita, 2023) adanya gratis ongkir yang di  terapkan  oleh  TikTok  

berbelanja  di  TikTok akan  secara  otomatis  menjadi  pusat  perhatikan  oleh 

kalangan masyarakat, karena menjadi daya tarik tersendiri bagi masyarakat 

dengan mendapatkan biaya yang murah dalam proses pengiriman barang 

kepada mereka.( Ritonga & Risal, 2023) Program gratis ongkir meningkatkan 

minat pelanggan untuk membeli melalui konten dan pembelian langsung. 

Sebuah akun pemasaran di Toko TikTok mendapatkan insentif yang lebih besar 

seiring dengan tingkat pengembangan akun tersebut. Jadi, program gratis ongkir 

di platform Toko TikTok ini sangat efektif untuk menarik pelanggan untuk 

membeli sesuatu..(Rahayu & Karsono, 2024)  

Harga Produk membuat keputusan pembelian yang lebih baik untuk 

setiap calon pelanggan. Dalam proses pengambilan keputusan pembelian, 

faktor yang paling dipertimbangkan oleh konsumen adalah harga produk. Saat 

mencari produk, harga tinggi atau rendah selalu menjadi perhatian utama 

mereka. Hasil studi Indahlya et al., (2024) menunjukkan bagaimana harga 

mempengaruhi keputusan seseorang untuk membeli sesuatu.(Budiarto & Prana, 

2024) Harga adalah faktor penting yang dapat mempengaruhi keputusan Anda 

untuk membeli suatu produk; jika harga sesuai dengan daya beli pelanggan, 
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kemungkinan besar keputusan mereka akan menguntungkan. (Safira & Putra 

Prasetya, 2024)  

Setelah melalui beberapa proses seperti melihat pembayaran cash on 

delivery (COD),Program Gratis Ongkir dan melihat harga, pada produk maka 

akan muncul keinginan untuk memutuskan membeli suatu produk. Menurut 

(Mauliddiyah, 2021) tahap selanjutnya adalah Keputusan Pembelian setelah 

adanya niat atau keinginan membeli. Keputusan Pembelian akan terjadi apabila 

keinginan membeli atau minat beli sudah terkumpul. Sedangkan menurut 

Tjiptono, (2011) Keputusan Pembelian merupakan salah satu bagian dari 

perilaku konsumen. Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dijabarkan 

oleh peneliti, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Pembayaran Cash On Delivery (COD), Program Gratis Ongkir, 

Dan Harga Produk Terhadap Keputusan Pembelian Di Tiktok Shop (studi 

pada konsumen di Desa Druju kabupaten Malang) 

1.2 Rumusan Masalah 

Dari latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana pengaruh metode pembayaran Cash On Delivery (COD) 

terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop pada konsumen di desa druju 

kabupaten Malang? 

2. Bagaimana Pengaruh program gratis  ongkir memengaruhi keputusan 

pembelian di TikTok Shop Shop pada konsumen di desa druju kabupaten 

malang? 
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3. Bagaimana Pengaruh “harga produk” mempengaruhi keputusan pembelian 

di TikTok Shop pada konsumen di desa druju kabupaten malang? 

 

1.3 Tujuan Dan Manfaat penelitian 

1.3.1 Tujuan penelitian 

Dari rumusan masalah diatas,diperoleh tujuan dari penelitian ini 

sebagai berikut: 

1. Untuk Menguji Dan Menganalisis pengaruh metode pembayaran 

“Cash On Delivery (COD)” terhadap keputusan pembelian di TikTok 

Shop pada konsumen Desa Druju kabupaten Malang. 

2. Untuk Menguji Dan Menganalisis pengaruh program Gratis Ongkir 

terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop pada konsumen Desa 

Druju kabupaten Malang. 

3. Untuk Menguji pengaruh harga produk terhadap keputusan pembelian 

di TikTok Shop Pada Konsumen Desa Druju Kabupaten Malang. 

4. Untuk Menguji pengaruh simultan antara Cash On Delivery (COD), 

program gratis ongkir, dan harga produk terhadap keputusan 

pembelian konsumen di TikTok Shop 

1.3.2 Manfaat penelitian  

a. Manfaat secara teoristis: 

1) Bagi peneliti  

Menambah ilmu pengetahuan dan wawasan tentang 

pengaruh Pembayaran Cash On Delivery (COD), Program Gratis 
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Ongkir, Dan Harga Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Di Tiktok Shop 

2) Bagi Akademis  

• Kontribusi pada Literatur Akademik: Penelitian ini 

memperkaya literatur akademik di bidang pemasaran digital, 

khususnya dalam konteks e-commerce dan platform media 

sosial yang berkembang seperti TikTok. 

• Pengembangan Teori: Akademisi dapat menggunakan temuan 

ini untuk mengembangkan atau memodifikasi teori yang 

berkaitan dengan perilaku konsumen, pemasaran online. 

b. Manfaat Secara praktis  

1) Bagi Platform E-commerce (TikTok Shop): 

• Pengembangan Fitur yang Lebih Relevan: TikTok Shop dapat 

menggunakan hasil penelitian ini untuk mengembangkan atau 

menyesuaikan fitur-fitur e-commerce, seperti lebih banyak 

promosi gratis ongkir atau opsi pembayaran yang lebih 

bervariasi sesuai dengan preferensi konsumen. 

• Peningkatan Pengalaman Konsumen: Platform dapat 

meningkatkan pengalaman berbelanja dengan 

mengoptimalkan layanan pengiriman dan pembayaran, 

sehingga konsumen merasa lebih nyaman dan yakin untuk 

melakukan pembelian. 
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• Strategi Pemasaran Lebih Efektif: TikTok Shop dapat 

memanfaatkan data dari penelitian ini untuk mengembangkan 

strategi pemasaran yang lebih efektif dengan menargetkan 

pengguna yang lebih tertarik pada program seperti gratis 

ongkir atau pembayaran Cash On Delivery (COD). 

2) Bagi peneliti Selanjutnya 

Dapat dijadikan sumber referensi dari hasil peneliti ini di harapkan 

dapat menjadi tambahan referensi dan dapat di jadikan sebagai 

sumber acuan bagi peneliti selanjutnya yang berkaitan dengan 

“pengaruh Pembayaran Cash On Delivery (COD), Program 

Gratis Ongkir, Dan Harga Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Di Tiktok Shop (studi pada konsumen di Desa 

Druju kabupaten Malang)”  
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BAB V  

 SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh 

cash on deliver,program gratis ongkir dan harga terhadap keputusan 

pembelian pada TikTok Shop. Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a Cash on deliver, program gratis ongkir dan harga berpengaruh secara 

simultan dan siginifikan terhadap keputusan pembelian pada TikTok 

Shop. 

b Cash on delivery  berpengaruh positif siginifikan terhadap keputusan 

pembelian pada TikTok Shop. 

c Gratis ongkir berpengaruh positif siginifikan terhadap keputusan 

pembelian pada TikTok Shop.  

d Harga berpengaruh positif tidak siginifikan terhadap keputusan 

pembelian pada TikTok Shop. 

5.2 Keterbatasan 

Dalam penelitian ini, peneliti mempunyai beberapa keterbatasan 

yaitu sebagai berikut:  

a. Penelitian ini hanya menggunakan tiga variabel bebas (independen) 

yaitu cash on delivery, program gratis ongkir dan harga serta variabel 

terikat (dependen) yaitu keputusan pembelian. 

b. Penelitian ini hanya di lakukan pada konsumen TikTok Shop. 
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5.3 Saran  

Dengan melihat keterbatasan yang dikemukakan di atas, maka 

peneliti menyadari bahwa tidak ada satu peneliti yang sempurna. Untuk itu 

saran-saran yang akan diajukan oleh peneliti yang akan datang antara lain: 

a. Bagi peneliti selanjutnya  

1) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan mengganti variabel bebas yang 

berbeda pada penelitian selanjutnya.  

2) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan penelitian 

dengan menggunakan e-comerce lain sehingga yang teridentifikasi 

lebih bervariasi. 

3) Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan penelitian 

dengan menggunakan indikator lain di luar dari indikator yang telah 

digunakan dalam penelitian ini. 

b. Bagi perusahaan 

1) Dari hasil jawaban responden pada variabel cash on delivery pada 

pernyataan X1.1 “Saya merasa lebih aman ketika membeli produk 

menggunakan opsi COD di TikTok Shop” mendapatkan terendah.  

2) Dari hasil jawaban responden pada variabel Harga Pada pernyataan 

X3.1 “harga yang terjangkaumendorong saya untuk membeli produk 

di TikTok Shop” mendapatkan nilai terendah. Perusahaan diharapkan 

untuk memberikan harga terjangkau. 
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