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ABSTRACT  

This study aims to analyze the influence of flash sales and free shipping on purchase decisions 

among TikTok Shop e-commerce users in Bengkulu City, with a particular focus on students at 

Muhammadiyah University of Bengkulu. As one of the emerging e-commerce platforms, 

TikTok Shop frequently offers promotional strategies such as flash sales and free shipping to 

attract consumers. In today's digital era, such marketing approaches are considered effective in 

encouraging quicker and more impulsive purchasing decisions. This research employs a 

quantitative method with an explanatory approach. Data were collected through questionnaires 

distributed to 120 student respondents who have made purchases on TikTok Shop. The data 

analysis techniques include validity and reliability tests, classical assumption tests, multiple 

linear regression analysis, and both partial and simultaneous hypothesis testing. The results 

indicate that both flash sales and free shipping have a positive and significant influence, both 

partially and simultaneously, on purchase decisions. These findings demonstrate that 

promotional strategies like limited-time discounts and free delivery effectively enhance 

consumer desire and confidence to shop online. This study contributes valuable insights for 

business practitioners, particularly e-commerce managers like those at TikTok Shop, in better 

understanding consumer behavior and developing effective promotional strategies to boost 

sales. 
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PENDAHULUAN 

 Di dunia. modern, teknologi informa.si da.n komunika.si berkemba.ng pesa.t. Sa.la.h sa.tu ha.l 

ya.ng pa.ling populer da.la.m bida.ng teknologi informa.si da.n komunika.si a.da.la.h ditemuka.nnya . 

Internet. Keha.dira.n internet memberika.n da.mpa.k ya.ng sa.nga.t besa.r ba.gi kehidupa.n ma.nusia . 

ka.rena. da.pa .t menghubungka.n ora.ng-ora.ng da.ri berba.ga.i bela.ha.n dunia.. Munculnya. Internet 

tela.h memberika.n da.mpa.k ya.ng besa.r terha.da.p peruba.ha.n di sega.la. a.spek kehidupa.n ma.nusia..  

(Devica ., 2020) 

 Ka.rena. ba.nya.knya. pengguna. internet, ma.ka. sega.la. sesua.tu bisa. dila.kuka.n di internet, 

terma.suk berjua.la.n. Kema.jua.n teknologi internet tela.h memba.wa. peruba.ha.n pa.da. ga.ya . hidup 

ma.sya.ra.ka.t. Sebelum A.nda. pergi ke toko untuk membeli sua.tu produk, A.nda. tida.k perlu 

la.ngsung ke toko a.ta.u kelua.r ruma.h untuk membeli produk, A.nda. cukup mengguna.ka.n ponsel 

A.nda.. Bela.nja. online denga.n sma.rtphone kini suda.h sa.nga.t digema.ri oleh ma.sya.ra.ka.t. Bela.nja. 

online dia.ngga.p muda.h da.n menghema.t wa.ktu ketika. ora.ng membeli ha.nya. denga.n membuka . 

a.plika.si bela.nja. online di ponselnya. la.lu mema.sukka.n ka.ta. kunci terka.it produk ya.ng dica.rinya., 

da.n softwa.re bela.nja. online tersebut mena.wa.rka.n berba.ga.i piliha.n mengena.i produk tersebut. 

(Devica ., 2020) 

 Konsumen mengha.da.pi berba.ga.i ta.nta.nga.n sa.a.t berbelanja online. Perma.sa.la.ha.n ya.ng 

bia.sa.nya. muncul a.da.la.h terka.it kea.ma.na.n pemba.ya.ra.n,  keta.kuta.n a.ka.n penipua.n a.ta.u kua.lita.s 

produk ya.ng tida.k sesua.i ekspekta.si. A.da. perbeda.a.n a.nta.ra. bela.nja. online da.n offline, terma.suk 
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ba.ga.ima.na. pela .ngga.n menila.i produk a.ta.u a.pa. ya.ng ingin mereka. beli. Pela.ngga.n tida.k da.pa.t 

meliha.t seca.ra. pa.sti produk ma.na. ya.ng ingin dibelinya.. Bia.sa.nya. pembeli ha.nya. bisa. 

menga.nda.lka.n ga.mba.r da.n deskripsi ya.ng dibua.t oleh penjua.l di toko onlinenya., seda.ngka.n 

pembeli da.ri lua.r bisa. meliha.t da.n menyentuh ba.ra.ng untuk menila.i da.n menja.min kua.lita.s 

produk. ya.ng mereka. beli. (Devica ., 2020) 

Fla.sh sa.le menga.da.ka.n fla.sh sa.le 9.9, 10.10, 11.11, da.n 12.12, ya.ng mena.wa.rka.n diskon 

hingga. 70% denga.n pena.wa.ra.n tersebut tentunya. mengunda.ng mina.t pa.ra. pengguna. Tiktok 

Shop untuk segera. membeli ba.ra.ng. Diskon da.la.m a.ca.ra. fla .sh sa.le ha.nya. berla.ku sela.ma. 

bebera .pa. ja.m, memberika.n kesempa.ta.n kepa.da. pela.ngga.n untuk menda.pa.tka.n ha.rga. lebih 

terja.ngka.u ta.npa. ha.rus membeli la.ngsung da.ri pa.sa.r.  

Fla.sh sa.le a.da.la.h ba.gia.n da.ri bentuk pema.sa.ra.n digita.l ya.ng diguna.ka.n produsen untuk 

meningka.tka.n penjua.la.n denga.n upa.ya . berkomunika.si denga.n memperkena.lka.n produk ya.ng 

da.pa.t mena.rik mina.t beli konsumen, pema.sa.ra.n tersebut dila.kuka.n denga.n memberika.n diskon 

ya.ng besa .r da.la.m wa.ktu terba.ta.s, bentuk promosi ini menga.ra.hka.n konsumen untuk cepa.t 

mela.kuka.n pembelia.n. (Herlina. et a.l., 2021). Tujua.n da.ri fla.sh sa.le ini a.da.la.h untuk mena.rik 

perha.tia.n konsumen terha.da.p sua.tu produk da.n mendorong mereka. untuk mela.kuka.n 

pembelia.n denga.n cepa.t da.n muda.h. Otovia.nti & Herma.n, (2020)  

Sela.in itu, tiktok shop juga. memiliki fitur gra.tis ongkos kirim untuk pengirima.n ba.ra.ng 

seba.ga.i keunggula.nnya.. Menurut A.ma.lia. & Wibowo, (2019:573) Gra.tis ongkos kirim a.da.la.h 

bentuk persua.sif la.ngsung mela.lui pengguna.a.n berba.ga.i insentif ya.ng da.pa.t dia.tur untuk 

mera.ngsa.ng pembelia.n produk denga.n segera. a.ta.u meningka.tka.n jumla.h ba.ra.ng ya.ng dibeli 

pela.ngga.n. Promo gra.tis ongkos kirim memba.ntu konsumen ya.ng mera.sa. kebera.ta.n denga.n 

tota.l ha.rga. ya.ng dibeba.nka.n mela.lui potonga.n bia.ya. pengirima.n. Ma.ka. voucher gra.tis ongkir 

ini ha.dir untuk meringa.nka.n ongkos pa.da. pengirima.n ba.ra.ng terlebih a.pa.bila. loka.si pembeli 

bera.da. ja.uh da.ri penjua.l a.ta.u ba.hka.n bera.t ba.ra.ng ya.ng dibeli membeba.nka.n bia.ya. pengirima.n 

ya.ng ma.ha.l, denga.n demikia.n, konsumen da.pa.t menghema.t tota.l bia.ya. ya.ng ha.rus mereka. 

ba.ya.rka.n.    

Da.la.m mela.kuka.n keputusa.n pembelia.n, konsumen memiliki bebera.pa. pertimba.nga.n 

sebelum memutuska.n untuk membeli produk. Keputusa.n pembelia.n seca.ra. online mula.i 

dimina.ti oleh konsumen ka.rena. proses keputusa.n pembelia.n ya.ng pra.ktis, da.pa.t menghema.t 

wa.ktu, menghema.t bia.ya. da.n memuda.hka.n da.la.m mela.kuka.n pembelia.n ta.npa. menda.ta.ngi 

toko ya.ng dituju. Sela.in itu, tingginya. tingka.t persa.inga.n ba.ik untuk ba.ra.ng ya.ng serupa. 

ma.upun ba.ra .ng ya.ng berbeda . menyeba.bka.n konsumen bertinda.k seca.ra. selektif da.la.m 

mela.kuka.n keputusa.n pembelia.n. Kondisi inila.h menuntut produsen da.pa.t mengikuti keingina.n 

da.n kebutuha.n pembeli ya.ng sema.kin kompleks. Untuk itu, produsen ha.rus mema.ha.mi perila.ku 

konsumen da.la.m menentuka.n keputusa.n pembelia.n sua.tu ba.ra.ng a.ga.r produsen da.pa.t berta.ha.n 

da.n memena.ngka.n persa.inga.n usa.ha. tersebut. 

Ha.l ini dila.kuka.n a.ga.r da.pa.t mena.rik perha.tia.n konsumen sehingga. memutuska.n untuk 

membeli di pla.tform tiktok shop seca.ra. online, tida.k ha.nya. sekeda.r berbela.nja . na.mun 

mela.kuka.n pembelia.n seca.ra. berula.ng da.n menja.di pela.ngga.n toko online ya.ng bera.da. di 

pla.tform tiktok shop. Ma.ka. denga.n a.da.nya. fitur fla.sh sa.le da.n gra.tis ongkos kirim ini da.pa.t 

memuda.hka.n konsumen sa.a.t berbela.nja. da.n juga. meminima.lisirka.n bia.ya. serta. wa.ktu. Oleh 

ka.rena. itu, fla.sh sa .le da.n gra.tis ongkos kirim membua.t sa.ya. termotiva.si untuk meneliti a.pa.ka.h 

fla.sh sa.le da.n gra.tis ongkos kirim berpenga.ruh terha.da.p keputusa.n pembelia.n.   

 Persa.inga.n pa.sa.r komersia.l, khususnya. di Indonesia., sa.a.t ini sema.kin keta.t. Seluruh 

pla.tform e-commerce Indonesia. seperti Tiktok Shop, Tokopedia., La.za.da., Tiktok shop, Buka. 

la.pa.k, da.n pla.tform E-Comerce La.innya. terus bersa.ing memperebutka.n pa.ngsa. pa.sa.r e-

commerce di Indonesia. denga.n menyusun renca.na. ya.ng tepa.t. berusa.ha. mena.rik pela.ngga .n. 

Pa.da. kua.rta.l ketiga. ta .hun 2023, Tiktok Shop a.ka.n menja.di pemimpin pa.sa.r e-commerce 

Indonesia. denga.n jumla.h kunjunga.n tertinggi, 230 juta. kunjunga.n, mengungguli pesa.ingnya. 

denga.n tota.l 97,1 kunjunga.n.  
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 Lima. situs e-commerce ya.ng pa.ling ba.nya.k dikunjungi di Indonesia. pa.da. kua.rta.l III 

ta.hun 2023 dirinci pa.da. di ba.wa.h ini. 

Tabel 1. 

Data Kunjungan E-Commerce Q3 2023 

 

no Nama platform e-niaga Jumlah kunjungan pada 

triwulan III tahun 2023 

1 Tiktok Shop 216,8 juta. 

2 Shoope 97,1 juta. 

3 La.za.da. 52,2 juta. 

4 Blibli 28,4 juta. 

5 Buka. la.pa.k 12,4 juta. 

 Sumber: Kota.k Da.ta., 2023 

Da.la.m mela.kuka.n keputusa.n pembelia.n, konsumen memiliki bebera.pa. pertimba.nga.n 

sebelum memutuska.n untuk membeli produk. Keputusa.n pembelia.n seca.ra. online mula.i 

dimina.ti oleh konsumen ka.rena. proses keputusa.n pembelia.n ya.ng pra.ktis, da.pa.t menghema.t 

wa.ktu, menghema.t bia.ya. da.n memuda.hka.n da.la.m mela.kuka.n pembelia.n ta.npa. menda.ta.ngi 

toko ya.ng dituju. Sela.in itu, tingginya. tingka.t persa.inga.n ba.ik untuk ba.ra.ng ya.ng serupa. 

ma.upun ba.ra .ng ya.ng berbeda . menyeba.bka.n konsumen bertinda.k seca.ra. selektif da.la.m 

mela.kuka.n keputusa.n pembelia.n. Kondisi inila.h menuntut produsen da.pa.t mengikuti keingina.n 

da.n kebutuha.n pembeli ya.ng sema.kin kompleks. Untuk itu, produsen ha.rus mema.ha.mi perila.ku 

konsumen da.la.m menentuka.n keputusa.n pembelia.n sua.tu ba.ra.ng a.ga.r produsen da.pa.t berta.ha.n 

da.n memena.ngka.n persa.inga.n usa.ha. tersebut.   

Ha.l ini dila.kuka.n a.ga.r da.pa.t mena.rik perha.tia.n konsumen sehingga. memutuska.n untuk 

membeli di pla.tform Tiktok Shop seca.ra. online, tida.k ha.nya. sekeda.r berbela.nja. na.mun 

mela.kuka.n pembelia.n seca.ra. berula.ng da.n menja.di pela.ngga.n toko online ya.ng bera.da. di 

pla.tform Tiktok shop. Ma.ka. denga .n a.da.nya. fitur fla.sh sa.le da.n gra.tis ongkos kirim ini da.pa.t 

memuda.hka.n konsumen sa.a.t berbela.nja. da.n juga. meminima.lisirka.n bia.ya. serta. wa.ktu. Oleh 

ka.rena. itu, fla.sh sa .le da.n gra.tis ongkos kirim membua.t sa.ya. termotiva.si untuk meneliti a.pa.ka.h 

fla.sh sa.le da.n gra.tis ongkos kirim berpenga.ruh terha.da.p keputusa.n pembelia.n.    

   

 

METODE  

Populasi dan sampel 

 Be.rdasarkan Sugiyono (2018) Populasi adalah suatu wilayah luas yang be.risi obye.k 

obye.k atau subye.k-subye.k yang me.mpunyai ciri-ciri dan pe.rilaku te.rte.ntu yang dite.ntukan ole.h 

pe.ne.liti untuk dipe.lajari dan ditarik ke.simpulannya. Me.nurut Sugiyono, Populasi adalah 

wilayah ge.ne.ralisasi yang te.rdiri atas: obje.k atau subje.k yang me.mpunyai kualitas dan 

karakte.ristik te.rte.ntu yang dite.tapkan ole.h pe.ne.liti untuk dipe.lajari dan ke.mudian ditarik 

ke.simpulannya. Pada pe.ne.litian ini yang dijadikan populasi adalah Mahasiswa Unive.rsitas 

Muhammadiyah Be.ngkulu yang me.nggunakan tiktok shop de.ngan re.ntang usia tidak te.rbatas, 

Dimana masyarakat aktif dalam be.rsosial me.dia dan me.njadi usia produktif yang me.lakukan 

pe.mbe.lian online..  

Me.nurut Sugiyono (2016:80), populasi adalah wilayah ge.ne.ralisasi yang te.rdiri atas 

obje.k atau subje.k yang me.mpunyai kualitas dan karakte.ristik te.rte.ntu yang dite.tapkan ole.h 

pe.ne.liti untuk dipe.lajari dan ke.mudian ditarik ke.simpulannya. Be.rdasarkan kualitas dan ciri 

te.rse.but, populasi dapat dipahami se.bagai se.ke.lompok individu atau obje.k pe.ngamatan yang 

minimal me.miliki satu pe.rsamaan karakte.ristik. Populasi dalam pe.ne.litian ini adalah 

Mahasiswa Unive.rsitas Muhammadiyah Be.ngkulu yang me.njadi pe.langgan toko online. Tiktok 

shop de.ngan jumlah yang be.lum dike.tahui. sampe.l adalah bagian dari jumlah dan karakte.ristik 

yang dimiliki ole.h populasi te.rse.but (Sugiyono, 2016:81). Se.lanjutnya, supaya jumlah sampe.l 
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yang diambil re.pre.se.ntative. maka digunakan te.knik pe.ngambilan sampe.l. Adapun te.knik 

pe.ngambilan sampe.l yang digunakan dalam pe.ne.litian ini me.nggunakan te.knik purposive. 

sampling. Purposive. sampling adalah te.knik pe.ne.ntuan sampe.l de.ngan pe.rtimbangan te.rte.ntu 

yang digunakan untuk pe.ne.litian kuantitatif, atau pe.ne.litian-pe.ne.litian yang tidak me.lakukan 

ge.ne.ralisasi (Sugiyono, 2016:85). 

Me.nurut Hair e.t al (2014) jumlah minimum sampe.l yang se.baiknya dipakai yaitu jumlah 

indikator dikali 10, se.cara umum ukuran sampe.l yang le.bih dari 100 le.bih baik. Se.hingga 

jumlah sampe.l dalam pe.ne.litian ini adalah:  

Sampe.l   = Jumlah Indikator x 10  

 = 12 x 10  

 = 120 re.sponde.n  

Dari krite.ria ukuran sampe.l diatas maka jumlah sampe.l yang akan digunakan dalam pe.ne.litian 

ini se.banyak 120 orang re.sponde.n.   

 

Teknik pengumpulan data 

 Me.tode. pe.ngumpulan data dimaksudkan untuk me.mpe.role.h informasi yang re.le.van, 

akurat dan re.liable.. Me.tode. pe.ngumpulan data yang digunakan adalah kue.sione.r yang 

me.rupakan te.knik pe.ngumpulan data yang dilakukan de.ngan cara me.mbe.ri se.pe.rangkat 

pe.rtanyaan atau pe.rnyataan ke.pada re.sponde.n untuk dijawabnya (Sugiyono, 2016). Dalam 

pe.ne.litian ini pe.ne.liti akan me.nye.rbarkan pe.rtanyaan te.ntang indikator masing-masing variable. 

pe.ne.litian ke.pada Mahasiswa Unive.rsitas Muhammadiyah Be.ngkulu se.suai de.ngan be.sar 

sampe.l yang dipe.role.h dari hasil pe.ne.litian. Untuk pe.rnyataan pada kue.sione.r dibuat 

be.rdasarkan te.ori yang be.rhubungan de.ngan variabe.l pe.ne.litian.  Pe.rtanyaan-pe.rtanyaan pada 

angke.t dibuat de.ngan skala Like.rt de.ngan skor 1-5. Skor 1-5 digunakan pe.ne.liti kare.na le.bih 

se.de.rhana dan me.miliki nilai te.ngah yang digunakan untuk me.nje.laskan ke.raguan atau ne.tral 

dalam me.milih jawaban.  

 

Teknik Analisis Data 

Analisis de.skriptif digunakan untuk me.nge.tahui me.an tanggapan re.sponde.n te.rhadap 

be.rbagai variabe.l penelitian. Sedangkan untuk menganalisis pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen menggunakan analisis regresi linear berganda. Untuk mengetahui 

besarnya sumbangan variabel independen terhadp variabel dependen menggunakan analisis 

determinasi. Kemudian untuk menlihat signifikansi hasil riset menggunakan uji t dan uji F. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Flash Sale 

Pada variabe.l Flash Sale. pe.nilaian dilakukan de.ngan 4 ite.m pe.rnyataan. Hasil dari 

re.sponde.n me.mpe.role.h skor te.rtingginya adalah 3,79 de.ngan Pe.rnyataan ( Saya me.rasa flash 

sale. be.rpe.ngaruh be.sar dalam Ke.putusan saya untuk me.mbe.li produk yang saya inginkan ). 

Jawaban re.sponde.n te.rhadap variabe.l flash sale. masuk dalam  kate.gori baik, hal ini 

me.nunjukkan bahwa de.ngan me.mbe.rikan flash sale. yang me.narik dapat me.ndorong konsume.n 

me.mbuat ke.putusan pe.mbe.lian. Se.dangkan de.ngan nilai te.rke.cilnya yaitu 3,56 pada pe.rnyataan 

(Saya le.bih te.rtarik me.mbe.li produk di platfrom ini saat adanya diskon/flash sale. di tiktok shop). 

Be.rdasarkan hasil pe.ne.litian nilai rata-rata diatas me.nunjukkan bahwa konsume.n me.rasa bahwa 

adanya flash sale. dapat me.mpe.ngaruhi konsume.n de.ngan baik untuk   me.mutuskan me.lakukan 

pe.mbe.lian di tiktok shop. Nilai rata-rata dari re.sponde.n variabe.l flash sale. (X1) adalah 3,66 dari 

hasil pe.ne.litian yang dilakukan.  

 

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Gratis Ongkos Kirim 

Pada variabe.l Gratis Ongkos Kirim dilakukan de.ngan 4 ite.m pe.rnyataan. Hasil dari 

re.sponde.n me.mpe.role.h skor te.rtingginya adalah 3,81 de.ngan Pe.rnyataan (Saya le.bih te.rtarik 

untuk me.lakukan pe.mbe.lian ulang kare.na promosi atau diskon di Tiktok shop). Jawaban 



Jurnal Entrepreneur dan Manajemen Sains. Vol. 7 No.1. Januari 2026                                                                 220 
 

re.sponde.n te.rhadap variabe.l gratis ongkos kirim masuk dalam  kate.gori baik, hal ini 

me.nunjukkan bahwa de .ngan me.mbe.rikan promosi gratis ongkos kirim dapat me.ndorong 

konsume.n me.mbuat ke.putusan pe.mbe.lian te.rhadap tiktok shop. Se.dangkan de.ngan nilai 

te.rke.cilnya yaitu 3,67 pada pe.rnyataan (Saya le.bih me.narik me.milih gratis ongkos kirim untuk 

me.lihat produk di Tiktok shop). Be.rdasarkan dara dari hasil pe.ne.litian nilai rata-rata diatas 

me.nunjukkan bahwa konsume.n me.rasa bahwa gratis ongkos kirim adalah promo yang baik 

untuk me.mpe.ngaruhi konsume.n dalam me.ngambil ke.putusan pe.mbe.lian di tiktok shop. Nilai 

rata-rata dari re.sponde.n variabe.l gratis ongkos kirim (X2) adalah 3,77 dari hasil pe.ne.litian yang 

dilakukan.  

 

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Keputusan Pembelian 

Pada variabe .l Ke.putusan Pe.mbe.lian pe.nilaian dilakukan de.ngan 4 ite.m pe.rnyataan. 

Hasil dari re.spon. 3,66 adalah skor te.rtinggi de.ngan Pe.rnyataan ( Saya yakin bahwa produk di 

tiktok shop di produksi de.ngan baik dan se.suai de.ngan standar ). Jawaban re.sponde.n te.rhadap 

variabe.l Ke.putusan Pe.mbe.lian masuk dalam  kate.gori baik, hal ini me.nunjukkan bahwa untuk 

me.lakukan pe.mbe.lian konsume.n te.rpe.ngaruh de.ngan adanya promo yang dibuat ole.h tiktok 

shop se.pe.rti flash sale. dan gratis ongkos kirim. Se.dangkan de.ngan nilai te.rke.cil yaitu 3,55 pada 

pe.rnyataan (Saya le.bih te.rtarik untuk me.lakukan pe.mbe.lian ulang kare.na promosi atau diskon 

di Tiktok shop). Be.rdasarkan hasil pe.ne.litian yang me.mpe.role.h nilai rata-rata 3,61 dimana nilai 

te.rse.but te.rmasuk ke.dalam kate.gori baik bagi konsume.n dalam me.lakukan ke.putusan 

pe.mbe.lian di tiktok shop. 

 

Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Tabel 1 

Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 

 

 

 

 

 

  

 

 Se.te.lah me.nghitung hasilnya dari Tabe.l 4.11 di atas me.nunjukkan kore.lasi linie.r antara 

flash Sale., gratis ongkos kirim dan ke.putusan pe.mbe.lian se.bagai be.rikut: 

Y = 2.019 + 0,376 X1 + 0,460 X2 

Be.rdasarkan pe.rsamaan re.gre.si di atas dapat dije.laskan se.bagai be.rikut: 

1. Nilai konstanta se.be .sar 2,019 artinya jika flash sale. (X1) dan gratis ongkos kirim (X2) sama 

de.ngan nol maka nilai ke.putusan pe.mbe.lian akan te.tap se.be.sar 2,019. 

2. Nilai koe.fisie.n re.gre.si variabe.l flash sale. (X1) se.be.sar 0,376 yang be.rarti ke.tika nilai flash 

sale.  (X1) me.ningkat se.be.sar satu satuan maka nilai ke.putusan pe.mbe.lian (Y) me.ningkat 

me.njadi 0,376 de.ngan asumsi variabe.l gratis ongkos kirim (X2). 

3. Koe.fisie.n re.gre.si gratis ongkos kirim (X2) se.be.sar 0,460 yang be.rarti ke.tika nilai gratis 

ongkos kirim (X2) me.ningkat se.be.sar satu satuan maka nilai ke.putusan pe.mbe.lian (Y) 

me.ningkat me.njadi sampai 0,460 de.ngan asumsi variabe.l flash sale. (X1). 

Be.rdasarkan dua variabe.l diatas Flash sale. (X1) dan Gratis Ongkos Kirim (X2) dinyatakan 

bahwa variabe.l Gratis Ongkos Kirim (0.460) kare.na paling dominan dalam me.mbe.rikan 

Coefficientsa 

Mode.l 

Unstandardize.d 
Coe .fficie.nts 

Standardize.d 
Coe .fficie.nts 

t Sig. B Std. E.rror Be .ta 

1 (Constant) 2.019 .960  2.103 .038 

Flash Sale. .376 .120 .340 3.136 .002 

Gratis Ongkos 
Kirim 

.460 .105 .477 4.399 .000 

a. De.pe .nde.nt Variable.: Ke.putusan Pe.mbe.lian 
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sumbangan te.rhadap pe.ningkatan Ke.putusan Pe.mbe.lian pada pe.ngguna e.-comme.rce. tiktok 

shop di Kota Be.ngkulup, hal ini dapat dilihat dari tabe.l 4.11 di atas. 

 

Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

 

 Analisis koe.fisie.n de.te.rminasi pada pe.ne.litian ini be.rtujuan untuk me.nge.tahui 

pe.rse.ntase. kontribusi pe.ngaruh variabe.l inde.pe.nde.n. Flash Sale. (X1) dan Gratis Ongkos Kirim 

(X2) be.rhubungan de.ngan variabe.l te.rikat Ke.putusan Pe.mbe.lian (Y). Koe.fisie.n de.te.rminasi 

me.nunjukkan pe.rse.ntase. variabe.l inde .pe.nde.n yang digunakan dalam mode.l yaitu Flash Sale . 

(X1) dan Gratis Ongkos Kirim (X2) yang dapat me.nje.laskan pe.rubahan ke.putusan pe.mbe.lian 

be.rdasarkan variabe.l de.pe.nde.n (Y). 

 

 Nilai koe.fisie.n de.te.rminasi dalam pe.ne.litian ini dapat dilihat pada tabe.l 4.12 ke.luaran analisis 

re.gre.si linie.r be.rganda di bawah ini.  

Tabel 2 

Hasil Uji Analisis Koefisien Determinasi R2 

 

Sumbe.r : Hasil Olah Data SPSS 2025 

 

Tabe.l diatas me.mpe.role.h angka R2 (R square.) se.be.sar 0,620 nilai ini be.rarti bahwa 

variabe.l Flash Sale. (X1) dan Gratis Ongkos Kirim (X2) me.mpunyai pe.ngaruh se.be.sar 62,0% 

dalam me.mpe.ngaruhi Ke.putusan Pe.mbe.lian (Y) pada pe.ngguna e.-comme.rce . tiktok shop di 

Kota Be.ngkulu, se.dangkan sisanya 38% dije.laskan ole.h variabe.l-variabe.l yang dimasukan 

dalam pe.ne.litian ini.  

 

Hasil Pengujian Hipotesis Penelitian  

Uji hipote.sis be.rtujuan untuk me.nge.tahui apakah ada tidaknya pe.ngaruh yang signifikan 

antar variabe.l inde.pe.nde.n Flash Sale. (X1) dan Gratis Ongkos Kirim(X2) te.rhadap Ke.putusan 

Pe.mbe.lian (Y) baik se.cara pe.rsial maupun simultan. 

Hasil Uji Parsial ( Uji t ) 

Uji parsial dilakukan untuk me.nge.tahui apakah variabe.l be.bas (X) be.rpe.ngaruh se.cara 

parsial te.rhadap variabe.l te.rikat (Y). Hasil uji t ini dapat dilihat pada tabe.l 4.13 be.rikut ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Model Summaryb 

Mode.l R 

R 

Square. 

Adjuste.d 

R Square. Std. E .rror of the. E.stimate. 

1 .787a .620 .613 2.78344 

a. Pre.dictors: (Constant), Gratis Ongkos Kirim, Flash Sale. 

b. De.pe.nde.nt Variable.: Ke.putusan Pe.mbe.lian 
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Tabel 3 

Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Hasil Olah Data SPSS.25, 2025 

 

Hasil dari pe.ne.litian dan analisis data me.nggunakan program SPSS me.nunjukkan nilai 

koe.fisie.n de.te.rminasi parsial untuk se.tiap variabe.l pe.ngaruh se.pe.rti yang disajikan be.rikut: 

Me.lalui hasil pe.rhitungan yang dilakukan de.ngan me.nggunakan program SPSS, maka 

pe.rbandingan antara thit de.ngan ta/2 (n-k-1) = 120-2-1 = 117 (1.98045) tingkat signifikansi α = 

5% (0.05) se.tiap variabe.l se.bagai be.rikut : 

1. Be.rdasarkan hasil hitung untuk variabe.l Flash Sale. yaitu thit>ta (3.136 > 1.98045) dan nilai 

sig< a = 0,002 < 0,05, hal te.rse.but me.nyatakan bahwa adanya pe.ngaruh yang signifikan 

Flash Sale. (X1) te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian pada pe.ngguna e.-comme.rce. tiktok shop di 

Kota Be.ngkulu. 

2. Be.rdasarkan hasil hitung untuk variabe .l Gratis Ongkos Kirim yaitu thit>ta (4.399> 1.98045) 

dan nilai sig< a = 0,000 < 0,05, hal te.rse.but me.nyatakan bahwa adanya pe.ngaruh yang 

signifikan Gratis Ongkos Kirim (X2) te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian pada pe.ngguna e.-

comme.rce. tiktok shop di Kota Be.ngkulu. 

 

Hasil Uji Simultan ( Uji F ) 

Tujuan uji simultan adalah untuk me.nge.tahui apakah se.mua variabe .l be.bas (X) yang 

dimasukkan dalam mode.l (simultan) me.mpunyai pe.ngaruh se.cara be.rsama-sama te.rhadap 

variabe.l te.rikat (Y). Adapun hasil uji F dapat dilihat pada tabe.l 4.14 be.rikut ini: 

Tabel 4. 

Hasil Uji Simultan ( Uji F ) 

 

ANOVAa 
Mode.l Sum of Square.s df Me.an Square. F Sig. 

1 Re .gre.ssion 1477.464 2 738.732 95.351 .000b 

Re .sidual 906.461 117 7.748   
Total 2383.925 119    

a. De.pe .nde.nt Variable.: Ke.putusan Pe.mbe.lian 

b. Pre.dictors: (Constant), Gratis Ongkos Kirim, Flash Sale. 

Sumbe.r Hasil Olah Data SPSS.25, 2025 

 

Me.lalui pe.rhitungan yang dilakukan de.ngan me.nggunakan SPSS dipe.role.h 

pe.rbandingan anatara fhitung > ftabe.l f ( k : n – k ) = 2 : 120 – 2 = 2 : 118 ( 3.07 ) Be.rdasarkan 

tabe.l diatas te.rlihat bahwa untuk variabe.l Flash Sale. (X1), Gratis Ongkos Kirim (X2) dan 

Ke.putusan Pe.mbe.lian (Y) didapatkan nilai fhitung = 95.351 > nilai fTabe.l = 3.07 atau tsig = 0.000 

< nilai α = 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha dite.rima. Artinya te.rdapat 

pe.ngaruh yang positif dan sifnifikan  antara variabe.l Flash sale. (X1), Gratis Ongkos Kirim (X2) 

te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian (Y) se.cara be.rsama-sama.  

Coefficientsa 

Mode.l 

Unstandardize.d 

Coe.fficie.nts 

Standardize.d 

Coe.fficie.nts 

t Sig. B Std. E.rror Be.ta 

1 (Constant) 2.019 .960  2.103 .038 

Flash Sale. .376 .120 .340 3.136 .002 

Gratis 

Ongkos 

Kirim 

.460 .105 .477 4.399 .000 

a. De.pe.nde.nt Variable.: Ke.putusan Pe.mbe.lian 



Jurnal Entrepreneur dan Manajemen Sains. Vol. 7 No.1. Januari 2026                                                                 223 
 

 

PEMBAHASAN 

Be.rdasarkan hasil pe.ne.litian se.rta pe.ngolahan data me.ntah yang dilakukan pada Pe.ngguna 

E.-Comme.rce. Tiktok Shop di Kota Be.ngkulu. Me.lalui pe.nye.baran kue.sione.r te.rhadap 120 orang 

re.sponde.n yang te.lah diuji se.hingga dapat dike.tahui pe.ngaruh Flash Sale. (X1), Gratis Ongkos 

Kirim (X2) te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian (Y). Adapun hasil dari pe.ngujian te.rhadap pe.ngaruh 

antar variabe.l akan dijabarakan se.bagai be.rikut:  

Pengaruh Flash Sale (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
 Hasil pe.ngujian pada pe .ne.litian ini me.nunjukkan bahwa te.rdapat pe.ngaruh yang 

signifikansi antara Flash Sale. te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian pada pe.ngguna E.-Comme.rce . 

Tiktok Shop di Kota Be.ngkulu, kare.na hasil pe.ngujian untuk variabe.l Flash Sale. me.nunjukkan 

nilai signifikansi 0,002 < 0,05. Kare.na nilai signifikansi le.bih ke.cil dari 0,05 maka Ho ditolak 

dan Ha dite.rima yang artinya variabe.l X1 be .rpe.ngaruh signifikan te.rhadap variabe.l Y. 

Be.rdasarkan uji t hitung le.bih be.sar daripada t tabe.l yaitu 3,136 > 1,980 (t tabe.l te.rlampir). Hal 

ini dapat disimpulkan bahwa variabe.l Flash Sale. be.rpe.ngaruh signifikansi te.rhadap Ke.putusan 

Pe.mbe.lian pada pe.ngguna E.-Comme.rce. Tiktok Shop di Kota Be.ngkulu.  

 Hal ini se.jalan de.ngan pe.ne.litian se.be.lumnya yang dilakukan ole.h Purnama Sari,Dkk 

(2023) yang be.rjudul Pe.ngaruh Gratis Ongkir, Online. Costume.r Re.vie.w Dan Flash Sale . 

Te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian Marke.tplace. Tiktok Shop (Studi Pe.ngguna Tiktok Shop di 

Kota Malang) pe.ne.litian ini me.nyatakan bahwa flash sale. be.rpe.ngaruh signifikan te.rhadap 

Ke.putusan pe.mbe .lian tiktok shop kota malang, juga yang dilakukan ole.h Ali Imron, Rizka 

Ariyanti (2024) yang be.rjudul Pe.ngaruh affiliate. marke.ting, live. stre.aming, program gratis 

ongkos kirim, dan flash sale. te.rhadap Ke.putusan pe.mbe.lian di tiktok shop, Siti Firunnikah 

(2023) yang be.rjudul Pe.ngaruh Program Gratis Ongkis Dan Flash Sale. Te.rhadap Impulse . 

Buying (Studi Pe.ngguna Tiktok Shop Pada Mahasiswa STIE. PGRI De.wantara Jombang) 

pe.ne.litian ini juga me.nyatakan bahwa flash sale. be.rpe.ngaruh se.cara signifikan te.rhadap 

Ke.putusan pe.mbe.lian di tiktok shop. 

Pengaruh Gratis Ongkos Kirim (X1) Terhadap Keputusan Pembelian   (Y) 
 Hasil pe.ngujian pada pe .ne.litian ini me.nunjukkan bahwa te.rdapat pe.ngaruh yang 

signifikansi antara Gratis Ongkos Kirim te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian pada pe.ngguna E.-

Comme.rce. Tiktok Shop di Kota Be.ngkulu, kare.na hasil pe.ngujian untuk variabe.l Gratis Ongkos 

Kirim me.nunjukkan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Kare.na nilai signifikansi le.bih ke.cil dari 

0,05 maka Ho ditolak dan Ha dite.rima yang artinya variabe.l X2 be.rpe.ngaruh signifikan te.rhadap 

variabe.l Y. Be.rdasarkan uji t hitung le.bih be.sar daripada t tabe.l yaitu 4,399 > 1,980 (t tabe.l 

te.rlampir). Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabe.l Gratis Ongkos Kirim be.rpe.ngaruh 

signifikansi te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian pada pe.ngguna E.-Comme.rce. Tiktok Shop di Kota 

Be.ngkulu.  

 Hal ini se.jalan de.ngan pe.ne.litian se.be.lumnya yang dilakukan ole.h Fina Safitri (2024) 

yang be.rjudul Pe.ran minat be.li dalam me.mode.rasi pe.ngaruh flash sale., gratis ongkos kirim, dan 

live. stre.aming te.rhadap Ke.putusan pe.mbe.lian produk fashion di e.-comme.rce. tiktok shop, 

Ke.nzy Ramadhan (2023) yang be.rjudul Pe.ngaruh gratis ongkos kirim, discount, dan 

pe.mbayaran cash on de.live.ry (COD) te.rhadap ke.putusan pe.mbe.lian pada tiktok shop, yang 

me.nyatakan bahwa gratis ongkos kirim be.rpe.ngaruh signifikan te.rhadap ke.putusan pe.mbe.lian 

di tiktok shop 

Pengaruh Flash Sale (X1) Dan Gratis Ongkos Kirim (X2) Terhadap  Keputusan 

Pembelian (Y) 

 Be.rdasarkan hasil pe.ne.litian me.nunjukkan bahwa Flash Sale. (X1) dan Gratis Ongkos 

Kirim (X2) be.rpe.ngaruh positif te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian (Y) pada pe.nggunaan e.-

comme.rce. tiktok shop di Kota Be.ngkulu. Hal ini te.rlihat dari hasil analisis uji f me.ngungkapkan 

hal te.rse.but be.rpe.ngaruh positif dan signifikan de.ngan hasil nilai uji f se.be.sar 0,000 < 0,05 dan 

nilai F hitung 95.351 > nilai fTabe.l = 3.07  te.rhadap ke.putusan pe.mbe.lian, se.hingga 

me.ngakibatkan Ho ditolak dan Ha dite.rima. Dari hasil uji signifikansi simultan (uji f) yang 
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dilakukan, tujuan utamanya adalah untuk me.nilai se.jauh mana pe .ngaruh dari variabe.l 

inde.pe.nde.n te.rhadap variabe.l de.pe.nde.n. Hal ini be.rarti de.ngan adanya Flash Sale. dan Gratis 

Ongkos Kirim dapat me.mbantu konsume.n dalam me.mutuskan untuk me.lakukan pe.mbe .lian 

produk di e.-comme.rce. tiktok shop.  

 Hal ini se.jalan de.ngan pe.ne.litian se.be.lumnya yang dilakukan ole.h Zihan Andriani (2023) 

de.ngan judul Pe.ngaruh Kualitas Pe.layanan, Harga, DanPromosi Te.rhadap Ke.putusan 

Pe.mbe.lian Fashion di TiktokShop pada Pe.ngguna Aplikasi Tiktok, Kaniya Oktavyana (2024) 

de.ngan judul Pe.ngaruh Program Gratis Ongkir, Discount, dan Flash Sale. Te.rhadap Impulse. 

Buying (Studi Kasus Pe.ngguna TikTok Shop Pada Masyarakat Di Dusun Pe.mbangunan I De.sa 

Se.kip Lubuk Pakam) dimana hasil pe.ne.litiannya bahwa flash sale. dan gratis ongkos kirim 

be.rpe.ngaruh se.cara signifikan te.rhadap Ke.putusan pe.mbe.lian di e.-come.rce. tiktok shop. 

 

 

KESIMPULAN  

Be.rdasarkan pe.ne.litian dan pe.mbahasan, dapat dike.tahui Flash Sale. (X1) dan Gratis Ongkos 

Kirim (X2) me.miliki pe.ngaruh yang signifikan te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian, maka dapat 

disimpulkan be.be.rapa hal se.bagai be.rikut:  

1. Te.rdapat pe.ngaruh positif antara Flash Sale. (X1) te.rhadap ke.putusan pe.mbe.lian pada 

pe.ngguna e.-comme.rce. tiktok shop di Kota Be.ngkulu. Agar se.makin me.ningkat konsume.n 

agar me.lakukan pe.mbe.lian di e.-comme.rce. tiktok shop dapat me.mbuat promo se.pe.rti flash 

sale.. Kare.na be.rdasarkan pe.ne.litian flash sale. dapat me.mpe.ngaruhi konsume.n untuk 

me.lakukan ke.putusan pe.mbe.lian di e.-comme.rce. tiktok shop 

2. Te.rdapat pe.ngaruh positif antara Gratis Ongkos Kirim (X2) te.rhadap ke.putusan pe.mbe.lian 

pada pe.ngguna e.-comme.rce . tiktok shop di Kota Be.ngkulu. Pe.ne.litian ini me.nyatakan 

apabila se.makin me.ningkat promo gratis ongkos kirim maka ke.putusan pe.mbe.lian pe.ngguna 

e.-comme.rce. tiktok shop  di kota be.ngkulu juga se.makin me.ningkat. 

3. Flash Sale. (X1) dan Gratis Ongkos Kirim  (X2) be.rpe.ngaruh te.rhadap Ke.putusan Pe.mbe.lian 

(Y). Hal te.rse.but dikare.nakan se.makin baik pe.nggunaan Flash Sale. dan Gratis Ongkos Kirim 

di E.-Comme.rce. Tiktok Shop maka se.makin be.rdampak langsung pada pe.ningkatan 

ke.putusan Pe.mbe.lian di E.-Comme.rce. Tiktok Shop.  
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