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Abstract 
 

This study aims to test and explain the influence of trust, free shipping promotions, online customer 

reviews and cash on delivery on purchasing decisions on the TikTok Shop Marketplace case study on 

students in Malang City. This study uses a quantitative approach which uses the Malhotra formula in 

order to determine the sample because the population is still not known for sure, seeing from the 

calculation results of the Malhotra formula to get the result of the number of samples as many as 90. 

To solve the problems in this study using the help of SPSS version 25 in analyzing validity tests, 

reliability tests, normality tests, classical assumption tests, hypothesis tests, multiple linear regression 

tests and adjusted determination coefficient tests R2. The results of this study, namely trust, free 

shipping promotions, online customer reviews and cash on delivery simultaneously have a positive 

and significant effect on purchasing decisions and trust has a positive insignificant effect on 

purchasing decisions and free shipping promotions, online customer reviews and cash on delivery 

have a significant positive effect on purchasing decisions. 

 

Keywords: Trust, Free Shipping Promotion, Online Customer Reviews, Cash On Delivery, 

Purchasing Decision 
 

Pendahuluan  

Kemajuan teknologi dan infrastruktur internet di Indonesia semakin mudah diakses yang 

membuat masyarakat Indonesia semakin sadar akan keberadaan dunia digital. Kemajuan teknologi di 

zaman sekarang ini berkembang sangat pesat. Saat ini masyarakat cenderung memakai teknologi yang 

diciptakan sebagai sarana penunjang operasional bisnis dalam bentuk e-commerce. Saat ini semakin 

banyak platform e-commerce yang bermunculan, salah satunya TikTok Shop yang merupakan aplikasi 

media sosial dan video musik yang dirilis pada September 2016 oleh Toutiao, Zhang Yiming dari 

Tiongkok.  

Banyak faktor yang menjadikan seseorang tertarik dalam berbelanja online di suatu e-commerce. 

Faktor tersebut yaitu kepercayaan, promosi gratis ongkir, online customer review dan cash on delivery 

sampai dengan beberapa faktor lainnya.  

Menurut Brestilliani (2020) Keputusan pembelian ialah tahapan dalam proses dimana seseorang 

memilih salah satu dari beberapa pilihan produk seperti keputusan pembeli dimana konsumen benar-

benar membeli produk tersebut. 

Sebelum membuat keputusan pembelian, maka harus memperhitungkan beberapa faktor 

diantaranya faktor kepercayaan, promosi gratis ongkir, online customer review dan cash on delivery. 

berbelanja online harus memiliki rasa saling percaya antara penjual dan pembeli. Jika calon pembeli 

ingin membeli secara online, maka harus mempertimbangkan apakah situs web yang menawarkan toko 

online dan penjual online dapat dipercaya. Dalam bertransaksi online pembeli harus membayar ongkos 
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kirim untuk barang yang dibeli. Strategi yang dilakukan oleh TikTok Shop untuk menarik perhatian 

yaitu dengan menerapkan program gratis ongkir ke seluruh Indonesia tanpa minimum transaksi 

pembelian. Online Customer Review (OCR) ialah penilaian dari pengguna yang telah memberikan 

informasi untuk menilai produk. Para pembeli mengirimkan tanggapan dari produk yang telah mereka 

beli. Dengan memakai informasi ini maka pengguna bisa mendapatkan kualitas produk yang mereka 

cari berdasarkan ulasan dari konsumen lainnya. Cash On Delivery ialah metode pembayaran kepada 

kurir secara cash pada saat barang dikirimkan. Pembayaran ini sangat menguntungkan karena 

menjamin barang akan sampai di lokasi dengan aman dan memberikan solusi bagi pembeli yang tidak 

memiliki e-wallet. 
 

Landasan Teori Dan Pengembangan Hipotesis  

Keputusan Pembelian 

 Menurut  Shafa dan Hariyanto (2020) Keputusan pembelian ialah proses dimana pengguna 

mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan memilih salah satu dari beberapa pilihan 

produk dimana pengguna benar membeli produk tersebut. Jadi, keputusan pembelian merupakan suatu 

proses dimana pengguna menanyakan tentang produk sebelum membelinya. 

 

Kepercayaan 

 Menurut Khoiroh (2016) Kepercayaan merupakan salah satu faktor psikologis yang berdampak 

pada perilaku konsumen. Kepercayaan ini meliputi kesediaan penjual untuk melayani konsumen, 

kepercayaan pada kejujuran penjual dalam bertransaksi dengan konsumen dan kesediaan konsumen 

dalam mempercayai penjual. 

 

Promosi Gratis Ongkir 

 Menurut Saputri dkk (2022) gratis ongkos kirim ialah aktivitas untuk menaikkan hasil 

penjualan yang merupakan salah satu strategi promosi penjualan yang sangat efektif agar dapat 

menaikkan pendapatan usaha. Saat membeli secara online, penjual menghitung biaya pengiriman 

untuk pembeli berdasarkan berat dan ukuran produk yang dibeli, setelah itu pembeli mentransfer sesuai 

dengan harga produk yang termasuk biaya pengiriman. 

 

Online Customer Review 

Menurut Hidayati (2018) online customer review ialah ulasan produk dari pengguna yang 

sudah berbelanja online, sehingga pengguna lain dapat mengetahui informasi mengenai produk dan 

dapat mempertimbangkan produk yang akan dibeli. Ulasan konsumen online saat ini tidak hanya 

menjadi pilihan untuk dipertimbangkan saat membeli produk, tetapi juga memiliki kemampuan untuk 

menggambarkan ekspektasi pada suatu produk. 

 

Cash On delivery 

Menurut Shafa & Hariyanto (2020) Cash on delivery ialah teknik pembayaran secara cash atau 

tunai kepada kurir pada saat barang diantar. Pembayaran ini sangat menguntungkan pembeli karena 

memastikan barang sampai di tempat yang aman. Pengiriman barang yang terjamin dan pembayaran 

terjangkau dibandingkan dengan metode pembayaran online. 
. 
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Gambar 1. Model Penelitian 

 

H1 : Kepercayaan, Promosi Gratis Ongkir, Online Customer Review, dan   Cash On Delivery 

berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian pada marketplace TikTok Shop. 

H2 : Kepercayaan berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian pada marketplace 

TikTok Shop. 

H3 : Promosi Gratis Ongkir berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian pada 

marketplace TikTok Shop. 

H4 : Online Customer Review berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian pada 

marketplace TikTok Shop. 

H5 : Cash On Delivery berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian pada marketplace 

TikTok Shop. 

 

Metode Penelitian  

Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian 

Jenis penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif, yang dilakukan pada 

mahasiswa pengguna Tiktok Shop di Kota Malang dengan waktu penelitian pada bulan Desember 

2022 sampai Februari 2023. 

 

Populasi  

Populasi dalam penelitian ini yakni mahasiswa pengguna Tiktok Shop di Kota Malang. 

 

Sampel 

Metode pengambilan sampel menggunakan non probability sampling dengan teknik purposive 

sampling, karena jumlah populasi tidak diketahui maka sampel diambil menggunakan rumus Malhotra, 

yang diperoleh jumlah sampel minimal dalam penelitian 90 responden.  

Kriteria yang digunakan dalam penelitian ini: 

1. Mahasiswa di Kota Malang yang pernah menggunakan marketplace TikTok Shop. 

2. Mahasiswa di Kota Malang yang berusia 19 sampai 23 tahun. 
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Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Uji Instrumen 

Uji Validitas 

Tabel 1 Uji Validitas 

 
Berdasarkan tabel 1 hasil uji validitas dapat diketahui bahwa responden berjumlah 90 orang dan 

nilai signifikan 5% maka (n-2) = 90-2 = 88 sehingga diperoleh rtabel 0,2072. Oleh karena itu instrumen 

penelitian diketahui bahwa semua indikator dari masing-masing variabel dinyatakan valid karena 

rhitung>rtabel. 
. 

Uji Reliabilitas 

Tabel 2 Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan tabel 2 hasil uji reliabilitas dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha rata- 

rata keseluruhan > 0,6 sehingga bisa dikatakan data reliabel atau dapat diterima. 

 

Uji Normalitas 

Tabel 3 Uji Normalitas 

 
Berdasarkan tabel 3 hasil uji normalitas dapat diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 0,200. 

Sehingga diperoleh nilai 0,200 > 0,05, maka tidak ada gejala atau bisa dikatakan data normal. 
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Uji Asumsi Klasik 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 4 Uji Multikolinieritas 

 
Berdasarkan tabel 4 hasil uji multikolinearitas dapat diketahui bahwa nilai tolerance lebih besar 

dari 0,1 dan VIF kurang dari 10. Maka dapat dikatakan tidak terjadi multikolinearitas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 5 Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdasarkan tabel 5 hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa kepercayaan, promosi 

gratis ongkir, online customer review dan cash on delivery lebih besar dari 0,05. Maka dapat dikatakan 

tidak terjadi heteroskedastisitas. 

 

Uji Hipotesis 

Uji Regresi Simultan (Uji F) 

Tabel 6 Uji Regresi Simultan (Uji F) 

 
Berdasarkan tabel 6 hasil uji regresi simultan (uji F) dapat diketahui bahwa nilai Fhitung 

sebesar 18,327 dengan nilai signifikan sebesar 0,000 (0,000<0,05). Sehingga variabel Cash On 

Delivery, Online Customer Review, Promosi Gratis Ongkir dan Kepercayaan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Uji Regresi Parsial (Uji t) 

Tabel 7 Uji Regresi Parsial (Uji t) 

 
Berdasarkan tabel 7 hasil uji regresi simultan (uji t) dapat diketahui bahwa variabel 

kepercayaan X1 tidak signifikan karena nilai signifikan lebih besar dari 0,05. Sedangkan variabel 

promosi gratis ongkir x2, online customer review x3 dan cash on delivery x4 signifikan karena nilai 

signifikan kurang dari 0,05. 
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Analisis Regresi Linier Berganda  

Tabel 8 Analisis Regresi Linier Berganda 

 
𝑌 =  4.242 + 0.053 𝑥1 + 0.337 𝑥2 + 0.300 𝑥3 + 0.265 𝑥4 +  𝑒 

a. Nilai a sebesar 4.242 yang merupakan konstanta memiliki nilai positif. Hal ini menunjukkan 

bahwa jika ada variabel kepercayaan x1, promosi gratis ongkir x2, online customer review x3 dan 

cash on delivery x4, maka keputusan pembelian positif. 

b. Nilai koefisien regresi kepercayaan sebesar 0.053 memiliki hasil yang positif dan nilai signifikan 

sebesar 0,012>0,05, hal ini menunjukkan bahwa variabel kepercayaan berpengaruh positif tidak 

signifikan terhadap keputusan. 

c. Nilai koefisien regresi promosi gratis ongkir  sebesar 0.337 memiliki hasil yang positif dan nilai 

signifikan sebesar 0,004<0,05, hal ini menunjukkan bahwa variabel promosi gratis ongkir 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. 

d. Nilai koefisien regresi online customer review sebesar 0.300 memiliki hasil yang positif dan nilai 

signifikan 0,000<0,05, hal ini menunjukkan bahwa variabel online customer review berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan pembelian. 

e. Nilai koefisien regresi cash on delivery sebesar 0.265 memiliki hasil yang positif dan nilai 

signifikan 0,036<0,05, hal ini menunjukkan bahwa variabel cash on delivery berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 

Tabel 9 Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 

 
Berdasarkan tabel 9 hasil uji koefisien determinasi (adjusted R2) sebesar 0,438 atau 43,8% yang 

menunjukkan hasil dari variabel kepercayaan, promosi gratis ongkir, online customer review dan cash 

on delivery terhadap keputusan pembelian. Sedangkan sisanya sebesar 56,2% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti pada penelitian ini. 

 

Implikasi Hasil Penelitian 

Pengaruh Kepercayaan (X1), Promosi Gratis Ongkir (X2), Online Customer Review (X3) dan 

Cash On Delivery (X4) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 Variabel kepercayaan, variabel promosi gratis ongkir, variabel online customer review dan 

variabel cash on delivery berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian pada 

marketplace TikTok Shop. Hal ini dibuktikan bahwa nilai signifikan sebesar 0,000<0,05.  
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 Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Khoiroh (2016), hasil penelitian Hidayat 

dkk (2017), hasil penelitian Hidayati (2018), hasil penelitian Rozieqy dan Arifin (2018), hasil 

penelitian Mulyadi dkk (2018) hasil penelitian Tusanputri dan Amron (2021), hasil penelitian Setiawan 

(2021), hasil penelitian Saputri dkk (2022) dan hasil penelitian Mokodompit dkk (2022). 

 

Pengaruh Kepercayaan (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Marketplace TikTok 

Shop 

Variabel kepercayaan berpengaruh positif tidak signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

marketplace TikTok Shop. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai signifikan sebesar 0,358>0,05. 

Sehingga kepercayaan menjadi pertimbangan dalam memutuskan pembelian, bila penjual bisa 

meningkatkan rasa kepercayaan terhadap konsumen maka tentunya akan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

Hasil penelitian ini menolak hasil penelitian Khoiroh (2016), hasil penelitian Hidayat dkk 

(2017), hasil penelitian Mulyadi dkk (2018) dan hasil penelitian Rozieqy dan Arifin (2018). 

 

Pengaruh Promosi Gratis Ongkir (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Marketplace 

TikTok Shop 

Variabel promosi gratis ongkir berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada marketplace TikTok Shop. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai signifikan sebesar 0,004<0,05. 

Dari hasil penelitian maka dapat ditunjukkan bahwa promosi gratis ongkir berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada marketplace TikTok Shop. Hal ini berarti bahwa 

promosi gratis ongkir dapat menimbulkan keyakinan, sikap dan perilaku yang baik dalam mengambil 

keputusan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Tusanputri and Amron (2021) dan hasil 

penelitian Saputri dkk (2022). 

 

Pengaruh Online Customer Review (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Marketplace 

TikTok Shop  

Variabel online customer review berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada marketplace TikTok Shop. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai signifikan sebesar 0,012<0,05. 

Dari hasil penelitian maka dapat ditunjukkan bahwa online customer review berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada marketplace TikTok Shop. Hal ini berarti bahwa online 

customer review dapat menimbulkan keyakinan, sikap dan perilaku yang baik dalam mengambil 

keputusan pembelian. 

 Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Hidayati (2018) dan hasil penelitian Shafa 

dan Hariyanto (2020) serta menolak hasil penelitian Mokodompit dkk (2022) dan hasil penelitian 

Saputri dkk (2022). 

 

Pengaruh Cash On Delivery (X4) terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Marketplace 

TikTok Shop 

Variabel cash on delivery berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

marketplace TikTok Shop. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai signifikan sebesar 0,036<0,05. Dari 

hasil penelitian maka dapat ditunjukkan bahwa cash on delivery berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada marketplace TikTok Shop. Hal ini berarti bahwa cash om delivery 

dapat menimbulkan keyakinan, sikap dan perilaku yang baik dalam mengambil keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Khoiroh (2016), hasil penelitian Hidayat dkk 

(2017), hasil penelitian Hidayati (2018), hasil peneltian Rozieqy dan Arifin (2018), hasil penelitian 

Mulyadi dkk (2018), hasil penelitian Shafa dan Hariyanto (2020), hasil penelitian Tusanputri dan 

Amron (2021) dan hasil penelitian Saputri dkk (2022). 
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Kesimpulan, Keterbatasan Dan Saran  

Kesimpulan 

1. Kepercayaan, promosi gratis ongkir, online customer review dan cash on delivery secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada marketplace TikTok Shop. 

2. Kepercayaan secara parsial berpengaruh positif tidak signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

marketplace TikTok Shop. 

3. Promosi gratis ongkir secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada marketplace TikTok Shop. 

4. Online customer review secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada marketplace TikTok Shop. 

5. Cash on delivery secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

marketplace TikTok Shop. 

 

Keterbatasan 

1. Sampel yang digunakan pada penelitian ini sangat terbatas sehingga kurang mampu memberikan 

kontribusi yang signifikan. 

2. Data yang dihasilkan dalam penelitian ini hanya melalui kuesioner berdasarkan pernyataan dari 

responden. Sehingga data yang diperoleh hanya berdasarkan pada data yang dikumpulkan melalui 

kuesioner tanpa dilengkapi interview atau wawancara. 

 

Saran 

1. Sebaiknya dengan adanya kepercayaan, promosi gratis ongkir, online customer review dan cash on 

delivery dapat memudahkan konsumen dan memberikan rasa kenyamanan dalam berbelanja online 

pada marketplace TikTok Shop. 

2. Sebaiknya penjual perlu memberikan suatu kepercayaan dalam penjualan agar konsumen tidak ragu 

dalam berbelanja online pada marketplace TikTok Shop. 

3. Sebaiknya penjual memperhatikan strategi promosi gratis ongkir agar konsumen lebih tertarik 

dalam memutuskan suatu pembelian online pada marketplace TikTok Shop. 

4. Sebaiknya penjual lebih memperhatikan produk yang dijual agar konsumen dapat memberikan 

review yang baik mengenai produk yang dibeli pada marketplace TikTok Shop. 

5. Sebaiknya penjual memperhatikan metode pembayaran cash on delivery agar konsumen lebih 

percaya bahwa produk yang akan dibeli sampai seperti yang diharapkan dan memberikan rasa aman 

terhadap resiko yang kemungkinan terjadi. 
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