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Abstract

The purpose of this study was to determine how the simulthaneous and partial influence of Flash Sale,
Sales Promotion, Online Customer Review, and Free Shipping on purchase interest in Tiktok Shop E-
commerce on Generation Z in Lowokwaru District, Malang City. The type of research used in this
study is Quantitative with the Explonatory Reseacrh approach method. The type of population to be
studied is unlimited, because the researcher does not know the exact number of Generation Z
consumers who make purchases on Tikrom Shop E-commerce. Sampling was carried out using the
purposive sampling method using the Maholtra formula 22 x 5 = 110 respondents. Data collection in
this study throught questionnaires distributed to all Generation Z in Lowokwaru District, Malang City
which is the location of this study. The analysis tool uses SPSS 26. Flash Sale, Sales Promotion, Online
Customer Review, and Free Shipping have a simultaneous effect on Purchase Interest. Flash Sale has
a significant effect on Purchase Interest, Sales Promotion has a significant effect on Purchase Interest,
Online Customer Review has a significant effect on Purchase Interest, Free Shipping has a significant
effect on Purchase Interest.

Keywords: Flash Sale, Sales Promotion, Online Customer Review, and Free Shipping.

Pendahuluan

Perdagangan digital kini menjadi bagian integral dari kehidupan masyarakat modern, terutama
generasi Z yang tumbuh seiring dengan kemajuan teknologi. Transformasi digital mendorong
perubahan signifikan dalam pola konsumsi, di mana konsumen kini cenderung memilih platform
online untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Menurut (IImi, 2023), internet berperan penting dalam
mempercepat transaksi ekonomi dan menghapus batasan geografis antara penjual dan pembeli.

Salah satu platform yang mengalami pertumbuhan pesat dalam ekosistem e-commerce adalah
TikTok Shop. Platform ini merupakan integrasi antara media sosial berbasis video pendek dengan fitur
perdagangan langsung dalam aplikasi, memungkinkan pengguna untuk melihat konten sekaligus
melakukan transaksi. Berbeda dengan platform lain seperti Instagram atau Facebook, TikTok Shop
menyajikan pengalaman berbelanja yang lebih praktis tanpa perlu keluar dari aplikasi. Popularitas
TikTok Shop ini juga didorong oleh keunikan algoritmanya yang mampu menyajikan konten sesuai
minat pengguna (Pratiwi et.all., 2023)

Dalam konteks pemasaran digital, beberapa strategi digunakan untuk menarik perhatian
konsumen di TikTok Shop. Strategi seperti Flash Sale, Promosi Penjualan, Online Customer
Review, dan Gratis Ongkos Kirim merupakan komponen penting yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian. Flash Sale, misalnya, menciptakan rasa urgensi melalui penawaran terbatas,
sementara Promosi Penjualan dapat memberikan insentif tambahan kepada calon pembeli (Puspitasari
et al. 2024).
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Selain itu, Online Customer Review memiliki peran besar dalam membentuk persepsi dan
kepercayaan konsumen terhadap suatu produk. Online Customer Review tidak hanya menjadi
referensi, tetapi juga berperan dalam membangun kredibilitas toko online (Sarmis 2022 dalam
Hafizhoh, et. all., 2023). Di bagi konsumen yang sensitif terhadap biaya tambahan (Manulang dan
Lumbantobing 2021).

TikTok Shop dinilai sangat relevan dengan preferensi belanja generasi Z yang mengutamakan
kecepatan, kemudahan, dan interaktivitas. Berdasarkan data dari Populix (2022) yang dikutip oleh
(Pratama et al. 2023), TikTok Shop menjadi platform social commerce dengan pangsa pengguna
tertinggi di Indonesia, menunjukkan bahwa strategi yang diterapkan oleh TikTok telah berhasil
menarik pasar muda yang melek teknologi.

Namun demikian, dinamika e-commerce seperti TikTok Shop juga menghadapi tantangan,
salah satunya ketika TikTok sempat menghentikan fitur belanja di platformnya karena kebijakan
internal maupun regulasi. Fenomena ini menunjukkan pentingnya pemahaman yang lebih mendalam
mengenai faktor-faktor yang benar-benar mempengaruhi minat beli konsumen pada platform ini.
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penelitian ini dilakukan untuk menganalisis pengaruh
strategi pemasaran berbasis Flash Sale, Promosi Penjualan, Online Customer Review, dan Gratis
Ongkos Kirim terhadap Minat Beli di e-commerce TikTok Shop. Hasil dari penelitian ini
diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi para pelaku usaha dalam menyusun strategi pemasaran
yang lebih efektif dan adaptif terhadap perilaku konsumen digital masa kini.

Landasan Teori Dan Pengembangan Hipotesis
Minat Beli

Minat beli merupakan dorongan yang timbul akibat individu menerima rangsangan terhadap
suatu produk yang kemudian menimbulkan keinginan untuk melakukan tindakan pembelian (Nazara
dan Yunita 2023). Menurut (Kotler dan Keller 2016 dalam Nazara dan Yunita 2023), Minat Beli
muncul ketika konsumen mempersepsikan suatu produk secara positif sehingga menimbulkan
keinginan untuk memiliki produk tersebut. Menurut (Permana, et. all., 2024), Minat Beli juga
menunjukkan sejauh mana kemungkinan seseorang akan melakukan pembelian terhadap suatu produk.
Minat Beli menjadi langkah awal sebelum konsumen mengambil keputusan akhir untuk membeli.

Flash Sale

Flash Sale merupakan strategi pemasaran dalam e-commerce yang menawarkan produk
dengan harga lebih rendah dari harga normal dalam waktu yang sangat terbatas (Darwipat 2020 dalam
Elviana 2024). Menurut (Zhang 2020 dalam Elviana 2024). strategi ini sering diterapkan pada
peluncuran produk baru dengan kuantitas terbatas sebelum masuk ke penjualan reguler. Menurut
(Permana, et. all., 2024), Flash Sale juga dipahami sebagai skema penjualan jangka pendek yang
bertujuan untuk menarik minat beli konsumen melalui penawaran diskon signifikan, seperti potongan
harga hingga 50% atau penawaran bundling seperti Buy 1 Get 1. Strategi ini dinilai efektif karena
menciptakan rasa urgensi dalam pengambilan keputusan pembelian oleh konsumen.

Promosi Penjualan

Promosi Penjualan merupakan pemberian insentif dalam jangka waktu tertentu yang bertujuan
untuk mendorong pembeli melakukan pembelian atau meningkatkan penjualan suatu produk (Kotler
et. all., (2012) dalam Yurindera 2023). Menurut (Kotler dan Keller 2007 dalam Yurindera 2023),
Promosi Penjualan dapat berbentuk sampel gratis, kupon, potongan harga, program loyalitas, hingga
demonstrasi produk, yang ditujukan kepada konsumen maupun mitra dagang.
(Kartikawat et. all 2024) menambahkan bahwa Promosi Penjualan juga bisa dilakukan melalui media
sosial, iklan, dan metode lain yang bertujuan untuk menyampaikan informasi serta membujuk
konsumen agar tertarik melakukan pembelian.
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Online Customer Review

Online Customer Review merupakan bentuk komunikasi Word of Mouth dalam konteks
penjualan daring, di mana calon pembeli memperoleh informasi tentang suatu produk dari konsumen
lain yang telah menggunakan dan merasakan manfaatnya (Filieri 2014 dalam Silviah dan Ali 2024).
Kehadiran ulasan ini membantu konsumen dalam membandingkan berbagai produk sejenis yang
ditawarkan oleh penjual lain secara online tanpa harus bertemu langsung dengan penjual. (Gabriela
2022) juga menyebutkan bahwa Online Customer Review merupakan opini sekaligus interaksi yang
memberikan referensi pengalaman nyata dari pengguna sebelumnya, baik dalam aspek positif maupun
negatif, sehingga memudahkan calon konsumen membuat keputusan pembelian secara lebih bijak.

Gratis Ongkos Kirim

Gratis Ongkos Kirim merujuk pada biaya pengiriman produk yang seharusnya dibayar oleh
pelanggan, namun ditanggung oleh penjual dalam rangka menarik Minat Beli (Marlin, et. all., 2023).
Menurut (Asauri 2017 dalam Marlin, et. all., 2023), Gratis Ongkos Kirim merupakan bagian dari
skema promosi penjualan yang bertujuan mendukung aktivitas penjualan melalui berbagai strategi
seperti pameran, display, atau demonstrasi. (Amalia dan Aryanto 2023) menambahkan bahwa
penawaran ini menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen, karena mereka tidak perlu mengeluarkan
biaya tambahan untuk pengiriman, yang dalam beberapa kasus justru lebih mahal dari harga produk
itu sendiri.

Kerangka Konseptual

Minat Beli ()

| Online Customer Review ( X3) |

| Gratis Ongkos Kirim ( X4) |

Gambar 1. Model Penelitian
Hipotesis Penelitian
H1 :Flash Sale, Promosi Penjualan, Online Customer Review, dan Gratis Ongkos Kirim
berpengaruh dengan simultan kepada Minat Beli.
H2 : Flash Sale berpengaruh positif dan signifikan kepada Minat Beli.
H3 : Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan kepada Minat Beli.
H4 : Online Customer Review berpengaruh positif dan signifikan kepada Minat beli.
H5 : Gratis Ongkos Kirim berpengaruh positif dan signifikan kepada Minat Beli.

Metode Penelitian
Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah Explanatory Research dengan
pendekatan Kuantitatif. Menurut (Sugiyono 2019), Explanatory Research adalah penelitian yang
memberikan penjelasan tentang posisi masing-masing variabel dan hubungan antara satu variabel
dengan variabel lainnya. Alasan penggunaan metode ini adalah untuk menguji hipotesis yang diajukan
dan menjelaskan pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara sistematis dan
terukur. Penelitian ini mengumpulkan data melalui survei dengan menggunakan kuesioner sebagai
instrumen penelitian, kemudian dianalisis secara statistik menggunakan Software SPSS. Menurut
(Damayanti et. al., 2023), pendekatan ini bertujuan untuk menginterpretasikan data numerik agar dapat
ditarik kesimpulan yang valid dan objektif. Penelitian ini dilaksanakan di Kecamatan Lowokwaru,
Kota Malang, pada periode November 2024 hingga Juli 2025.
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Hasil Penelitian Dan Pembahasan

Menurut (Sugiyono 2019), Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek/subyek
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam penelitian ini, populasi yang diteliti adalah seluruh Generasi
Z yang berminat melakukan pembelian di e-commerce Tiktok Shop. (Sugiyono 2019) juga
menjelaskan bahwa sampel adalah segmentasi dari populasi yang diambil ketika kuantitas populasi
terlalu besar untuk dikaji secara menyeluruh. Penentuan sampel dalam studi ini menggunakan rumus
Malhotra, di mana jumlah sampel diperoleh dengan mengalikan jumlah indikator yang digunakan,
yaitu 22 indikator dengan variabel dependen 1 dan variabel independen 4, sehingga perhitungannya
adalah 22 x 5 = 110. Teknik Sampling yang diterapkan adalah Non-Probability Sampling dengan
pendekatan Purposive Sampling, berdasarkan kriteria Generasi Z yang tinggal di Kecamatan
Lowokwaru Kota Malang (kelahiran tahun 1997-2008) dan semua Generasi Z yang berminat untuk
melakukan pembelian di e-commerce Tiktok Shop.

Hasil Uji Instrumen Penelitian
Hasil Uji Validitas

Berdasarkan hasil dapat diperoleh bahwa hasil uji validitas menggunakan SPSS 26 memiliki
keterangan valid untuk semua item pernyataan berdasarkan hasil r hitung melebihi r tabel 0,187. Jadi
bisa ditarik maknanya yakni item pernyataan yang diaplikasikan pada kuisioner studi ini bisa
dinyatakan valid.

Hasil Uji Reliabilitas

Uraian data mendapati akan temuan Cronbanch's Alpha dari keseluruhan item yakni melebihi
0,6. Maka dapat disimpulkan bahwa item respon atas tiap-tiap item diuraikan dengan reliabel
menjadikannya layak guna diaplikasikan pada pengkajian di masa mendatang.

Hasil Uji Normalitas

Uraian data mendapati akan temuan Asymp. Sig senilai 0.169. Bermakna nilai tersebut melebihi
0.05. Mendapati kesimpulan berupa data pada studi ini tersebar normal.

Uji Asumsi Klasik
Uji Multikolinearitas

Uraian data mendapati akan temuan tolerance X1 (0.106), X2 (0.120), X3 (0.107) dan X4
(0.145). bermakna temuan tolerance pada itemnya melebihi 0.1. Sedangkan nilai VIF X1 (9.476), X2
(8.363), X3 (9.322) dan X4 (6.892). Artinya nilai VIF dari item tersebut lebih kecil dari 10. Maka
dapat disimpulkan bahwa semua variabel bebas yang terdiri dari Flash Sale (X1), Promosi Penjualan
(X2), Online Customer Review (X3) dan Gratis Ongkos Kirim (X4) tak terjadi gejala
multikoliniearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Uraian data mendapati akan temuan Sig X1 (0.417), X2 (0.761), X3 (0.497) dan X4 (0.534).
Avrtinya nilai tolerance dari variabel tersebut melebihi 0.05. Mendapati makna yakni keseluruhan item
bebas yang ada pada Flash Sale (X1), Promosi Penjualan (X2), Online Customer Review (X3) serta
Gratis Ongkos Kirim (X4) tak ada kendala heteroskedastitas.

Analisis Regresi Linier Berganda
Pada hasil analisis, diketahui persamaan sebagai berikut :
Y =a-blX1+hb2X2 +b3X3 +bdX4 +e
Y =2.028 - 0.350 + 0.615X2 + 0.332X3 + 0.183X4 + e
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Konstanta (a) senilai 2.028 mendapati jika Flash Sale (X1), Promosi Penjualan (X2), Online
Customer Review (X3) serta Gratis Ongkos Kirim (X4) diasumsikan bernilai 0, mendapati
besaran item Minat Beli (Y) senilai 2.028.

Koefisien regresi Flash Sale (X1) senilai 0.350 bernilai negatif, bermakna akan tiap turunnya
1 satuan item Flash Sale (X1), mendapati akan turun juga Minat Beli (Y) senilai 0.350 satuan
atau sebaliknya.

Koefisien regresi Promosi Penjualan (X2) senilai 0.615 bernilai positif, bermakna akan tiap
naiknya 1 satuan item Promosi Penjualan (X2), mendapati nantinya akan naik juga Minat Beli
(YY) senilai 0.615 satuan atau sebaliknya.

Koefisien regresi Online Customer Review (X3) senilai 0.332 bernilai positif, bermakna akan
tiap naiknya 1 satuan item Online Customer Review (X3), mendapati nantinya juga naiknya
Minat Beli (Y) senilai 0.332 satuan atau sebaliknya.

Koefisien regresi Gratis Ongkos Kirim (X4) senilai 0.183 bernilai positif, artinya bahwa setiap
peningkatan 1 satuan variable Gratis Ongkos Kirim (X4), maka akan meningkatkan Minat Beli
(Y) senilai 0.183 satuan atau sebaliknya.

Pengujian Hipotesis
Uji F (Simultan)

Table 7 Uji F
ANOVA?

Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
1 | Regression 1946.250 4 486.562 164.218 | .000°

Residual 311.105 105 2.963

Total 2257.355 | 109

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X4, X2, X3, X1

Sumber: Data diolah 2025
Temuan data berikut mendapati yakni nilai signifikansi senilai (0.000). Yang artinya nilai

tersebut lebih kecil dari 0.05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Flash Sale (X1), Promosi
Penjualan (X2), Online Customer Review (X3) dan Gratis Ongkos Kirim (X4) berdampak dengan
bersamaan kepada item Minat Beli (Y).

Uji T (Parsial)

Table 1 Hasil Uji T

Coefficients?
Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 2.028 470 4.315 | .000
X1 -.350 .079 -.494 | -4.426 | .000
X2 .615 .079 .820 | 7.823 | .000
X3 .332 .099 .371 | 3.350 | .001
X4 .183 .076 .230 | 2.418 | .017
a. Dependent Variable: Y

Sumber: Data diolah 2025
Berdasarkan uji hipotesis secara parsial dengan uji t, maka dapat disimpulkan hasilnya sebagai

berikut:

1.

Temuan data berikut mendapati yakni pada item Flash Sale (X1) didapati signifikansi 0.000 <
0.05. mendapati makna yakni item Flash Sale (X1) berdampak signifikan kepada item Minat
Beli ().

Temuan data berikut mendapati yakni, pada item Promosi Penjualan (X2) didapati nilai
signifikansi 0.000 < 0.05. mendapati makna yakni item Promosi Penjualan (X2) berdampak
signifikan kepada item Minat Beli ().

Temuan data berikut mendapati yakni pada item Online Customer Review (X3) didapati
signifikansi 0.001 < 0.05. mendapati makna yakni item Online Customer Review (X3)
berdampak signifikan kepada item Minat Beli (Y).
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4. Temuan data berikut mendapati yakni, pada item Gratis Ongkos Kirim (X4) didapati
signifikansi 0.017 < 0.05. mendapati makna yakni Gratis Ongkos Kirim (X4) berdampak
signifikan kepada item Minat Beli ().

Uji Koefisien Determinasi R?
Table 2 Uji Koefisien Determinasi R?

Model Summary
Model| R | R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 .9292 .862 .857 1.72131
a. Predictors; (Constant), X4, X2, X3, X1

Sumber: data diolah 2025
Temuan data berikut mendapati yakni temuan Adjusted R2 senilai 0.857 atau senilai 85.7% .
Upaya ini mendapati akan presentase sumbangan atas item Flash Sale (X1), Promosi Penjualan (X2),
Online Customer Review (X3) serta Gratis Ongkos Kirim (X4) kepada item Minat Beli (YY) yakni
85.7% sedangkan 14.3% lainnya diberikan dampak akan item yang tak dicantumkan pada studi ini.

Implikasi Penelitian
Pengaruh dari Flash Sale, Promosi Penjualan, Online Customer Review, dan Gratis Ongkos
Kirim terhadap Minat Beli.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Flash Sale (X1), Promosi Penjualan (X2), Online
Customer Review (X3), dan Gratis Ongkos Kirim (X4) secara signifikan mempengaruhi Minat Beli
(Y), sehingga hipotesis H1 diterima. Hal ini diperkuat oleh Teori Perilaku Konsumen dan Pemasaran
Konsumen yang meneliti cara individu, kelompok, atau organisasi dalam memilih dan mendapatkan
Minat Beli yang dipengaruhi secara signifikan oleh variabel-variabel tersebut. Menurut (Abdurrahim
dan Sangen 2019), Minat Beli adalah sikap pembeli yang memiliki kemauan untuk melakukan
pembelian, tertarik, serta mencari informasi tentang suatu produk. Dengan demikian, Minat Beli dapat
dianggap sebagai refleksi awal dari rencana untuk membeli produk tersebut. Dalam penelitian yang
berbeda, (Putri et. all., 2022) menyatakan bahwa Minat Beli merupakan dorongan atau keinginan yang
muncul dari dalam diri konsumen untuk melakukan pembelian terhadap suatu produk. Minat ini sangat
berkaitan dengan aspek emosional; ketika produk yang ditawarkan mampu menarik perhatian
konsumen, maka minat beli akan cenderung meningkat. Sebaliknya, jika produk tidak menimbulkan
ketertarikan, kemungkinan untuk membeli produk tersebut akan menurun.

Grand Teori tentang Minat Beli memberikan kerangka kerja yang luas untuk memahami faktor-
faktor yang memengaruhi Minat Beli konsumen. Setiap teori menawarkan perspektif unik yang dapat
digunakan untuk merancang strategi pemasaran yang efektif. Pemahaman yang mendalam tentang
teori-teori ini membantu pemasar dalam mengidentifikasi dan memanfaatkan faktor-faktor yang
memengaruhi Minat Beli. Salah satu Grand Teori pada Minat Beli adalah teori emosional, yang
berfokus pada bagaimana perasaan dan emosi dapat memengaruhi Minat Beli. Ini berarti bahwa
konsumen memilih produk karena mereka merasa bahagia, terinspirasi, atau terhubung secara
emosional dengan merek. Selain itu, ada juga teori sosial yang menekankan bahwa interaksi sosial
sangat berpengaruh terhadap Minat Beli, khususnya rekomendasi dari keluarga dan teman dekat yang
dapat meningkatkan potensi konsumen untuk melakukan pembelian.

Pengaruh dari Flash Sale Terhadap Minat Beli.

Temuan studi mendapati bahwa item Flash Sale (X1) memiliki dampak signifikan terhadap
Minat Beli (Y), sehingga hipotesis H2 diterima. Dari jawaban partisipan, item pernyataan X1.2
memperoleh skor tertinggi dengan rerata 3,28, yang menunjukkan bahwa Gen Z Kecamatan
Lowokwaru Kota Malang sangat tertarik dengan Flash Sale yang ditawarkan oleh Tiktok Shop,
sehingga konsumen dapat mengingat promosi tersebut. Hal ini mengindikasikan bahwa semakin
banyak Flash Sale yang ditawarkan, semakin tinggi pula minat beli konsumen. Dengan adanya Flash
Sale, konsumen menjadi lebih tertarik dan mengingat waktu pelaksanaannya untuk berburu penawaran
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di Tiktok Shop. Grand Teori yang mendasari Flash Sale adalah Sense Of Urgency (Perasaan atau
Kesadaran), yang mendorong konsumen untuk mengambil tindakan lebih cepat, sehingga
meningkatkan proses Minat Beli. Kegiatan Flash Sale kini sudah umum dilakukan oleh beberapa e-
commerce, termasuk Tiktok Shop, yang memilih momentum tepat untuk promosi, seperti diskon di
penghujung tahun. Penjualan singkat atau Flash Sale memberikan penawaran khusus atau diskon
untuk produk tertentu dalam waktu terbatas (Anggraini et. all., 2023). Terjadinya nilai negatif pada uji
regresi linier berganda pada variabel Flash Sale merupakan adanya hasil jawaban dari rata-rata
terendah responden , hal tersebut terjadi karena adanya adanya kekurangan pada ketersediaan Flash
Sale di perusahaan seperti adanya barang yang sudah lama dan hampir expired.

Hasil penelitian ini mendukung temuan penelitian sebelumnya oleh (Purwadinata dan
Kurniawan 2024) serta Herlina et al. (2021), yang juga menemukan adanya dampak signifikan Flash
Sale terhadap Minat Beli. Upaya ini menunjukkan bahwa semakin baik program Flash Sale yang
disajikan kepada pelanggan, semakin tinggi pula Minat Beli konsumen. Flash Sale tidak hanya
berfungsi sebagai taktik pemasaran digital, tetapi juga sebagai alat promosi dari produsen untuk
menstimulasi Minat Beli konsumen, sehingga memicu dorongan emosional yang mengarah pada
keputusan membeli.

Pengaruh dari Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli.

Temuan studi mendapati bahwa item Promosi Penjualan (X2) memiliki dampak signifikan
terhadap Minat Beli (), sehingga hipotesis H3 diterima. Promosi Penjualan yang sering dilakukan
oleh Tiktok Shop, terutama yang kreatif dan inovatif, dapat sangat menarik konsumen untuk memiliki
minat terhadap platform tersebut. Dari hasil kuisioner, Gen Z Kecamatan Lowokwaru Kota Malang
menunjukkan ketertarikan yang tinggi terhadap produk yang mereka butuhkan, seperti ketika mereka
memerlukan refill untuk produk yang sudah habis. Hal ini mencerminkan keadaan kondisional yang
sesuai dengan kebutuhan konsumen. Grand Theory yang mendasari Promosi Penjualan adalah Theory
SOR (Stimulus-Organism-Response), yang menggambarkan alur atau proses psikologis konsumen,
mulai dari menerima promosi hingga menghasilkan respons terhadap Minat Beli. Berdasarkan definisi
tersebut, promosi penjualan dapat dipahami sebagai pola promosi yang melibatkan pemberian insentif
untuk mendorong permintaan terhadap produk, dengan tujuan meningkatkan volume penjualan dalam
periode waktu yang relatif singkat (Sumawidjaya 2016).

Temuan dalam penelitian ini menguatkan hasil studi sebelumnya oleh Azizah dan Prasetyo
(2019), yang menyatakan bahwa Promosi Penjualan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli
konsumen pada Kanz Coffee. Hasil serupa juga dilaporkan oleh (Thejaya 2021), yang menemukan
adanya pengaruh signifikan Promosi Penjualan terhadap Minat Beli pada Manna Kopi. Temuan ini
menunjukkan bahwa Promosi Penjualan berperan penting secara parsial dalam mendorong keputusan
pembelian.

Pengaruh dari Online Customer Review Terhadap Minat Beli.

Temuan studi mendapati bahwa item Online Customer Review (X3) memiliki pengaruh
signifikan terhadap Minat Beli (YY), sehingga hipotesis H4 diterima. Online Customer Review menjadi
faktor utama dalam minat beli konsumen saat memilih produk, karena dengan melihat ulasan dari
pembeli sebelumnya, konsumen akan lebih percaya pada produk yang ditawarkan oleh Tiktok Shop.
Ulasan positif dari pelanggan sebelumnya dapat meningkatkan kepercayaan konsumen, yang terlihat
dari hasil penyebaran kuesioner. Terdapat nilai tertinggi pada skor partisipan Gen Z yang tinggal
Kecamatan Lowokwaru Kota Malang, yang menunjukkan keraguan jika mereka belum melihat ulasan
pelanggan. Hal ini menunjukkan pentingnya ulasan dalam membangun kepercayaan konsumen.

Grand Theory of Reasoned Action (TRA) menjelaskan bahwa sikap dapat mempengaruhi niat
individu untuk melakukan tindakan. Ulasan positif dapat meningkatkan Minat Beli partisipan terhadap
produk yang ingin dibeli. Selain itu, rekomendasi dari teman dan keluarga juga berkontribusi pada
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keyakinan partisipan terhadap produk yang diminati. Penelitian ini selaras dengan studi oleh (Saleh et.
all., 2022) yang menemukan bahwa Online Customer Review berdampak signifikan terhadap Minat
Beli konsumen di Tiktok Shop. Riset ini juga konsisten dengan penelitian sebelumnya oleh Zulkifli
(2021), yang menunjukkan bahwa Online Customer Review memiliki dampak signifikan terhadap
Minat Beli di Tiktok Shop.

Pengaruh dari Gratis Ongkos Kirim Terhadap Minat Beli.

Temuan studi ini mendapati bahwa item Gratis Ongkos Kirim (X4) memiliki dampak
signifikan terhadap Minat Beli (), sehingga hipotesis H5 diterima. Gratis Ongkos Kirim sangat
berpengaruh terhadap Minat Beli konsumen, terutama di kalangan Generasi Z yang lebih memilih
berbelanja dengan biaya pengiriman gratis dibandingkan dengan platform yang tidak
menyediakannya. Biaya pengiriman sering kali lebih mahal daripada produk yang ingin dibeli,
sehingga penawaran Gratis Ongkos Kirim menjadi sangat menarik. Hal ini terlihat dari hasil
penyebaran kuesioner, di mana Generasi Z Kecamatan Lowokwaru Kota Malang menunjukkan
ketertarikan yang tinggi terhadap penawaran Gratis Ongkos Kirim yang disediakan oleh Tiktok Shop.

Penelitian ini mendukung Grand Theory yang digunakan, yaitu Theory of Planned Behavior,
yang menjelaskan bagaimana faktor-faktor psikologis mempengaruhi niat dan perilaku individu dalam
pengambilan keputusan. Partisipan merasa bahwa tidak mengambil penawaran Gratis Ongkos Kirim
adalah suatu kerugian, mengingat tidak semua promosi penjualan menyediakan opsi tersebut. Hal ini
mendorong partisipan untuk selalu mempertimbangkan produk yang menawarkan Gratis Ongkos
Kirim. Penelitian ini sejalan dengan studi oleh (Pratiwi et. all., 2023), yang menemukan dampak
signifikan dari Gratis Ongkos Kirim terhadap Minat Beli konsumen produk fashion di Tiktok Shop.
Selain itu, studi oleh Ramzi et al. (2022) juga menguraikan bahwa Gratis Ongkos Kirim terbukti
berdampak pada Minat Beli. Strategi ini dapat dikembangkan lebih lanjut untuk meningkatkan Minat
Beli konsumen dengan menyajikan promosi Gratis Ongkos Kirim pada event tertentu dengan kuantitas
maksimal.

Kesimpulan, Keterbatasan, dan Saran
Kesimpulan

Melalui Studi ini, penulis ingin mengetahui sejauh mana Flash Sale, Promosi Penjualan, Online
Customer Review, serta Gratis Ongkos Kirim memberikan dampak akan Minat Beli konsumen. Berikut
merupakan kesimpulan yang dapat diambil:
a. Flash Sale, Promosi Penjualan, Online Customer Review, dan Gratis Ongkos Kirim berdampak
dengan bersamaan kepada Minat Beli pada e-commerce Tiktok Shop.
Flash Sale berdampak signifikan kepada Minat Beli pada e-commerce Tiktok Shop.
Promosi Penjualan berdampak signifikan kepada Minat Beli pada e-commerce Tiktok Shop.
Online Customer Review berdampak signifikan kepada Minat Beli pada e-commerce Tiktok Shop.
Gratis Ongkos Kirim berdampak signifikan kepada Minat Beli pada e-commerce Tiktok Shop.

® 00 o

Keterbatasan

Dalam penelitian ini, peneliti memiliki beberapa keterbatasan, antara lain:

1. Penelitian ini hanya meneliti variabel Flash Sale, Promosi Penjualan, Online Customer Review,
dan Gratis Ongkos Kirim padahal terdapat banyak variabel lain yang juga dapat mempengaruhi
Minat Beli.

2. Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui kuesioner yang disebarkan
menggunakan google form. Akibatnya, jika terdapat pertanyaan atau ke tidak jelasan dalam
pernyataan suatu angket, partisipan tak bisa dengan langsung bertanya kepada pengkaji.
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Kesulitan dalam memberikan pengertian kepada partisipan dalam menjawab pernyataan
kuisioner, yang dimana partisipan langsung memilih random skor pernyataan tersebut yang dapat
menyebabkan hasil dari data kuisioner tersebut kurang memuaskan.

Saran

Perusahaan disarankan untuk lebih serius mempertimbangkan pengaruh Flash Sale, Promosi
Penjualan, Online Customer Review, dan Gratis Ongkir dalam meningkatkan Minat Beli konsumen,
serta melakukan evaluasi terhadap pernyataan dengan penilaian terendah untuk memperbaiki strategi
pemasaran. Akademisi diharapkan mendalami topik tersebut melalui berbagai referensi penelitian.
Peneliti selanjutnya disarankan untuk memperluas item dan populasi penelitian, merinci pernyataan
angket, menggunakan model studi lain, dan menambah kriteria usia partisipan agar hasil penelitian
lebih komprehensif dan mendalam.
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