L& QNCA \e/~°|ls19h\1h 32625-8I89; pzloszsrau%ztglsw

JURNAL INOVASI DAN TREN  DOI: https://doi.org/10.35870/ljit.v1i2.1451 a 71

Pengaruh Iklan dan Program Gratis Ongkir Terhadap
Keputusan Pembelian pada Marketplace Tiktok Shop di Kota
Bima

Putri Fajriatin, Muhajirin?
2prodi Manajemen, Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Bima, Kota Bima, Provinsi Nusa Tenggara Barat, Indonesia

Info Artikel ABSTRACT

The purpose of this study was conducted to determine the effect of advertising
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1. PENDAHULUAN

Persaingan dalam dunia bisnis dan ekonomi di era tekhnologi saat ini mengalami pertumbuhan dan
persaingan yang semakin ketat. Hal ini di karenakan akses informasi yang menjadi sangat mudah dengan
adanya internet, kenaikan yang signifikan ini diyakini karena infrastuktur untuk tersedianya internet di
indonesia semakin hari akan semakin mudah dan murah [1]. Dengan tersedianya jaringan internet maka
semakin mendorong peningkatan persaingan usaha sehingga setiap pelaku diharuskan untuk memiliki
kemampuan agar dapat menarik keputusan pembelian calon konsumennya. Keputusan pembelian adalah
pemilihan satu dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat
membuat keputusan haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan [2].

Salah satu aplikasi yang marak digunakan masyarakat sejauh ini adala aplikasi Tiktok. Aplikasi
Tiktok di tahun 2020 berkembang pesat dan menjadi budaya baru di Indonesia. Meskipun aplikasi tersebut
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sudah ada sejak tahun 2018 namun belakangan ini aplikasi tersebut banyak digandrungi oleh masyarakat
berbagai usia [3]. Banyak masyarakat yang belum mengetahui tentang fitur TikTok yang baru ini di mana
memiliki banyak fitur-fitur menarik yang lebih menguntungkan bagi pengguna baik yang menjual maupun
orang yang memakai TikTok untuk kesenangan saja, namun banyak penjual yang terus mencoba membuat
konten iklan atau promosi melalui video yang mereka upload di aplikasi TikTok itu sendiri [4].

Perusahaan harus dapat memposisikan produknya dibenak konsumen lewat iklan yang
ditampilkan,sehingga mereka harus handal dalam mempromosikan produknya untuk mendapatkan konsumen
baru dan mempertahankan konsumen lama atau yang ada. Iklan adalah sebuah media informasi yang diciptakan
untuk mendapatkan dan menarik perhatian penonton, sifatnya persuasif, dan punya karkter atau ciri khas
sendiri hingga dengan senang hati penonton melakukan suatu tindakan sesuai dengan yang di inginkan oleh
pembuat iklan [5].

Dalam transaksi belanja online pembeli diharuskan untuk membayar biaya pengiriman atau ongkos
kirim barang yang dibelinya. Biaya ini dibebankan kepada pembeli berdasarkan jumlah,berat barang, dan jarak
tempuh pengiriman barang, semakin berat barang yang akan dikirim dan semakin jauh jarak atau lokasi
pengiriman barang maka semakin besar juga biaya yang dibebankan kepada pembeli [6].

Penawaran pengiriman gratis secara empiris dapat meningkatkan jumlah pesanan konsumen, selain
itu beberapa penelitian telah mengkonfirmasi bahwa pengecer dapat secara efektif menarik calon pembeli
dengan tawaran pengiriman gratis, tiktok shop memberikan promo gratis ongkir pada akun pembelian pertama,
dan pembelian setelahnya akan dikenakan biaya jika pembelian mipnimal 60 ribu [7]. Ongkos Kirim
merupakan biaya pengiriman barang atau jasa yang ditarik oleh penjual dari pelanggan saat terjadi proses jual
beli dengan biaya pengiriman yang dibebankan kepada pelanggan, saat ini banyak e-commerce yang berlomba-
lomba memberikan penawaran kepada penggunanya berupa program gratis ongkos kirim atau free ongkir,
dimana pembeli tidak perlu membayar biaya ongkos kirim untuk barang yang dibelinya. Seperti yang dilakukan
oleh TikTok Shop dimana menerapkan Program Gratis Ongkir seluruh Indonesia[8]

Berdasarkan observasi dan wawancara awal peneliti pada pengguna Tiktok Shop di Kota Bima,
terdapat fenomena masalah terkait dengan iklan, yang dimana menurut beberapa pengguna Tiktok Shop
menyatakan iklan yang ada di Tiktok kurang sesuai dalam hal mempromosikan suatu barang, kebanyakan
produk yang dipromosikan berbeda dengan aslinya saat diterima oleh pembeli sehingga pembeli merasa
kecewa dan merasa di bohongi. Mengenai program gratis ongkir pembeli diharuskan untuk membayar biaya
pengiriman atau ongkos kirim barang yang di belinya padahal aplikasi Tiktok memberikan tawaran promo
gratis ongkir setiap pembelian pertama tanpa minimum belanja. Namun setelahnya setiap pembelian akan
dikenakan biaya ongkos kirim, tetapi jika berbelanja diatas 60.000 atau lebih maka ongkos kirim yang di dapat
semakin sedikit. Tergantung berat dan jarak yang ditempuh. Hal ini membuat konsumen mempertimbangkan
kembali keputusannya untuk membeli di aplikasi tiktok atau tidak.

Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan, mendasari peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul: pengaruh iklan dan program gratis ongkir terhadap keputusan pembelian pada
marketplace Tiktok Shop di Kota Bima.

2. METODOLOGI PENELITIAN
2. 1 Jenis Penelitian

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui hubungan atau pengaruh antara iklan dan program
gratis ongkir terhadap keputusan pembelian pada marketplace Tiktok Shop di Kota Bima, sehingga
digunakanlah jenis penelitian asosiatif.

2. 2 Instrumen Penelitian

Instrument dalam penelitian ini untuk mengukur variable bebas dan terikat maka digunakan kuesioner
yang bersifat tertutup dimana responden diberi alternative pilihan jawaban pada setiap pernyataan. Kuesioner
dibagikan pada sejumlah responden, dan seluruh variable akan diukur menggunakan skala likert [9].

2. 3 Populasi Dan Sampel Penelitian

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini yaitu seluruh konsumen yang pernah berbelanja di
tiktok shop yang tidak diketahui secara pasti jumlahnya (Unknown Population). Sampel penelitian adalah
bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Menurut [10] untuk menentukan
jumlah sampel dalam populasi yang tidak diketahui maka digunakan rumus cochran dan dan diperoleh sampel
sebanyak 96 orang. Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan metode purposive sampling, dengan
kriteria: 1) konsumen yang sudah pernah membeli di Tiktok Shop, 2) konsumen atau pelanggan yang sudah
berumur 17 tahun ke atas karena dianggap sudah mampu menjawab pertanyaan pada kuesioner.
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2. 4 Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Kota Bima, Nusa Tenggara Barat. Khususnya pada masyarakat yang
pernah membeli produk di aplikasi tiktok.

2. 5 Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi. Dari observasi atau
pengamatan awal peneliti pada pelanggan Tiktok Shop di Kota Bima ditemukan permasalahan terkait iklan
dan program gratis ongkir yang diduga dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada Tiktok Shop. Selain
observasi, data dikumpulkan dengan membagikan kuesioner dan studi pustaka. Kuesioner dalam penelitian ini
berupa pernyataan yang diberikan kepada responden secara langsung. Data berupa daftar pernyataan yang
terperinci dan lengkap dalam satuan daftar pernyataan agar responden mengisi atau menjawab pernyataan itu.
Dalam penenelitian ini kesioner dibagikan kepada responden berupa kuesioner tertutup, karena dalam
penelitian ini setiap pernyataan telah diberikan alternatif jawaban yang harus dipilih oleh responden, setiap
butir pernyataan dalam kuesioner diberi bobot 1-5. Sedangkan studi pustaka dilakukan oleh peneliti dalam
penelitian ini adalah mencari jurnal-jurnal terdahulu yang terkait dengan penelitian ini, sehingga menjadi
landasan mendukung penyusunan penelitian ini [11].

2. 6 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik (uji normalitas, uji
multikolinearitas, uji heterokedastisitas dan uji autokorelasi), dilanjutkan dengan analisis regresi linear
berganda, koefisien korelasi berganda, uji t dan uji f [12]

3. HASIL DAN DISKUSI
3. 1 Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Gambar 1. Uji Normalitas
Sumber Data: Data primer diolah Spss v20 2023

Gambar di atas menunjukkan bahwa grafik Normal P-P of Regression Standardized Residual
menggambarkan penyebaran data di sekitar garis diagonal dan penyebarannya mengikuti arah garis diagonal
grafik tersebut, maka model regresi yang digunakan dalam penelitian ini memenuhi asumsi normalitas.

Untuk menegaskan hasil uji normalitas di atas, maka peneliti melakukan uji kolmogorov-smirnov
dengan hasil sebagaimana tertera pada table 1. Berdasarkan hasil uji Kolmogorof-Smirnov di table 1, terlihat
nilai Asymp.Sig memiliki nilai 0,995 > 0.05.

Hal ini menunjukkan bahwa data pada penelitian ini terdistribusi secara normal dan model regresi
tersebut layak dipakai untuk memprediksi variabel dependen yaitu keputusan pembelian berdasarkan masukan
variabel independen yaitu iklan dan program gratis ongkir. Maka data penelitian layak digunakan sebagai
penelitian.

Pengaruh Iklan dan Program Gratis Ongkir Terhadap Keputusan Pembelian pada Marketplace Tiktok Shop
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Tabel 1. Hasil Uji kolmogorov-smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 96
ab Mean OE-7
Normal Parameters Std. Deviation 3,25849540
Most Extreme Absp_lute 043
Differences POS'“\./e 043
Negative -,040
Kolmogorov-Smirnov Z ,419
Asymp. Sig. (2-tailed) ,995
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Sumber : Data primer diolah Spss v20 2023

Uji Multikolinearitas
Tabel 2. Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients?

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF

Iklan 741 1,349

Program Gratis Ongkir 741 1,349

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data primer diolah Spss v20 2023

Berdasarkan nilai Collinearity Statistic dari tebel 2 diatas, diperoleh nilai Tolerance untuk variable
iklan (X1) dan program gratis ongkir (X2) adalah 0,741 > 0,10 sementara, nilai VIF untuk variable iklan (X1)
dan program gratis ongkir (X2) adalah 1,349 < 10.00. maka dapat di di simpulkan bahwa tidak terjadi gejala
multikolineritas dalam model regresi.

Uji Heteroskedastisitas

Partial Regression Plot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Gambar 2. Uji Heterokedastisistas
Sumber : Data primer diolah Spss v20 2022

Grafik Scatterplot yang ditampilkan untuk uji heterokesdastisitas menampakkan titik-titik yang
menyebar secara acak dan tidak ada pola yang jelas terbentuk serta dalam penyebaran titik-titik tersebut
menyebar dibawah dan diatas angka 0 pada sumbu Y. Hal tersebut mengidentifikasikan tidak terjadinya
heterokesdastisitas pada model regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk memprediksi variabel
keputusan pembelian ().
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Uji Autokorelasi

Tabel 3. Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Model

Durbin-Watson

1

2,034

a. Predictors: (Constant), Program Gratis Ongkir, Iklan

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data primer diolah Spss v20 2023

Hasil uji autokolerasi di atas menunjukkan nilai statistik Durbin Watson sebesar 2,034 dengan nilai
DU sebesar 1,6283, maka DU<DW<4-DU, sehingga 1,6283 < 2,034 < 2,3717 maka disimpulkan bahwa tidak

terjadi autokolerasi.

3.2 Regresi Linear Berganda

Tabel 4. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model
Std.
B Beta
Error

(Constant) 12,312 2,730

Iklan 272 ,086 ,244
Program Gratis

Ongkir ,639 ,080 ,614

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber :Data Primer Diolah SPSS v20, 2023

Dari hasil analisis regresi dapat diketahui persamaan regresi berganda sebagai berikut:
Y =12,312 + 0,272 X1 + 0,639 X2 + ¢
Berdasarkan persamaan tersebut, maka dapat dijelaskan sebagai berikut:
a. Nilai konstanta sebesar 12,312 dapat diartikan apabila variabel iklan dan program gratis ongkir dianggap

nol, maka keputusan pembelian akan sebesar 12,312.
b. Nilai koefisien beta pada iklan sebesar 0,272 artinya setiap perubahan variabel iklan (X1) sebesar satu
satuan maka akan mengakibatkan perubahan keputusan pembelian sebesar 0,272 satuan, dengan asumsi-
asumsi yang lain adalah tetap. Peningkatan satu satuan pada variabel iklan akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 0,272 satuan.
c. Nilai koefisien beta pada variabel program gratis ongkir sebesar 0,639 artinya setiap perubahan variabel
program gratis ongkir (X2) sebesar satu satuan, maka akan mengakibatkan perubahan keputusan
pembelian sebesar 0,639 satuan, dengan asumsi-asumsi yang lain adalah tetap. Peningkatan satu satuan
pada program gratis ongkir akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,639.

3. 3 Koefisein Kolerasi dan Uji Determinasi

Koefisien Korelasi

Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Kolerasi dan Uji Determinasi
Model Summary®

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 7672 ,589 ,580 3,293

a. Predictors: (Constant), Program Gratis Ongkir, Iklan
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber :Data Primer Diolah SPSS v20, 2023
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Dari hasil tersebut dapat diperoleh nilai R adalah sebesar 0,767. Hasil tersebut menjelaskan bahwa
terdapat pengaruh antara iklan dan program gratis ongkir terhadap keputusan pembelian. Untuk dapat memberi
interpretasi terhadap kuatnya pengaruh itu maka dapat digunakan pedoman seperti pada tabel berikut :

Tabel 6. Pembanding Tingkat Hubungan Koefisien Korelasi

Interval Koofisien Tingkat Hubungan
0,00 -0,199 Sangat Rendah
0,20 - 0,399 Rendah

0,40 - 0,599 Sedang

0,60 — 0,799 Kuat

0,80 — 1,000 Sangat Kuat

Sumber : Sugiyono, 2016

Jadi kolerasi hubungan antara iklan dan program gratis ongkir terhadap keputusan pembelian sebesar
0,767 berada pada interval 0,60 — 0,799 dengan tingkat hubungan kuat.

Uji Determinasi

Pada tabel 5 diatas, diketahui bahwa pengaruh antara iklan dan program gratis ongkir terhadap
keputusan pembelian yang besarnya pengaruh ini dapat dinyatakan secara kuantitatif dengan pengujian
koefisien determinasi lalu diperoleh nilai Koefisien Determinasi (R Square) sebesar 0,589 atau 58,9%,
sedangkan sisanya 31,1% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini seperti
kepercayaan, keamanan dan variabel-variabel lain.

3. 4 Hasil Uji t
Tabel 7. Hasil Uji t
Coefficients?

Model t Sig.
(Constant) 4,510 ,000
1 Iklan 3,159 ,002

Program Gratis
Ongkir
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber :Data Primer Diolah SPSS v20, 2023
e H1: Iklan berpengaruh secara signifikan kepada keputusan pembelian pada marketplace Tiktok Shop

di Kota Bima.

Hasil statistik uji t untuk variabel iklan diperoleh nilai t-hitung sebesar 3,159 dengan nilai t-tabel
sebesar 1,985 (3,159 > 1,985) dengan nilai signifikansi sebesar 0,002 lebih kecil dari 0,05 (0,02 < 0,05),
sehingga hipotesis pertama yang menyatakan “lklan berpengaruh secara signifikan kepada keputusan
pembelian pada marketplace Tiktok Shop di Kota Bima” diterima (H1 Diterima).

Penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu dengan judul penelitian “pengaruh iklan dan
promosi penjualan shopee terhadap keputusan pembelian mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Darma
Agung Medan” yang menyatakan bahwa iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian [13].

e H2: Program gratis ongkir berpengaruh secara signifikan pada keputusan pembelian pada
marketplace Tiktok Shop di Kota Bima.

Hasil statistik uji t untuk variabel program gratis ongkir diperoleh nilai t-hitung sebesar 7,945 dengan
nilai t-tabel sebesar 1,985 (7,945 > 1,985) dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 (0,000
< 0,05), sehingga hipotesis kedua yang menyatakan “Program gratis ongkir berpengaruh secara signifikan
pada keputusan pembelian pada marketplace Tiktok Shop di Kota Bima” diterima (H2 Diterima)

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya dengan judul penelitian “pengaruh iklan
dan program gratis ongkir terhadap keputusan pembelian pada platform e-commerce Tiktok Shop”, yang
menyatakan bahwa program gratis ongkir berpengaruh terhadap keputusan pembelian [7].

7,945 ,000
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3.5 Hasil Uji F
Tabel 8. Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
Regression 1443,216 2 721,608 66,531 ,000°
1 Residual 1008,690 93 10,846
Total 2451,906 95
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Program Gratis Ongkir, Iklan

Sumber :Data Primer Diolah SPSS v20, 2022
e H3: Iklan dan program gratis ongkir berpengaruh secara signifikan pada keputusan pembelian pada
marketplace Tiktok Shop di Kota Bima.

Dari hasil pengujian diperoleh nilai F-hitung sebesar 66,531 dengan nilai F-tabel sebesar 2,70 (66,531
> 2,70) dengan signifikansi sebesar 0,000 dengan taraf signifikansi sebesar 0,05. Oleh karena nilai signifikansi
lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05), maka hipotesis ketiga yang menyatakan “Iklan dan program gratis ongkir
berpengaruh secara signifikan pada keputusan pembelian pada marketplace Tiktok Shop di Kota Bima”
diterima (H3 Diterima).

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang sebelumnya dengan judul penelitian “pengaruh
iklan dan potongan harga terhadap keputusan pembelian di marketplace Shopee”, yang menyatakan bahwa
iklan dan program gratis ongkir berpengaruh terhadap keputusan pembelian [15].

4. KESIMPULAN
Berdasarkan pembahasan dari hasil analisa yang telah dilakukan, maka peneliti menarik kesimpulan

sebagai berikut:

a. lklan berpengaruh secara signifikan kepada keputusan pembelian pada marketplace Tiktok Shop di Kota
Bima.

b. Program gratis ongkir berpengaruh secara signifikan pada keputusan pembelian pada marketplace Tiktok
Shop di Kota Bima.

c. Iklan dan program gratis ongkir berpengaruh secara signifikan pada keputusan pembelian pada
marketplace Tiktok Shop di Kota Bima.
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