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“Allah SWT. Tidak mengatakan hidup ini mudah, tetapi Allah SWT berjanji 

bahwa sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan” 

(Q.S Al-Insyirah : 5-6) 
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(Penulis) 
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menyenangkan, nikmati saja saat mengejarnya karena itu sangat berharga” 

(Mark Lee – NCT) 
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ABSTRAK 
 

 

 

Putri Aura Purwanti: Pengaruh Tanggal Kembar, Flash Sale, dan Gratis 

Ongkos Kirim Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-commerce TikTok 

Shop, Skripsi, Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, 

Universitas Nusantara PGRI Kediri, 2026. 

Kata Kunci: Tanggal Kembar, Flash Sale, Gratis Ongkos Kirim, Keputusan 

Pembelian 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh perkembangan social commerce yang 

mengubah perilaku belanja konsumen, khususnya Generasi Z sebagai 

pengguna aktif TikTok Shop. Berbagai strategi promosi, seperti tanggal 

kembar, flash sale, dan gratis ongkos kirim, diterapkan untuk meningkatkan 

minat dan keputusan pembelian, namun efektivitasnya masih perlu dikaji. 

Rumusan masalah dalam penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh tanggal kembar, flash sale, dan gratis ongkos kirim terhadap 

keputusan pembelian pada pengguna TikTok Shop Generasi Z di Kota 

Kediri, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan teknik purposive sampling. Data diperoleh 

melalui penyebaran kuesioner terhadap 40 responden yang pernah 

melakukan pembelian di TikTok Shop, dan dianalisis menggunakan 

regresi linier berganda dengan SPSS versi 27. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa secara parsial tanggal kembar tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan flash sale dan gratis 

ongkos kirim berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa flash sale dan gratis ongkos kirim 

lebih efektif dalam mendorong keputusan pembelian dibandingkan 

program tanggal kembar. Penelitian ini merekomendasikan para pelaku 

usaha TikTok Shop untuk memprioritaskan strategi flash sale dan gratis 

ongkos kirim, serta mengevaluasi program tanggal kembar agar lebih 

menarik dan sesuai dengan preferensi konsumen. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Kemajuan teknologi digital telah membawa perubahan yang signifikan 

dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk di bidang bisnis dan perilaku 

konsumen. Salah satu dampak nyata dari perkembangan tersebut adalah 

pesatnya pertumbuhan perdagangan elektronik e-commerce yang didukung oleh 

meningkatnya akses internet dan penggunaan media sosial di kalangan 

masyarakat. Di Indonesia, perkembangan e-commerce berlangsung dengan 

sangat cepat seiring meningkatnya jumlah pengguna internet serta tingginya 

aktivitas digital masyarakat, khususnya generasi milenial dan generasi z. 

Kelompok generasi ini cenderung memilih berbelanja secara online 

karena menawarkan kemudahan dalam mengakses produk kapan saja dan di 

mana saja, fleksibilitas dalam bertransaksi, serta beragam pilihan produk mulai 

dari kebutuhan sehari-hari, fashion, hingga elektronik. Selain itu, berbagai 

strategi promosi yang ditawarkan oleh platform e-commerce, seperti tanggal 

kembar, flash sale, dan gratis ongkos kirim, semakin mendorong minat 

konsumen untuk melakukan pembelian secara daring. Kondisi ini menunjukkan 

bahwa e-commerce telah menjadi bagian penting dari gaya hidup masyarakat 

modern dan terus berkembang seiring dengan kemajuan teknologi digital. 

Misalnya, Platform e-commerce seperti Shopee, Tokopedia, dan Lazada 

telah menjadi favorit masyarakat, yang dibuktikan dengan total nilai transaksi e-

commerce di Indonesia yang mencapai Rp 476,3 triliun pada tahun 2022 dan 

diproyeksikan hingga Rp 487 triliun pada tahun 2024 (Indonesia, 2025). 

Gambar 1. 1 

Data Transaksi E-commerce Indonesia 

Sumber: (Indonesia, 2025) 
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Hal ini tidak hanya memudahkan konsumen untuk membandingkan 

harga dan ulasan produk secara real-time melalui aplikasi, tetapi juga 

mendorong bisnis kecil dan menengah untuk go digital, sehingga memperluas 

pasar dan menciptakan peluang ekonomi baru di era pasca pandemi yang 

semakin terdigitalisasi (Sucipto & Niazi, 2024). Akibatnya, perilaku konsumen 

bergeser dari belanja konvensional ke model yang lebih efisien dan inovatif, 

mencerminkan bagaimana teknologi membentuk masa depan perdagangan. 

Perkembangan TikTok sebagai platform digital menunjukkan pengaruh 

yang sangat besar dalam aktivitas masyarakat global. Per Oktober 2025, Arab 

Saudi (154,3%) dan Uni Emirat Arab (134,6%) mencatat jangkauan pengguna 

TikTok tertinggi di kalangan orang dewasa berusia 18 tahun ke atas (Rachmat, 

2026). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. 2 

Data Jangkauan Audiens TikTok 

Sumber : (Rachmat, 2026) 

Tingginya persentase tersebut menunjukkan kuatnya posisi TikTok 

sebagai salah satu platform media sosial yang paling banyak digunakan, 

khususnya di kawasan Timur Tengah. Angka jangkauan yang melebihi 100% 

dimungkinkan karena sebagian pengguna memiliki lebih dari satu akun atau 

mengakses TikTok melalui beberapa perangkat yang berbeda. Kondisi ini 

mencerminkan tingginya tingkat keterlibatan pengguna terhadap platform 

TikTok serta besarnya potensi yang dimiliki platform tersebut sebagai media 

pemasaran digital dan perdagangan elektronik (Rachmat, 2026). 

Besarnya potensi TikTok dalam mendukung kegiatan bisnis juga terlihat 

dari pemanfaatan fitur TikTok Shop yang mengintegrasikan aktivitas media 

sosial dengan marketplace dalam satu aplikasi. TikTok Shop memungkinkan 

penjual, pembeli, dan kreator konten berinteraksi secara langsung sehingga 
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menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih dinamis dan interaktif. Melalui 

video pendek, pengguna dapat menemukan berbagai produk, memperoleh 

informasi secara detail, serta melakukan transaksi tanpa harus keluar dari 

aplikasi (Creativepreneurship, 2024). Selain itu, pemerintah daerah juga mulai 

memanfaatkan platform ini untuk mendukung pengembangan usaha masyarakat. 

Salah satunya dilakukan oleh Pemerintah Kota Kediri melalui Disperdagin yang 

menyelenggarakan pelatihan “Meraup Cuan dengan TikTok’an” bagi pelaku 

Industri Kecil Menengah (IKM) dan pengusaha lokal guna memperluas 

jangkauan pasar serta meningkatkan daya saing usaha mereka (Saichu, 2022). 

Kondisi tersebut menunjukkan bahwa TikTok tidak hanya menjadi media 

hiburan, tetapi juga telah berkembang menjadi sarana pemasaran dan transaksi 

digital yang efektif bagi berbagai kalangan, terutama generasi muda. Generasi Z 

sebagai kelompok yang tumbuh bersama perkembangan teknologi digital 

merupakan pengguna aktif TikTok dan memiliki tingkat interaksi yang tinggi 

terhadap berbagai konten yang ditampilkan pada platform tersebut. Melalui fitur 

TikTok Shop, Generasi Z dapat memperoleh informasi produk, membandingkan 

pilihan, hingga melakukan pembelian secara langsung dengan mudah. 

Fenomena ini juga relevan dengan kondisi di Kota Kediri, di mana pemerintah 

daerah telah mendorong pemanfaatan TikTok sebagai media pemasaran digital 

melalui berbagai program pelatihan bagi pelaku usaha lokal. Oleh karena itu, 

Kota Kediri menjadi lokasi yang menarik untuk mengkaji perilaku pembelian 

Generasi Z pada TikTok Shop, mengingat tingginya penggunaan media sosial di 

kalangan generasi ini serta semakin berkembangnya pemanfaatan platform 

digital sebagai sarana berbelanja dan berwirausaha. 

TikTok Shop memanfaatkan daya tarik video pendek yang menarik untuk 

menangkap minat pengguna, sambil memungkinkan transaksi pembelian 

langsung di dalam aplikasi melalui fitur seperti tombol beli instan dan integrasi 

dengan live streaming (Triana et al., 2025). Sebagai contoh, pengguna bisa 

menonton tutorial produk atau ulasan dari influencer dalam video singkat, lalu 

langsung checkout tanpa berpindah platform, yang membuat proses belanja lebih 

lancar dan menyenangkan. Pendekatan ini mengubah TikTok Shop bukan sekadar 

tempat rekreasi, tetapi juga alat pemasaran yang canggih bagi bisnis kecil, serta 
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saluran penjualan yang produktif yang membantu penjual menjangkau audiens 

muda dengan cara yang autentik dan berbiaya efisien. Hasilnya, platform ini 

mendorong evolusi perilaku konsumen menuju model belanja yang lebih 

dinamis dan terintegrasi, memperkuat peran e-commerce sebagai pilar utama 

ekonomi digital di Indonesia. 

Untuk bertahan di tengah kompetisi sengit, TikTok Shop mengadopsi 

berbagai taktik promosi yang dirancang untuk mendorong peningkatan 

penjualan dan menarik perhatian konsumen (Iqbal et al., 2025). Salah satu 

pendekatan paling efektif adalah kampanye pada hari-hari berangka sama, 

seperti 10.10, 11.11, dan 12.12, di mana platform ini menawarkan diskon besar-

besaran dan bundel produk eksklusif (Sonias, 2024). Selain itu, program flash 

sale dengan potongan harga drastis dalam jangka waktu singkat, serta penawaran 

gratis ongkos kirim untuk pesanan tertentu, menjadi strategi utama yang mampu 

membangkitkan kegembiraan tinggi di antara pengguna. Misalnya, selama event 

11.11 pada 2023, TikTok Shop melaporkan lonjakan transaksi hingga 500% 

dibandingkan hari biasa, dengan jutaan pengguna berpartisipasi dalam sesi live 

shopping yang interaktif (Syahputra et al., 2024). Program-program ini berhasil 

menciptakan rasa urgensi (sense of urgency) melalui batasan waktu yang ketat, 

serta persepsi keuntungan (perceived value) yang lebih tinggi dengan 

menekankan penghematan biaya dan kemudahan akses, yang didasarkan pada 

prinsip psikologi konsumen seperti fear of missing out (FOMO). Akibatnya, 

tidak hanya konsumen yang merasa mendapat nilai tambah, tetapi juga penjual 

kecil dan brand lokal yang dapat meningkatkan visibilitas dan konversi 

penjualan dengan biaya pemasaran yang lebih rendah, sehingga memperkuat 

posisi TikTok Shop sebagai pemimpin dalam social commerce di Indonesia. 

Tanggal kembar (double date promotion) seperti 9.9, 10.10, 11.11, 12.12 

merupakan bentuk pemasaran musiman yang memanfaatkan momen untuk 

menciptakan suasana perayaan belanja (Y. A. Rawa & Huda, 2025). Dengan 

menawarkan diskon besar, bundling produk, dan promosi terkoordinasi, event 

semacam ini dapat meningkatkan persepsi nilai (perceived value) dan 

mendorong konsumen untuk melakukan pembelian impulsive. Secara 

psikologis, momentum bersama ini menumbuhkan dorongan pengaruh sosial 
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(social influence), di mana ketika banyak konsumen berbelanja di saat yang 

sama, individu cenderung ikut serta agar tidak tertinggal tren pemasaran tersebut 

(Y. A. Rawa & Huda, 2025). Sejalan dengan penelitian terdahulu dari (Tasrif et 

al., 2025) menyatakan bahwa tanggal kembar berpengaruh signifikan tehadap 

keputusan pembelian tetapi penelitian lain (Jalari et al., 2025) menyatakan 

bahwa tanggal kembar tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Flash Sale merupakan salah satu strategi promosi yang sangat penting di 

platform TikTok Shop, terutama untuk menarik perhatian generasi muda yang 

cenderung berbelanja secara cepat dan spontan (Siba, 2025). Dalam flash sale, 

platform memberikan diskon besar dalam jangka waktu yang sangat singkat, 

membangkitkan rasa urgensi dan menekan konsumen untuk menuntaskan 

transaksi sebelum kesempatan hilang. Menurut literatur pemasaran, batasan 

waktu pada promosi seperti (limited time offer) sangat efektif menstimulasi 

minat beli jangka pendek karena memanfaatkan prinsip kelangkaan (scarcity) 

dan ketakutan kehilangan kesempatan (fear of missing out / FOMO). Dalam 

konteks TikTok, flash sale kerap dipadukan dengan sesi live streaming, hal ini 

memungkinkan konsumen melihat produk secara real-time dan 

memperhitungkan dengan cepat apakah akan ikut promo atau tidak. Mengingat 

generasi muda sangat responsif terhadap tren digital, flash sale menjadi veriabel 

penting dalam analisis keputusan pembelian pengguna aktif TikTok Shop. 

Sejalan dengan penelitian terdahulu (Hokil et al., 2025) menyatakan bahwa flash 

sale berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian tetapi penelitian lain 

(Al-Fairuz, 2025) menyatakan bahwa flash sale tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Program gratis ongkos kirim merupakan promosi yang efektif karena dapat 

secara langsung menurunkan total biaya yang harus dibayar konsumen sehingga 

mengurangi hambatan transaksi dan diyakini berpotensi memiliki pengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. Gratis ongkos kirim bersama flash sale 

juga berperan dalam pembelian impulsif (G. R. Sari & Onsardi, 2024). Studi 

pada konsumen marketplace menunjukkan bahwa gratis ongkos kirim bersama 

flash sale atau cashback mampu mendorong emosi positif dan meningkatkan 
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kecenderungan pembelian tanpa direncana. Gratis ongkos kirim memang 

relavan sebagai bagian dari promosi (sales promotion) dan memiliki implikasi 

penting terhadap evaluasi alternatif oleh konsumen. Sejalan dengan penelitian 

terdahulu (Dwitama et al., 2024) menyatakan bahwa gratis ongkos kirim 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian tetapi penelitian lain (P. 

Sari et al., 2023) menyatakan bahwa gratis ongkos kirim tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Fenomena ini memunculkan pertanyaan kritis mengenai apakah promosi 

seperti kampanye tanggal kembar, flash sale, dan gratis ongkos kirim benar-

benar memberikan dampak besar pada pilihan pembelian konsumen (Sucipto & 

Niazi, 2024). Atau hanya berfungsi sebagai pemicu sementara tanpa 

menghasilkan transaksi yang berkelanjutan. Penelitian ini bisa menggunakan 

pendekatan survei untuk mengukur secara presisi apakah promosi tersebut 

mendorong tingkat keputusan pembelian konsumen secara signifikan, yang pada 

akhirnya dapat memberikan wawasan berharga bagi platform e-commerce dan 

bisnis lokal dalam merancang strategi yang lebih efektif. Dengan demikian studi 

tersebut tidak hanya menguji hipotesis psikologis konsumen, tetapi juga 

berkontribusi pada pemahaman tentang dinamika pasar digital di kalangan 

generasi muda Indonesia 

Oleh karena itu, studi ini sangat penting untuk mengidentifikasi seberapa 

besar dampak taktik promosi TikTok Shop khususnya kampanye tanggal kembar, 

flash sale, dan gratis ongkos kirim. Hasil penelitian ini difokuskan untuk 

mengungkap tingkat pengaruh taktik promosi tersebut sebagai faktor utama 

pengambilan keputusan rasional konsumen, yang pada gilirannya membantu 

TikTok Shop menyempurnakan strategi mereka untuk menjangkau konsumen 

muda, mendorong kesadaran kritis terhadap pengaruh pemasaran, dan 

berkontribusi pada literatur manajemen bisnis di Indonesia. 

Penelitian ini bertujuan untuk memberikan wawasan mendalam dan 

menyeluruh mengenai tingkat keefektifan berbagai strategi promosi yang 

diterapkan oleh platform TikTok Shop dalam membentuk pola perilaku 

pembelian di antara kelompok konsumen muda yang sangat aktif berinteraksi di 

media sosial. Dalam konteks ini, elemen-elemen interaktif seperti sesi live 
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streaming yang real-time dan penuh energi, video pendek yang menghibur serta 

kreatif, serta kolaborasi dengan influencer ternama yang memiliki jutaan 

pengikut berperan penting dalam memicu proses ketertarikan, sekaligus menjaga 

koneksi kuat dengan tren terkini yang sedang viral di kalangan generasi muda. 

Pendekatan ini tidak hanya membuat proses belanja lebih menyenangkan dan 

tanpa hambatan, tetapi juga memanfaatkan psikologi konsumen seperti rasa 

takut ketinggalan (fear of missing out atau FOMO), di mana pengguna merasa 

harus segera bertindak untuk tidak melewatkan kesempatan diskon atau produk 

eksklusif. Kesenjangan kondisi inilah yang menunjukkan urgensi perlunya 

menganalisis tingkat signifikansi pengaruh promosi terhadap keputusan 

pembelian di TikTok Shop. Berdasarkan uraian yang sudah disebutkan di atas 

maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Tanggal Kembar, Flash Sale dan Gratis Ongkos Kirim Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada E-Commerce TikTok Shop”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah Tanggal Kembar Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Pada 

E-Commerce Tiktok Shop? 

2. Apakah Flash Sale Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-

Commerce Tiktok Shop? 

3. Apakah Gratis Ongkos Kirim Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada E-Commerce Tiktok Shop? 

4. Apakah Tanggal Kembar, Flash Sale, Dan Gratis Ongkos Kirim Secara 

Simultan Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-Commerce 

Tiktok Shop? 

C. Tujuan Penelitian 

Sejalan dengan rumusan masalah di atas, tujuan yang ingin dicapai dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk Mengetahui Pengaruh Tanggal Kembar Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada E-Commerce Tiktok Shop. 
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2. Untuk Menganalisis Pengaruh Flash Sale Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada E-Commerce Tiktok Shop. 

3. Untuk Mengetahui Pengaruh Gratis Ongkos Kirim Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada E-Commerce Tiktok Shop. 

4. Untuk Menguji Pengaruh Simultan Antara Tanggal Kembar, Flash Sale, Dan 

Gratis Ongkos Kirim Terhadap Keputusan Pembelian Pada E-Commerce 

Tiktok Shop. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini memberikan kontribusi terhadap pengembangan ilmu 

perilaku konsumen, terutama terkait pengujian empiris mengenai pengaruh 

variabel promosi digital yang secara spesifik terdiri dari tanggal kembar, 

flash sale, dan gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian. Selain 

itu, hasil penelitian dapat menjadi rujukan literatur teoritis bagi studi 

selanjutnya mengenai efektivitas strategi pemasaran digital dalam ranah 

social commerce, khususnya pada platform TikTok Shop. 

2. Manfaat Praktis 

Hasil penelitian ini dapat menjadi praktis acuan praktis bagi perilaku 

bisnis dan penjual di TikTok Shop dalam memahami tingkat efektivitas 

penerapan strategi tanggal kembar, flash sale, dan gratis ongkos kirim dalam 

mendorong keputusan pembelian di kalangan konsumen muda. Informasi 

ini dapat membantu bisnis merancang jadwal kampanye pemasaran yang 

lebih tepat sasaran, meningkatkan konversi transaksi konsumen, serta 

mengoptimalkan alokasi anggaran khusus untuk promosi potongan harga 

dan subsidi ongkos kirim agar secara komersial menjadi lebih efisien dan 

terukur. 
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