
SEMINAR NASIONAL & CALL FOR PAPER HUBISINTEK 2025 ISSN 2987-484X 
 

817 

 

Pengaruh Diskon Harga Dan Promo Gratis Ongkos Kirim (Ongkir) 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Platform E-Commerce Tiktok 

Shop Di Kota Surakarta 

 

Citra Ayu Kasworo Wati1, Hestuningtyas Adil Sulistyo2, Nadia Christvania 

Daniswara3* 

123Program Studi Manajemen Fakultas Hukum dan Bisnis Universitas Duta Bangsa Surakarta 
Jl. Ki Mangunsarkoro No.20, Nusukan, Surakarta, Jawa Tengah, Kode Pos 57135 

Telp. 0271-719552 Fax. 0271-713758  

Email: 220414023@mhs.udb.ac.id 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh diskon harga dan promo gratis ongkos 

kirim terhadap keputusan pembelian konsumen di TikTok Shop Kota Surakarta. Metode 

penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik analisis regresi linier berganda. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian, demikian pula promo gratis ongkos kirim yang terbukti memiliki pengaruh 

positif dan signifikan. Secara simultan, kedua variabel memberikan kontribusi sebesar 67,3% 

terhadap keputusan pembelian konsumen, dengan promo gratis ongkos kirim sebagai variabel 

yang lebih dominan. Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa pengurangan biaya tambahan 

melalui promo gratis ongkos kirim lebih efektif dalam mendorong keputusan pembelian 

dibandingkan sekadar penurunan harga. Penelitian ini memberikan implikasi bagi pelaku usaha 
di platform TikTok Shop untuk mengoptimalkan strategi promosi, khususnya melalui penyediaan 

promo gratis ongkos kirim guna meningkatkan minat dan keputusan pembelian konsumen. 

Kata kunci: Diskon harga, Gratis ongkos kirim, Keputusan pembelian, Tiktok shop 

 

Abstract  

This study aims to analyze the effect of price discounts and free shipping promotions on 

purchase decisions of consumers on TikTok Shop in Surakarta City. The research employed a 
quantitative approach using multiple linear regression analysis as the data analysis technique. 

The results indicate that price discounts have a positive and significant effect on purchase 

decisions. Similarly, free shipping promotions also show a positive and significant influence on 

purchase decisions. Simultaneously, both variables contribute 67.3% to purchase decisions, with 

free shipping promotions identified as the more dominant variable. These findings suggest that 

reducing additional costs through free shipping promotions is more effective in encouraging 
purchase decisions than merely offering price reductions. This study provides practical 

implications for sellers and marketers on TikTok Shop to optimize promotional strategies, 

particularly by prioritizing free shipping programs to enhance consumer purchase decisions. 

Keywords: Price Discount, Free Shipping Promotion, Purchase Decision, TikTok Shop
 

1. Pendahuluan  

Perkembangan teknologi informasi yang begitu cepat memudahkan manusia memperoleh 

berbagai informasi yang dibutuhkan hanya dalam waktu singkat (Dewi, 2022). Saat ini, 

kemajuan teknologi telah berkembang pesat dan semakin modern, sehingga akses terhadap 

informasi dan komunikasi melalui media digital menjadi lebih mudah serta berpengaruh 

terhadap perubahan gaya hidup masyarakat, terutama di kalangan generasi milenial. 

Munculnya berbagai layanan berbasis aplikasi online memberikan kemudahan bagi pengguna, 

karena mereka hanya membutuhkan smartphone untuk mengaksesnya kapan saja dan di mana 

saja (Sa’diah et al., 2022). 

mailto:220414023@mhs.udb.


SEMINAR NASIONAL & CALL FOR PAPER HUBISINTEK 2025 ISSN 2987-484X 
 

 

Pertumbuhan dan perkembangan teknologi yang sangat pesat ini, membuat banyaknya 

platform e-commerce bermunculan dimana-mana yang membawa dampak pada perilaku 

konsumen. Salah satunya yaitu memudahkan konsumen dalam melakukan pembelian. Di 

Indonesia sendiri perkembangan e-commerce menjadi sangat pesat terutama sejak pendemi 

Covid-19 melanda dunia. Menurut laporan Poplix bertajub “The Social Commerce Landscape 

in Indonesia”, TikTok Shop menjadi platform media sosial yang paling sering digunakan untuk 

berbelanja online di indonesia, jumlahnya mencapai 46%, yang dimana angka tersebut 

mengalahkan media sosial lainnya untuk belanja online (Popilix, 2022). 

Kota Surakarta, menjadi suatu pusat perdagangan serta pendidikan pada Jawa Tengah, juga 

mengalami peningkatan signifikan dalam penggunaan TikTok Shop. Berdasarkan survei lokal 

yang dilakukan oleh Dinas Kominfo Surakarta (2024), lebih dari 65% pengguna media sosial 

aktif di kota ini merupakan pengguna TikTok, dan sekitar 40% di antaranya telah melakukan 

pembelian di TikTok Shop minimal satu kali. Tren ini menunjukkan bahwa perilaku belanja 

daring melalui platform sosial semakin menjadi kebiasaan baru di kalangan masyarakat 

Surakarta, terutama mahasiswa, pekerja muda, dan pelaku UMKM.  

Akibat dari banyaknya persaingan yang ketat, membuat beberapa ecommerce memutar 

otak agar dapat tetap bertahan khususnya dalam industri perbelanjaan online. Memperbanyak 

vidio promosi atau iklan oleh para pelaku bisnis yang menggunakan TikTok Shop merupakan 

salah satu strategi yang dilakukan oleh TikTok Shop agar bisa menarik penggunanya tetap 

memilih TikTok Shop sebagai pilihan untuk melakukan belanja online. Selain memperbanyak 

promosi, banyak toko online juga sering menawarkan potongan harga atau Diskon. Discount 

atau Potongan harga adalah pengurangan harga produk dari harga normal dalam periode 

tertentu (Sutisna, 2013).  

Diskon merupakan salah satu strategi yang bisa dilakukan oleh perusahaan atau para pelaku 

bisnis online, khusunya pelaku bisnis online yang menggunakan TikTok Shop sebagai media 

promosi agar para konsumen tertarik membeli produk yang dipasarkan (Baskara, 2018). Diskon 

harga merupakan salah satu faktor penting bagi konsumen dalam mempertimbangkan untuk 

membeli suatu produk, yang mana konsumen akan merasa senang dan tertarik untuk membeli 

suatu produk jika mendapatkan potongan harga, karena akan memperoleh harga yang lebih 

murah dari harga biasanya. 

Selain Diskon, Promo gratis ongkir juga merupakan suatu strategi yang dapat menarik 

keputusan pembelian konsumen (Istiqomah & Marlena, 2020). Promo gratis ongkir adalah 

sebuah promo yang diberikan oleh perusahaan atau pengelola bisnis online kepada konsumen 

untuk tidak perlu membayar biaya kirim dari produk yang ia beli (Marpaung & Lubis, 2022). 

Gratis ongkos kirim adalah bentuk persuasif langsung melalui penggunaan berbagai insentif 

yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera atau meningkatkan 

jumlah barang yang dibeli pelanggan. Menurut Amalia & Wibowo (2019) menyatakan bahwa 

promo gratis ongkos kirim adalah bentuk lain dari promosi penjualan yang menggunakan 

berbagai insentif untuk merangsang pembelian produk sesegera mungkin dan meningkatkan 

kuantitas produk yang dibeli oleh konsumen. Dengan penawaran seperti Diskon dan Promo 

Gratis Ongkir, diharapkan banyak konsumen akan terpengaruh lalu memutuskan melakukan 

pembelian khususnya di Aplikasi TikTok Shop.  

Keputusan pembelian adalah tindakan konsumen yang didasarkan pada dorongan atau 

motivasi yang dirasakannya untuk memenuhi kebutuhan atau masalah yang ada. Proses 

keputusan pembelian melibatkan beberapa tahap, mulai dari pengenalan masalah, pencarian 

informasi produk, evaluasi keunggulan dan manfaat produk, hingga pembelian produk yang 
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dianggap paling unggul. Setelah pembelian, terjadi perilaku setelah pembelian yang bisa berupa 

kepuasan atau ketidakpuasan terhadap produk tersebut. Menurut Kotler & Armstrong (2016), 

keputusan pembelian meliputi lima sub keputusan yaitu pilihan produk, pilihan merek, pilihan 

penyalur, waktu pembelian, dan jumlah pembelian. 

2. Metodologi  

Penelitian ini, menggunakan metode penelitian deskriptif kuantitatif untuk menganalisis 

pengaruh diskon harga dan promo gratis ongkos kirim (ongkir) sebagai variabel independen 

terhadap keputusan pembelian sebagai variabel dependen.  Sampel penelitian sebanyak 100 

responden ditentukan melalui uji instrument menggunakan Cronbach’s Alpha, yang 

memastikan bahwa kuisioner memenuhi reliabilitas minimum sebelum disebarkan. Responden 

dipilih menggunakan teknik purposive sampling dengan kriteria: Berdomisili di kota Surakarta, 

usia minimal 17 tahun, Pengguna aktif dan Pernah melakukan pembelian aplikasi Tiktok shop, 

Pernah memanfaatkan diskon harga/promo gratis ongkir di tiktok shop serta Bersedia mengisi 

kuisioner secara lengkap dan jujur. Data primer diperoleh melalui kuesioner daring 

menggunakan Google Form yang terdiri dari 15 pernyataan (9 untuk variabel X dan 6 untuk 

variabel Y) dengan skala likert (1- 5) Sangat Tidak Setuju, Tidak Setuju, Netral, Setuju, Sangat 

Setuju. Adapun analisis data dilakukan melalui beberapa tahapan yaitu: 

1. Uji Validitas dan Reliabilitas digunakan untuk memastikan instrumen penelitian akurat 

dan konsisten. 

2. Uji Asumsi Klasik  

a. Uji Normalitas menggunakan uji One-Sample Monte Carlo Test digunakan untuk 

untuk memastikan data terdistribusi normal. 

b. Uji Heteroskedastisitas digunakan untuk menguji keseragaman sebaran error 

(varians konstan atau tidak). 

c. Uji Multikolinieritas digunakan untuk menguji dua atau lebih variabel independen 

berkorelasi sangat tinggi 

3. Uji Analisis Regresi Linear Sederhana digunakan untuk mengukur pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen. 

4. Uji Koefisiensi Determinasi (R Square) digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

kontribusi variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen. 

5. Uji Hipotesis (Uji T) digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh antar variabel 

(Ghozali, 2021).  

3. Hasil dan Pembahasan  

3.1 Hasil  

1) Uji Validitas dan Reliabilitas  

 

Gambar 1. Hasil Uji Validitas Diskon Harga (X1) 

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 
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Berdasarkan gambar 1, Item X1.1 memiliki nilai korelasi tinggi sebesar 0,822 

dengan nilai signifikasi 0,000 item ini dinyatakan valid. Item X1.2 menunjukkan nilai 

korelasi 0,810 dengan nilai signifikasi 0,000 item menjelaskan bahwa item X1.2 

memiliki hubungan yang kuat dengan total nilai variabel X1. item X1.3 juga memiliki 

nilai korelasi tinggi sebesar 0,857 dengan signifikansi 0,000 item tersebut valid. 

Selanjutnya, item X1.4 memperoleh nilai korelasi 0,716 dengan signifikansi 0,000, 

menjelaskan bahwa item berkontribusi dalam mengukur variabel X1. Secara 

keseluruhan seluruh item dinyatakan valid karena setiap nilai Pearson Correlation > 

0,30 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga seluruh pernyataan terbukti mampu 

mengukur konstruk variabel X1 secara tepat. 

 

Gambar 2. Hasil Uji Validitas Gratis Ongkos Kirim (X2) 

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Berdasarkan gambar 2, Item X2.1 memiliki nilai korelasi sebesar 0,795 dengan 

nilai signifikansi 0,000 item ini valid. Item X2.2 menunjukkan nilai korelasi sebesar 

0,614 dengan nilai signifikansi 0,000 item ini memiliki hubungan yang kuat dengan 

total nilai variabel X2. Item X2.3 mendapat nilai korelasi 0,802 dengan nilai 

signifikansi 0,000, yang menyatakan bahwa item tersebut memberikan kontribusi baik 

dalam mengukur variabel X2. Selanjutnya item X2.4 memperoleh nilai korelasi 0,725 

dengan nilai signifikansi 0,000 item ini valid. Item X2.5 mendapat nilai korelasi 0,701 

signifikansi 0,000 item ini valid. Secara keseluruhan, seluruh item valid karena setiap 

nilai Pearson Correlation berada > 0,30 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, yang 

berarti seluruh pernyataan memiliki hubungan kuat dan signifikan dengan total nilai 

variabel. 
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Gambar 3. Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Berdasarkan gambar 3, Item Y1 memiliki nilai korelasi sebesar 0,816 dengan nilai 

signifikansi 0,000 item ini memiliki hubungan kuat dengan total nilai variabel Y. Item 

Y2 menunjukkan nilai korelasi 0,728 dengan signifikansi 0,000, sehingga item tersebut 

valid. Item Y3 memperoleh nilai korelasi sebesar 0,850 dengan nilai signifikansi 0,000, 

yang menyatakan bahwa item tersebut memberikan kontribusi sangat baik dalam 

mengukur variabel Y. Item Y4 memperoleh nilai korelasi sebesar 0, 807 dengan 

signifikansi 0,000 item tersebut valid. Item Y5 memperoleh nilai korelasi sebesar 0,729 

dengan nilai signifikansi 0,000 item ini memiliki hubungan kuat dengan total nilai 

variabel Y.Item Y6 memperoleh nilai korelasi sebesar 0,803 dengan signifikansi 0,000 

item tersebut valid. Seluruh item variabel Y dinyatakan valid karena setiap nilai 

Pearson Correlation berada > 0,30 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. 

 

 

Gambar 4. Hasil Uji Reliabilitas Diskon Harga (X1)  

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,804 > 0,70 maka 

kuisioner ini dianggap sudah reliabel.  

 

Gambar 5. Hasil Uji Reliabilitas Gratis Ongkos Kirim (X2)  

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,784 > 0,70 

maka kuisioner ini dianggap sudah reliabel.  
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Gambar 6. Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y)  

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,828 > 0,70 maka 

kuisioner ini dianggap sudah reliabel.  

2) Uji Asumsi Klasik  

 

 

Gambar 7. Hasil Uji Asumsi Klasik Normalitas  

One-Sample Kolmogorov-Smirnov 

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

 

Berdasarkan hasil gambar 7, nilai Asymp. Sig. (2-tailed) diperoleh nilai sebesar 

0,027. Karena nilai signifikasi tersebut < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa data 

residual telah terdistribusi dengan normal. 

 

Gambar 8. Hasil Uji Asumsi Klasik Heteroskedastisitas 

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas menggunakan metode Glejser, diperoleh 

nilai signifikansi variabel X1 sebesar 0,563 dan variabel X2 sebesar 0,686. Nilai 

signifikansi kedua variabel tersebut lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model regresi. 
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Gambar 9. Hasil Uji Asumsi Klasik Multikolinearitas  

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas, diperoleh nilai tolerance variabel X1 

(Diskon Harga) dan X2 (Gratis Ongkos Kirim) sebesar 0,538 > 0,10 serta nilai VIF 

sebesar 1,860 < 10. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi yang tidak 

terjadi hubungan kuat antar variabel yang dapat mengganggu model regresi. 

3) Uji Analisis Regresi Linear Sederhana  

 

Gambar 10. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Sederhana  

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Berdasarkan hasil gambar 10, bahwa variabel X1 memiliki pengaruh positif dan 

sgnifikan terhadap Y, yang ditunjukkan oleh koefisien regresi sebesar 0, 258 dengan 

nilai signifikasi 0,044 (< 0,05). Persamaan regresi yang terbentuk adalah Y= 2.732 

+0,258X1. Variabel X2 memiliki koefisien regresi sebesar 0,862 dengan nilai 

signifikan 0,001 (< 0,05), sehingga dapat disimpukan bahwa X2 berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel Y pada Tingkat signifikan 5%. Persamaan regresi 

yang terbentuk adalah Y= 2.732 +0,862X2.  

4) Uji Koefisiensi Determinasi (R Square) 

 

Gambar 11. Hasil Uji Koefisiensi Determinasi (R Square) 

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Nilai R Square sebesar 0,673 berarti X1 dan X2 mampu menjelaskan 67,3% 

perubahan pada variabel Y. Adjusted R Square sebesar 0,667 menunjukkan bahwa 

setelah disesuaikan dengan jumlah variabel, model masih menjelaskan 66,7 % variasi 

Y. Sisanya 32,7 % dipengaruhi oleh faktor lain di luar model. 
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5) Uji Hipotesis (Uji T) 

 

Gambar 12. Hasil Uji Hipotesis 

Sumber: Data Olah SPSS 25 (2025) 

Hipotesis pada variabel X1 berpengaruh signifikan terhadap Y. Berdasarkan hasil 

uji t, diperoleh nilai t = 2,036 dengan signifikansi 0.044 < 0.05, sehingga H1 dinyatakan 

diterima. Dengan demikian variabel X1 memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Y.  

Hipotesis pada variabel X2 berpengaruh signifikan terhadap Y. Hasil uji t 

menunjukkan nilai t = 8,878 dengan signifikansi <0.001 < 0.05, sehingga H2 

dinyatakan diterima. Dengan demikian variabel X2 memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Y. 

3.2 Pembahasan  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon harga (X1) memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan oleh nilai koefisien 

regresi 0, 258 dengan nilai signifikasi 0,044 (< 0,05), dapat disimpulkan semakin besar 

diskon harga maka semakin tinggi dalam memutuskan pembelian. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa semakin besar diskon harga yang ditawarkan, maka semakin 

tinggi kecenderungan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Diskon harga 

berperan sebagai stimulus ekonomi yang mampu meningkatkan persepsi nilai produk, 

sehingga mendorong konsumen untuk segera melakukan pembelian. 

Selain itu, Gratis ongkos kirim (X2) juga terbukti memberikan pengaruh positif 

terhadap Keputusan pembelian (Y) dengan nilai koefisien regresi 0,862 dengan nilai 

signifikan 0,001 (< 0,05). Artinya semakin banyak gratis ongkos kirim maka semakin 

tinggi dalam memutuskan pembelian. Promo gratis ongkos kirim mampu mengurangi 

beban biaya tambahan yang harus ditanggung konsumen, sehingga meningkatkan minat 

dan dorongan untuk segera bertransaksi, khususnya pada platform belanja online.  

Secara keseluruhan, model penelitian menjelaskan 67,3 % pengaruh diskon harga dan 

promo gratis ongkos kirim (R Square = 0,673), menunjukkan bahwa kedua variabel 

memberikan kontribusi terhadap Keputusan pembelian konsumen di TikTok Shop Kota 

Surakarta.  Namun demikian, promo gratis ongkos kirim menjadi faktor yang lebih 

dominan dibandingkan diskon harga, karena memiliki koefisien regresi yang lebih besar. 

Temuan ini memperkuat bukti bahwa pengurangan biaya tambahan melalui gratis ongkos 

kirim lebih efektif dalam mendorong keputusan pembelian dibandingkan sekadar 

penurunan harga, terutama pada konsumen yang sensitif terhadap total biaya transaksi dan 

momentum promosi seperti tanggal kembar maupun periode payday. 

4. Kesimpulan dan Saran  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon harga (X1) memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan oleh nilai koefisien 

regresi 0, 258 dengan nilai signifikasi 0,044 (< 0,05), dapat disimpulkan semakin besar 
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diskon harga maka semakin tinggi kecenderungan konsumen dalam memutuskan 

pembelian. Selain itu, Gratis ongkos kirim (X2) memberikan pengaruh positif terhadap 

Keputusan pembelian (Y) dengan nilai koefisien regresi 0,862 dengan nilai signifikan 

0,001 (< 0,05). Artinya semakin banyak gratis ongkos kirim maka semakin tinggi dalam 

memutuskan pembelian.  

Secara simultan diskon harga dan promo gratis ongkos kirim memberikan kontribusi 

sebesar 67,3 % terhadap Keputusan pembelian konsumen di TikTok Shop Kota Surakarta 

(R Square = 0,673), dengan promo gratis ongkos kirim sebagai variabel yang lebih 

dominan dibandingkan diskon harga. Penelitian ini memperkuat bukti bahwa diskon harga 

membuat konsumen cenderung menunda pembelian hingga ada program promo, seperti 

tanggal kembar dan periode payday, sedangkan promo gratis ongkos kirim menjadi faktor 

yang paling berpengaruh karena mampu menekan biaya tambahan dan mendorong 

konsumen untuk segera bertransaksi. 

Saran untuk penelitian selanjutnya adalah menambahkan variabel lain yang belum 

tercakup dalam penelitian ini, seperti kepercayaan konsumen, kualitas produk, kemudahan 

penggunaan aplikasi, ulasan pelanggan, serta faktor promosi digital lainnya, guna 

memperoleh gambaran yang lebih komprehensif mengenai faktor-faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian pada platform belanja daring. Penelitian lanjutan 

diharapkan dapat memberikan kontribusi yang lebih luas bagi pengembangan kajian 

akademik maupun bagi pelaku usaha dalam merancang strategi pemasaran digital yang 

efektif. 
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