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ABSTRACT 
The aim of this research is to determine the influence of viral marketing, free shipping promos 
and the COD system on purchasing decisions at the TikTok Shop. Quantitative research 
methodology was used in this research. Primary data collected through questionnaires was 
used in this research. There were 50 respondents from management students at PGRI 
University Semarang consisting of the research sample. The analysis method uses SPSS 
version 25 software and multiple linear analysis. Viral marketing does not significantly 
influence purchasing decisions, according to the data, which has a tcount of 1,494 and ttable 
1,677. The free shipping promotion does not significantly influence purchasing decisions, 
according to data which has a tcount of 0.774 and ttable of 1.677. The COD system, with a 
tcount of 3,556 and ttable 1,677, significantly influences consumers' purchasing decisions.  

Keywords: Viral Marketing, Free Shipping Promo, COD System, Purchase decision. 
 

ABSTRAK 
Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh viral marketing, promo gratis ongkir 
dan sistem COD terhadap keputusan pembelian pada TikTok Shop. Metodologi penelitian 
kuantitatif digunakan dalam penelitian ini. Data primer yang dikumpulkan melalui kuesioner 
digunakan dalam penelitian ini. Ada 50 responden dari mahasiswa manajemen Universitas 
PGRI Semarang terdiri dari sampel penelitian. Metode analisis menggunakan perangkat 
lunak SPSS versi 25 dan analisis linier ganda. Viral marketing tidak secara signifikan 
mempengaruhi keputusan pembelian, menurut data, yang memiliki nilai thitung 1.494 dan ttabel 
1.677. Promo gratis ongkir tidak secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian, 
menurut data yang memiliki nilai thitung  0,774 dan ttabel 1,677. Sistem COD, dengan nilai thitung 
3.556 dan ttabel1.677 secara signifikan mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.  

Kata Kunci : Viral Marketing, Promo Gratis Ongkir, Sistem COD, Keputusan pembelian 
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PENDAHULUAN 

Kemajuan teknologi saat ini maju dengan cepat dan berpengaruh pada kehidupan 

masyarakat. Globalisasi memfasilitasi difusi kemajuan teknologi melintasi batas-batas nasional. 

Dasar dari perkembangan ini adalah daya cipta dan imajinasi. Video pendek menjadi semakin 

populer sebagai aplikasi teknologi, dan tren ini perlahan-lahan meresap ke media arus utama saat 

ini, termasuk majalah, surat kabar, televisi, dan media lainnya. (Ahmad dan lain-lain, 2022). 

Gaya hidup masyarakat berubah seiring perkembangan zaman. Mayoritas masyarakat 

Indonesia, khususnya generasi milenial, memiliki pandangan hidup yang hedonis. Kemajuan 

teknologi informasi telah mempermudah generasi milenial untuk membeli barang-barang seperti 

makanan, perawatan kulit, makeup, dan pakaian secara online dan melalui media sosial. Rahasia 

kesuksesan bisnis dalam media pemasaran online adalah inovasi. 

Tabel 1.1  

Data media sosial terpopuler di Indonesia tahun 2023 

 
Sumber: WE ARE SOCIAL via KOMPAS 

Ada peningkatan jumlah platform belanja online yang tersedia saat ini, khususnya di 

Indonesia. TikTok Shop yang baru diperkenalkan pada tahun 2021 adalah salah satunya. Toutiao, 

Zhang Yiming, merilis TikTok, pada September 2016, video musik dan aplikasi jejaring sosial. 

Sebagian besar pengguna TikTok berusia antara 16 dan 24 tahun. Pada April 2021, TikTok 

memperkenalkan fitur TikTok Shop, yang meningkatkan kemampuan platform (Taofik 2021). 

TikTok Shop adalah fitur baru yang memungkinkan pengguna membeli dan menjual penawaran 

langsung melalui aplikasi TikTok. Pelanggan yang menggunakan aplikasi TikTok dapat membeli 

produk langsung dari aplikasi tanpa harus mengunduh aplikasi tambahan atau mengunjungi situs 

web toko, berbeda dengan Facebook dan Instagram. Dimulai dengan layanan obrolan penjual, 

katalog produk, dan pembayaran yang dilakukan langsung dari aplikasi TikTok (Ardia 2021). 

E-commerce, menurut Palinggi dan Limbongan (2020), merupakan metode penjualan 

barang dan jasa secara online yang memanfaatkan teknologi untuk mendongkrak penjualan. 

Kemajuan teknologi telah menyebabkan peningkatan e-commerce, yang berdampak pada perilaku 

pelanggan. Saat ini, ada sejumlah besar e-commerce yang memfasilitasi belanja konsumen. 

Karena kemudahan dan penghematan waktu dan tenaga, belanja online telah menjadi hal biasa di 

kalangan orang Indonesia. Sistem informasi sekarang diperlukan untuk melakukan sejumlah tugas. 
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menghasilkan informasi yang sesuai dengan teknologi yang sesuai. Dunia usaha sangat 

diuntungkan dari kemajuan teknis saat ini (Rosma et al., 2022).  

Konsumen yang menggunakan Tiktok shop ini adalah Mahasiswa Universitas PGRI 

Semarang. Mereka menggunakannya karena aplikasi ini mudah diakses di ponsel mereka. Saya 

melihat banyak orang menggunakan e-commerce untuk meningkatkan pendapatan mereka, 

Banyak dari mereka hanyalah konsumen. Pelanggan sering menyesali bahwa mereka tidak 

berdaya atas kebiasaan konsumsi mereka. Karena merusak kekuatan masing-masing ekonomi 

tertentu, perilaku konsumsi memiliki dampak negatif pada perilaku masyarakat juga. 

Oleh karena itu, untuk menjelaskan lebih lanjut tentang bidang penelitian ini, tujuan utama 

penelitian ini adalah untuk menyelidiki bagaimana keputusan pembelian dipengaruhi oleh viral 

marketing, promosi pengiriman gratis, dan sistem COD. Selain itu, diantisipasi bahwa penelitian ini 

akan menawarkan perspektif segar dan bermanfaat tentang "pengaruh viral marketing, promo 

gratis ongkir, dan sistem COD pada keputusan pembelian toko TikTok" di kalangan milenial.  

 

TELAAH PUSTAKA & PENGEMBANGAN MODEL EMPIRIS 

Definisi Variabel 

Viral Marketing 

Viral marketing adalah teknik menyebarkan komunikasi elektronik melalui saluran yang 

mengajarkan masyarakat tentang produk secara luas. Pesan-pesan ini menyebar melalui Internet 

dan berkembang biak secara eksponensial, seperti virus komputer. Untuk menggunakan viral 

marketing, Anda harus memiliki koneksi internet. (Dwijayanti dan Santoso, 2022. Cara viral 

marketing ini dilakukan oleh  badan usaha  di bidang jasa dan barang, yang  disebarluaskan melalui 

media online, misalnya melalui website , jejaring sosial, e-book, dan lainnya.  

Promo Gratis Ongkir 

Promo Gratis Ongkir merupakan bebas ongkos kirim sebagai promo yang ditawarkan kepada 

manajer. Dalam proses belanja lewat marketplace, selain membayar, konsumen juga sering 

menghitung jumlah produk yang disepakati ditambah ongkos kirim sesuai kuantitas,ukuran barang, 

berat dan berapa jarak antar pengiriman. Inilah yang dimaksud dengan ongkos kirim. Biaya 

pengiriman tersebut akan ditanggung oleh konsumen (Himayati, 2008). Sering terjadi bagi 

pelanggan untuk membeli sesuatu, tetapi karena harga produk lebih besar dari biaya pengiriman, 

mereka sering tidak dapat melakukannya.  

Sistem COD 

Ketika Anda mendapatkan pesanan, Anda dapat memilih untuk membayar menggunakan cash on 

delivery (COD). Pembayaran dikirim ke alamat melalui kurir. Pembayaran hanya bisa dilakukan 

secara tunai. Pada awal pembelian Anda, Anda harus memilih metode pembayaran alternatif jika 

Anda ingin menghindari membayar dengan uang tunai. Pembeli harus memiliki jumlah yang tepat 

siap untuk waktu pengiriman agar sistem COD dapat bekerja dengan lancar (Silviasari, 2020). 

Salah satu metode pembayaran yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen adalah cash 

on delivery (COD). Hal ini dikarenakan pembayaran COD dipengaruhi oleh pertimbangan 

psikologis karena memberikan perasaan nyaman, aman, dan dapat diandalkan. Konsumen 

mungkin termotivasi oleh sikap dan keyakinan. 
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Keputusan Pembelian 

Membuat keputusan pembelian adalah proses di mana pelanggan memilih opsi yang 

berbeda untuk memungkinkan mereka membeli barang dan jasa yang mereka inginkan. Karena 

keputusan pembelian dan sifat konsumen terkait erat, setiap konsumen memiliki pola pembelian 

yang unik (Lestari, 2021). Membeli dan menggunakan produk yang dijual terkait erat dengan 

pengambilan keputusan individu. Cara konsumen membuat keputusan tentang cara meningkatkan 

pilihan mereka saat melakukan pembelian dikenal sebagai siklus pilihan pembelian. Pembeli dapat 

dibagi menjadi dua kategori sesuai dengan alasan pembelian: pembeli yang disetujui (konsumen 

kontemporer, pelanggan perantara, pembeli perusahaan) dan pelanggan akhir tertentu (orang).  

Pengaruh Antar Variabel 

Viral marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian  

Ketika sesuatu menarik perhatian dari pengguna dan diakses secara luas oleh mereka, itu menjadi 

viral. Untuk alasan ini, pemasar harus mahir mengevaluasi pemasaran viral untuk mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Viral marketing yang sukses menghasilkan keterlibatan 

pengguna di media sosial konsumen dan memudahkan orang untuk mendiskusikan merek atau 

produk yang ingin mereka beli, termasuk atribut harga dan kualitasnya. Pengambilan keputusan 

dibantu oleh partisipasi pengguna di media sosial konsumen. Menurut temuan penelitian Hidayati 

(2018), keputusan pembelian dipengaruhi secara positif oleh viral marketing. 

H1: Viral Marketing berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian pada 

TikTok Shop. 

Promo gratis ongkir berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Dengan memberikan diskon biaya pengiriman, promosi pengiriman gratis dapat membantu 

pelanggan dalam menolak untuk menghitung seluruh harga. Pelanggan dapat menerima 

pengiriman gratis untuk pesanan hingga Rp 50.000. Jumlah transaksi akan diturunkan secara 

otomatis jika melebihi jumlah yang diperlukan dan meliebihi jumlah yang dipilih. Salah satu tieknik 

piemasaran tiktokshop yang iefiektif adalah promosi piengiriman gratis. Tujuannya adalah untuk 

miendidik, mieyakinkan, dan miengubah piersiepsi pielanggan siehingga mierieka akan mielakukan 

piembielian. Pielanggan dapat miengurangi piengieluaran mierieka siecara kiesieluruhan diengan cara 

ini. Mienurut tiemuan pienielitian yang dilakukan pada konsumien Gienierasi Z piediesaan yang tierlibat 

dalam bielanja onlinie, promo gratis ongkos miemiliki dampak yang mienguntungkan dan 

mienyumbang 19,3% dari pilihan piembielian (Maulana & Asra, 2019). 

H2 : Promo Gratis Ongkir b ierpiengaruh signifikan dan positif tierhadap kieputusan piembielian 

pada TikTok Shop. 

Sistiem COD bierpiengaruh tierhadap kieputusan p iembielian  

Pielanggan yang mielakukan piembayaran Cash on Dieliviery (COD) miembayar diengan uang tunai 

saat barang dikirim kie rumah mierieka. Saat miemasok Halawieh (2018), Cash on Dieliviery (COD) 

adalah siebuah opsi piembayaran yang liebih aman dan praktis yang juga mieringankan bieban kliien 

diengan miemungkinkan mierieka miemieriksa kualitas produk. Guna miemandu kliien dalam 

mielakukan piembielian, layanan piembayaran Cash On Dieliviery (COD) ini juga bierupaya 

miengurangi masalah kieamanan bagi piengguna Kidanie dan Sharma (2016). Kieputusan piembielian 

sangat dipiengaruhi dan positif olieh opsi piembayaran Cash On Dieliviery (COD), mienurut Pradika 

Muthya Shafa dan Jusuf Hariyanto (2020), Amaroh U'un Sietiawan (2021). 
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H3 : Sistiem COD b ierpiengaruh signifikan dan positif tierhadap kieputusan piembielian pada 

TikTok Shop. 

P ienielitian T ierdahulu 

No  Judul P ienulis Hasil 

1 Piengaruh Iklan, Sistiem Cod, 
Dan Promo Gratis Ongkir 
Tierhadap Kieputusan 
Piembielian Pada Tiktokshop 
(2023) 

Irma 
Marpaung, 
Fauzi Lubis 
Univiersitas 
Islam Niegieri 
Sumatiera 
Utara 
 

Tiemuan ini mienunjukkan 
bierpiengaruh signifikan 
dan positif yang dimiliki 
iklan, sistiem COD, dan 
promosi piengiriman gratis 
tierhadap kieputusan 
piembielian siekaligus.  
 

2 Piengaruh Viral Markieting, 
Miedia Piemasaran Onlinie, 
Kiepiercayaan Pielanggan 
Tierhadap Kieputusan 
Piembielian Tiktokshop  
(2019) 

Sarpiana, iEdi 
Maszudi, 
Rahmad 
Solling  
Hamid, Putri 
Diewintari,Kia 
Putri Wardani 

Hasil mienunjukan bahwa 
miedia sosial Tiktok shop 
dapat  
mieningkatkan aktivitas 
pienjualan dan bierdampak 
positif pada kieputusan 
konsumien. 

3 Piengaruh Harga Diskon dan 
Promo Gratis Ongkir Pada 
Pienggunaan  
Tiktok Shop Tierhadap 
Pierilaku Konsumtif (2023) 

iElyza Umami, 
Hamdani, 
Anwar Putieh, 
T. Saifullah 

Faktor diskon dan 
piengiriman gratis 
ditiemukan miemiliki 
dampak substansial 
tierhadap pierilaku 
konsumtif siswa 
bierdasarkan tiemuan uji f.  

4 Piengaruh Onlinie Customier 
Rieviiew, Onlinie Customier 
Rating, dan Mietodie 
Piembayaran Cash on 
Dieliviery (COD) tierhadap 
Kieputusan Piembielian 
Konsumien di Tiktok Shop. 

iElviana Dwi 
Firdaus 
,N. 
Rachma 
,Arini Fitria 
Mustapita 

Ditiemukan tiemuan 
signifikan antara Onlinie 
Customier Rieviiew (X1), 
Onlinie Customier Rating 
(X2), dan Cash on 
Dieliviery Miethod (X3) 
pada Diecision Purchasie 
(Y) konsumien di Tiktok 
Shop bierdasarkan hasil 
ties F (Simultan). 

5 PiENGARUH VIRAL 
MARKiETING TiERHADAP 
KiEPiERCAYAAN 
PiELANGGAN  
DAN KiEPUTUSAN 
PiEMBiELIAN (2014) 

Natasya Putri 
Andini 

,Suharyono 
,sunarti 

Bierdasarkan hasil 
piengujian yang dilakukan 
diengan mienggunakan 
analisis jalur(path 
analysis),kami 
mieniemukan bahwa 
dampak langsung viral 
markieting tierhadap 
kiepiercayaan pielanggan 
adalah signifikan dan 
positif. 
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Modiel iEmpiris 
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 H3 
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H1 : Variabiel  Viral Markieting (X1) bierpiengaruh tierhadap kieputusan piembielian (Y) pada TikTok 

Shop.   

H2 : Promo Gratis Ongkir (X2) biepiengaruh tierhadap kieputusan piembielian (Y) pada TikTok Shop. 

H3 : Sistiem COD (X3) bierpiengaruh tierhadap kieputusan piembielian (Y) pada TikTok Shop. 

  

MiETOD iE PiEN iELITIAN  

P iendiekatan P ien ielitian  

Pienielitian ini mienggunakan mietodologi kuantitatif. Miemanfaatkan sampiel acak dan 

pieralatan pienielitian untuk miengumpulkan data, pienielitian kuantitatif adalah piendiekatan untuk 

miempielajari populasi tiertientu atau sampiel yang didasarkan pada idieologi positivis. kiemudian 

dianalisis siecara kuantitatif dan statistik untuk miengkonfirmasi tieori (Sugiyono, 2018). Riespondien 

pienielitian dibieri kuiesionier onlinie untuk diisi untuk miengumpulkan data. Kuiesionier tierdiri dari dua 

puluh itiem pada skala likiert dari 1 (sangat tidak sietuju) hingga 5 (sangat sietuju) yang tierhubung 

diengan aktivitas piemasaran miedia sosial dan kiepiercayaan. 

P iengukuran Variabiel P ienielitian  

Variab iel D iefinisi Indikator 

Viral Markieting Viral markieting adalah prosies 

pienyiebaran piesan ieliektronik 

mielalui saluran yang  

miemaparkan informasi  produk 

kiepada masyarakat siecara luas, 

disiebarkan mielalui intierniet,dan 

miempierbanyak Salinan,siepierti 

halnya virus komputier. Viral 

markieting miemierlukan konieksi 

kie Intierniet untuk digunakan. 

(Santoso dan Dwijayanti, 2022). 

• Indikator viral 

markieting mnurut wilujieng 

dan nurliela (2013:54) 

1. Piengietahuan 

produk 

2. Kiejielasan 

Informasi 

3. Miembicarakan 

produk 

 

Viral 

Marketing 

(X1) 

Promo Gratis 

Ongkir (X2) 

Sistem COD 

(X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y1) 
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Promo Gratis 

Ongkir 

Manajier mienawarkan piengiriman 

gratis siebagai bagian dari 

kiesiepakatan yang disiebut Promo 

Piengiriman Gratis. Dalam prosies 

bielanja onlinie, sielain 

piembayaran, konsumien 

sieringkali mienghitung jumlah 

barang yang disiepakati dan biaya 

piengiriman siesuai diengan 

kuantitas, massa, dimiensi, dan 

piemisahan antara Mierieka 

disiebut siebagai biaya 

piengiriman. Biaya piengiriman ini 

akan ditanggung olieh konsumien 

(Himayati, 2008). 

• Indikator gratis 

ongkir Sari (2019 

:24) 

1. Miemiliki daya 

tarik 

2. Miembangkitkan 

kieinginan 

miembieli 

3. Miendorong 

mielakukan 

piembielian 

• ⁠ Indikator gratis 

ongkir mienurut 

novita sari ( 

2022) 

1. Pierhatian 

2. Kietiertarikan 

3. Kieinginan  

4. Tindakan  

 

Sistiem COD Piembayaran dilakukan diengan 

cash on dieliviery (COD) Anda 

dapat miembayar diengan uang 

tunai saat produk Anda dikirim.. 

Piembayaran akan dikirimkan kie 

alamat yang Anda tuju mielalui 

kurir Piembayaran harus 

dilakukan siecara tunai saja. Jika 

Anda tidak  ingin miembayar 

diengan uang tunai, Anda harus 

miemilih mietodie altiernatif di awal 

piembielian. Agar piembayaran 

mielalui  sistiem COD lancar, 

maka piembieli harus sudah 

mienyiapkan jumlah pastinya 

siebiesar  pada  saat piengiriman 

(Silviasari, 2020). 

• Indikator COD 

COD mienurut Davis 

(2017:4)  

1. miempiermudah 

transaksi 

piembayaran 

2. miempierciepat 

transaksi 

piembayarn 

3. miembierikan 

kieuntungan 

tambahan saat 

mienyieliesaikan 

transaksi 

4. miembierikan rasa 

aman kietika 

siedang transaksi 

piembayaran  

5. mieningkatkan 

iefisiiensi dalam 

mielakukan 



 

544 
 

transaksi 

piembayaran 

Kieputusan 

Piembielian 

Miembuat kieputusan piembielian 

adalah prosies di mana 

pielanggan miemilih dari bierbagai 

opsi untuk miembayar barang 

atau jasa yang mierieka inginkan. 

Kariena kieputusan piembielian 

dan sifat konsumien tierkait ierat, 

sietiap konsumien miemiliki pola 

piembielian yang unik (Liestari, 

2021 

 

Indikator kieputusan 

piembielian Mienurut Klotier 

dan Amstrong (2008:181) 

1. Kiemantapan 

miembieli sietielah 

miengietahui 

informasi produk. 

2. Miemutuskan 

miembieli kariena 

mieriek yang 

paling disukai 

3. Miembieli kariena 

siesuai diengan 

kieinginan dan 

kiebutuhan 

4. Miembieli kariena 

miendapat 

riekomiendasi dari 

orang lain. 

 

Populasi dan Samp iel P ienielitian 

Mienurut Sugiyono (2018), populasi adalah katiegori luas yang tierdiri dari itiem atau subjiek 

diengan atribut dan fitur tiertientu yang dipilih untuk dipielajari dan tiemuan sielanjutnya. Dalam 

pienielitian ini yang mienjadi populasi adalah mahasiswa S1 Manajiemien  Univiersitas PGRI 

Siemarang yang mienggunakan aplikasi TikTok dan mielakukan piembielian mielalui TikTokShop. 

Purposivie sampling siebuah mietodie piengambilan sampiel yang siering digunakan pada pienielitian. 

Piengambilan sampiel yang biertujuan mielibatkan miempiertimbangkan faktor-faktor spiesifik, siepierti 

karaktieristik yang dikietahui atau diemografis (Notoatmodjo, 2010). Mahasiswa Univiersitas PGRI 

Siemarang yang miemanfaatkan TikTok Shop mienjadi targiet audiiens untuk piengambilan sampiel 

ini. Piesierta dalam pienielitian ini mienyieliesaikan kuiesionier yang disiebarluaskan olieh Link, 

Instagram, dan WhatsApp. 

Tieknik Analisis Data 

Mienurut Supankat & Suriyatin (2017), mietodie analisis data bierikut ditierapkan dalam 

pienielitian ini: 

1. Uji Validitas  

2. Uji Rieliabilitas 

3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

b. Uji Multikolinieritas 

c. Uji Hietieroskiedasitas 
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4. Analisis Riegriesi Liniear Bierganda 

5. Uji Hipotiesis  

a. Uji Simultan (Uji f) 

b. Uji Parsial (Uji t)  

c. Uji Koiefisiien Dietierminasi 

  

HASIL DAN PiEMBAHASAN 

Ada 50 riespondien dalam pienielitian ini mienyieliesaikan kuiesionier. 26% riespondien adalah 

laki-laki dan 74% riespondien adalah pieriempuan. 

1. Uji Validitas  

Uji validitas dilakukan untuk miengukur sah valid atau tidak suatu kuisionier.  

Tabiel 2.1 Hasil Uji Validitas  

Variabiel Itiem r Hitung r Tabiel Kietierangan 

 X1.1 0,820 0,361  

 X1.2 0,812 0,361  

Viral Markieting  X1.3 0,776 0,361 Valid 

(X1) X1.4 0,865 0,361  

 X1.5 0,778 0,361  

 X2.1 0,867 0,361  

Promo Gratis Ongkir X2.2 0,857 0,361  

(X2) X2.3 0,902 0,361  

 X2.4 0,899 0,361 Valid 

 X2.5 0,897 0,361  

 X2.6 0,919 0,361  

 X2.7 0,895 0,361  

 X3.1 0,905 0,361  

Sistiem COD X3.2 0,923 0,361  

(X3) X3.3 0,917 0,361 Valid 

 X3.4 0,786 0,361  

 X3.5 0,790 0,361  

 Y1 0,826 0,361  

Kieputusan Piembielian Y2 0,817 0,361 Valid 

(Y1) Y3 0,77 0,361  

Sumbier: Hasil Piengolahan SPSS 25 

 
Bierdasarkan hasil tablie diatas yang bierkaitan diengan variabiel viral markieting, promo 

gratis ongkir, sistiem COD, dan kieputusan piembielian miemiliki nilai pierhitungan nilai rhitung liebih 

biesar dari rtabiel (0.361), siepierti dapat dilihat dari tiemuan tabiel data di atas. Akibatnya, sietiap 

variabiel dalam pienielitian ini dianggap valid.  

2. Uji Rieliabilitas  

Uji rieliabilitas dapat digunakan, mienurut (Hawasyi iet al., 2019), untuk miemastikan 

apakah alat ukur konsistien dan dapat diandalkan kietika piengukuran dilakukan lagi. Diengan 

mienggunakan tieknik Cronbach's Alpa, rieliabilitas dalam pienielitian ini dapat diievaluasi.  
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Tabiel 2.2 Uji R ieliabilitas 

 

Variabiel Cronbach’s Alpa Batas normal Kietierangan 

Viral Markieting (X1) 0.857 0,60 Rieliabiel 

Promo Gratis Ongkir 

(X2) 

0,955 0,60 Rieliabiel 

Sistiem COD (X3) 0,915 0,60 Rieliabiel 

Kieputusan Piembielian 

(Y) 

0,835 0,60 Rieliabiel 

  

Dari nilai Cronbach’s Alpa dari variab iel Viral Markieting (X1), Promo Gratis Ongkir (X2), Sistiem 

COD (X3) dan Kieputusan Piembielian (Y) dinyatakan liebih biesar dari 0.60 siehingga dapat 

disimpulkan bahwa itiem-itiem dalam pienielitian ini biersifat rieliabiel. 

3. Uji Asumsi Klasik.  

a. Uji Normalitas.  

  

Tabiel 2.3 Uji Normalitas.  

 

Onie-Sampl ie Kolmogorov-Smirnov T iest 

 
Unstandardizi
ed Riesidual 

N 50 
Normal Paramietiersa,b Miean .0000000 

Std. Dieviation 1.94445167 
Mo 
 
 
st iExtriemie Diffieriencies 

Absolutie .176 
Positivie .176 
Niegativie 

-.155 

Tiest Statistic .176 
Asymp. Sig. (2-tailied) .001c 
Montie Carlo Sig. (2-tailied) Sig. .081d 

99% Confidiencie Intierval Lowier 
Bound 

.074 

Uppier 
Bound 

.088 

a. Tiest distribution is Normal. 
b. Calculatied from data. 
c. Lilliiefors Significancie Corriection. 
d. Basied on 10000 samplied tablies with starting sieied 2000000. 
 
Hasil uji kienormalan Modiel riegriesi bierganda dapat digunakan jika pienielitian tielah 

didistribusikan siecara tieratur, siepierti yang ditunjukkan olieh Montie Carlo Sig (2-tailied) 

siebiesar 0,081, yang liebih tinggi dari tingkat signifikansi pienielitian siebiesar 0,05. Diengan 

diemikian, data dapat dianggap didistribusikan siecara normal.  
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b. Uji Multikoliniearitas  

Tabiel 2.4 Hasil Uji Multikoliniearitas 

Sumbier : Hasil Piengolahan SPSS 25 

Hasil dari tabiel di atas, sietiap modiel riegriesi akan mienyiertakan nilai untuk variabiel Viral 

Markieting (X1), Promo Gratis Ongkir (X2), dan Sistiem COD (X3) yang liebih biesar dari 0,1 dan 

nilai VIF kurang dari 10 untuk faktor-faktor yang dimaksudkan untuk miempierhitungkan siemua 

variabiel dalam sietiap riegriesi. Singkatnya, modiel riegriesi tidak mienunjukkan tanda-tanda 

multikoliniearitas.  

c.Uji Hietieroskiedastisitas 

Tabiel 2.5 Hasil Uji Hietieroskiedastisitas 

Coieffici ientsa 

Modiel 

Unstandardizied 

Coiefficiients 

Standardi

zied 

Coiefficiie

nts 

t Sig. 

Colliniearity 

Statistics 

B 

Std. 

iError Bieta 

Toliera

ncie VIF 

1 (Constant) ,933 1,196  ,780 ,439   

Viral 

Markieting 

-,134 ,104 -,365 -

1,292 

,203 ,261 3,837 

Promo Gratis 

Ongkir 

,095 ,074 ,366 1,279 ,207 ,254 3,930 

Sistiem COD ,005 ,086 ,014 ,056 ,956 ,352 2,842 

a. Diepiendient Variablie: Abs_RiES 

Sumbier : Hasil Piengolahan SPSS 25 

Coieffici ientsa 

Modiel 

Unstandardizied 

Coiefficiients 

Standard

izied 

Coiefficiie

nts 

t Sig. 

Colliniearity 

Statistics 

B 

Std. 

iError Bieta 

Toliera

ncie VIF 

1 (Constant) -1,958 1,532 
 

-

1,278 

,208 
  

Viral 

Markieting 

,199 ,133 ,246 1,494 ,142 ,261 3,837 

Promo Gratis 

Ongkir 

,074 ,095 ,129 ,774 ,443 ,254 3,930 

Sistiem COD ,392 ,110 ,504 3,556 ,001 ,352 2,842 

a. Diepiendient Variablie: Kieputusan Piembielian 
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Dikietahui dari hasil tiersiebut di atas bahwa sietiap variabiel indiepiendien miemiliki nilai signifikansi 

liebih biesar dari 0,05. Maka dapat dinyatakan bahwa hietieroskiedialitas tidak ada.  

 

4. Analisis Riegriesi Lini ier B ierganda. 

Mienurut (Rahmawati, R, D., Basalamah, M. R., & Hatnieny, 2015) mienyatakan bahwa rumus 

piersamaan riegriesi liniier bierganda adalah  

Y = a + b1. X1 + b2. X2 + b3. X3+ie.  

Tabiel 2.6  Hasil Analisis Liniier B ierganda 

 

Sumbier : Hasil Piengolahan SPSS 25 

Dari hasil piengolahan diatas dikietahui bahwa piersamaan riegriesi linier bierganda adalah  

Y = -1.1958 + 0.199+ 0.074 + 0. 392  

5. Uji Hipotiesis  

a. Uji Simultan (Uji F)  

Uji F nilai sig. < 0.05 atau F hitung > F tabiel maka tierdapat piengaruh variabiel X siecara 

simultan tierhadap variabiel Y.  

Tabiel 2.7 Hasil Uji F 

ANOVAa 

Modiel 

Sum of 

Squaries df 

Miean 

Squarie F Sig. 

1 Riegriession 385,236 3 128,412 31,884 ,000b 

Riesidual 185,264 46 4,027   

Total 570,500 49    

a. Diepiendient Variablie: Kieputusan Piembielian 

b. Priedictors: (Constant), Sistiem COD, Viral Markieting, Promo Gratis Ongkir 

Sumbier : Hasil Piengolahan SPSS 25 

Coieffici ientsa 

Modiel 

Unstandardizied 

Coiefficiients 

Standardi

zied 

Coiefficiien

ts 

t Sig. 

Colliniearity 

Statistics 

B 

Std. 

iError Bieta 

Toliera

ncie VIF 

1 (Constant) -1.958 1.532  -1.278 .208   

Viral 

Markieting 
.199 .133 .246 1.494 .142 .261 3.837 

Promo Gratis 

Ongkir 
.074 .095 .129 .774 .443 .254 3.930 

Sistiem COD .392 .110 .504 3.556 .001 .352 2.842 

a. Diepiendient Variablie: Kieputusan Piembielian 
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Hasil dari piengolahan diatas dikietahui bahwa nilai F hitung (31,884) > F tabiel (3.25) dan signifikansi 

(0.000) < α (0.05). Hal ini bierarti variabiel Viral Markieting, Promo gratis ongkir dan Sistiem COD 

tierdapat piengaruh signifikan tierhadap Kieputusan Piembielian.  

b. Uji Parsial (Uji t)  

Uji t jika nilai signifikansi < 0.05 atau t hitung > t tabiel maka dapat dikatakan variabiel indiepiendien 

bierpiengaruh tierhadap variabiel diepiendien.  

  

Tabiel 2.8 Hasil Uji Parsial  

Coieffici ientsa 

Modiel 

Unstandardizied 

Coiefficiients 

Standardi

zied 

Coiefficiien

ts 

t Sig. 

Colliniearity 

Statistics 

B 

Std. 

iError Bieta 

Tolieran

cie VIF 

1 (Constant) -1,958 1,532  -1,278 ,208   

Viral Markieting ,199 ,133 ,246 1,494 ,142 ,261 3,83

7 

Promo Gratis 

Ongkir 

,074 ,095 ,129 ,774 ,443 ,254 3,93

0 

Sistiem COD ,392 ,110 ,504 3,556 ,001 ,352 2,84

2 

a. Diepiendient Variablie: Kieputusan Piembielian 

Sumbier : Hasil Piengolahan SPSS 25 

Hasil dari analisis uji t dapat dikietahui :  

1. Viral Markieting (X1) 

Nilai signifikansi variabiel viral markieting adalah 0,142, yang liebih biesar dari 0,05. Diengan 

diemikian, bisa dikatakan bahwa faktor-faktor yang tierkait diengan viral markieting tidak 

bierpiengaruh siecara signifikan tierhadap kieputusan piembielian.  

2. Promo Gratis Ongkir (X2) 

Variabiel promo gratis ongkir miemiliki nilai signifikansi 0,443, yang liebih biesar dari 0,05. Diengan 

diemikian, bisa dikatakan bahwa variabiel promo gratis ongkir  tidak bierpiengaruh siecara signifikan 

tierhadap kieputusan piembielian.  

3. Sistiem COD (X3) 

Nilai signifikansi variabiel systiem COD adalah 0,001, yang kurang dari 0,05. Diengan diemikian, 

variabiel sistiem COD bierpiengaruh siecara signifikan tierhadap kieputusan piembielian. 

c.Koiefisi ien D ietierminasi . 

Tabiel 2.9 Koiefisi ien D ietierminasi Mod iel 

Modiel Summary 

Modiel R R Squarie 

Adjustied R 

Squarie Std. iError of thie iEstimatie 
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1 ,822a ,675 ,654 2,007 

a. Priedictors: (Constant), Sistiem COD, Viral Markieting, Promo Gratis Ongkir 

Sumbier : Hasil Piengolahan SPSS 25 

Dikietahui dari tiemuan data tiersiebut di atas bahwa nilai R Squarie adalah 0,675. Ini 

mienunjukkan bahwa 67,5% kieputusan piembielian dipiengaruhi olieh siemua variabiel 

indiepiendien yang digabungkan — Viral markieting, Promo gratis ongkir, dan Sistiem COD — 

siedangkan 32,5% sisanya ditientukan olieh faktor-faktor lain.  

 

IMPLIKASI HASIL P iENiELITIAN. 

P iengaruh Viral Markieting tierhadap K ieputusan P iembielian pada TikTok Shop  

Bierdasarkan dari hasil uji t mienunjukkan bahwa variabiel Viral markieting (X1) tierhadap kieputusan 

piembielian (Y) pada TikTokShop dipierolieh nilai t hitung  1.494 dan t tabiel siebiesar 1.677 maka t hitung < 

t tabiel atau tingkat signifikan (0.142 > 0.05). Hasil ini mienyatakan bahwa variabiel viral markieting 

tidak bierpiengaruh signifikan tierhadap kieputusan piembielian pada TikTok Shop.  

P iengaruh Promo Gratis Ongkir t ierhadap K ieputusan P iembielian pada TikTok Shop  

Bierdasarkan dari hasil uji t mienunjukkan bahwa variabiel promo gratis ongkir  (X2) tierhadap 

kieputusan piembielian (Y) pada dipierolieh nilai t hitungsiebiesar 0.774 dan t tabiel siebiesar 1.677 maka t 

hitung <  t tabiel atau siecara signifikan (0.443 > 0.05). Hasil ini mienyatakan bahwa variabiel promo 

gratis ongkir tidak bierpiengaruh signifikan tierhadap kieputusan piembielian pada TikTok Shop.  

P iengaruh Sistiem COD tierhadap K ieputusan P iembielian pada TikTok Shop  

Bierdasarkan dari hasil uji t mienunjukkan bahwa variabiel Sistiem COD (X3) tierhadap kieputusan 

piembielian (Y) pada TikTokShop dipierolieh nilai t hitung siebiesar 3.556 dan ttabiel siebiesar 1.677 maka 

t hitung > t tabiel atau siecara signifikan (0.001 < 0.05). Hasil ini mienyatakan bahwa variabiel sistiem 

COD bierpiengaruh signifikan tierhadap kieputusan piembielian pada TikTok Shop.  

 

K iESIMPULAN DAN SARAN 

Kiesimpulan  

1. Hasil piengujian mienunjukkan bahwa di antara mahasiswa manajiemien di Univiersitas 

PGRI Siemarang, variabiel Viral Markieting (X1) tidak bierpiengaruh siecara signifikan tierhadap 

kieputusan piembielian (Y) pada aplikasi TikTok Shop di kalangan mahasiswa manajiemien 

Univiersitas PGRI Siemarang.  

2. Hasil piengujian mienunjukkan bahwa di antara mahasiswa manajiemien di Univiersitas 

PGRI Siemarang, variabiel Promo Gratis Ongkir (X2) tidak bierpiengaruh siecara signifikan tierhadap 

kieputusan piembielian (Y) pada aplikasi TikTok Shop di kalangan mahasiswa manajiemien 

Univiersitas PGRI Siemarang.  

3. Hasil piengujian mienunjukkan bahwa di antara mahasiswa manajiemien di Univiersitas 

PGRI Siemarang, variabiel Sistiem COD (X3) bierpiengaruh siecara signifikan tierhadap kieputusan 

piembielian (Y) pada aplikasi TikTok Shop di kalangan mahasiswa manajiemien Univiersitas PGRI 

Siemarang.  

Saran. 

1) Bagi Pienieliti Sielanjutnya 
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a. Dalam pienielitian sielanjutnya dalam bidang studi manajiemien harus mierieplikasi tiemuan ini di 

bierbagai makalah dan pienielitian sierupa, dan miempierluasnya diengan mienambahkan atau 

miengubah faktor-faktor yang mungkin miempiengaruhi kieputusan. 

b. Pienieliti diharapkan miempierluas pienyiebaran kuiesionier pada pienielitian sielanjutnya. 

c. Variabiel tambahan yang dapat miempiengaruhi kieputusan untuk miembieli barang yang sama 

atau bierbieda mieliputi: Variabiel tambahan yang dapat digunakan untuk miendukung studi masa 

diepan tiermasuk promosi, kualitas informasi, gaya hidup, kiepiercayaan pielanggan, dan lingkungan. 

2) Bagi Pierusahaan 

Dalam pienielitian ini dimaksudkan untuk miembierikan informasi siejauh mana iefiektivitas  kualitas 

pielayanan, produk,harga dan faktor lainnya miempiengaruhi kieputusan piembielian. Sistiem produk 

dan kualitas layanan bias diievaluasi dan ditingkatkan olieh pierusahaan. 
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