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The development of technology and information in Indonesia is very
rapid. Currently marketing also continues to grow and develop,
moving from conventional marketing concepts to modern marketing
concepts. One technological development is the TikTok shop e-
commerce platform, this platform allows sellers to sell their products.
The aim of this research is to analyze and test the role of purchasing
interest in moderating the influence of flash sales, free shipping and
live streaming on decisions to purchase fashion products at the e-
commerce TikTok Shop. The population in this study were students at
the Faculty of Economics and Business, Abdurachman Saleh
University, Situbondo. The sampling technique in this research is
probability sampling technique.The data analysis and hypothesis
testing in this research used the Partial Least Square Structural
Equation Model (PLS-SEM). The results of the direct influence
hypothesis test using the Smart PLS 3.0 application, show that Flash
sales have a significant influence on purchasing decisions, Free
shipping has a significant influence on purchasing decisions, Live
streaming has no significant influence on purchasing decisions,
Purchase interest is not able to moderate the influence of Flash sales
on purchasing decisions.

I. PENDAHULUAN

Perkembangan Indonesia di bidang

itu, fitur live streaming juga digunakan untuk
meningkatkan penjualan, dengan sekitar 67%

teknologi dan informasi sangat pesat. Hal
tersebut menjadi faktor utama
berkembangnya informasi secara aktif. Tentu
saja perkembangan ini bertujuan untuk
memudahkan masyarakat dalam melakukan
berbagai hal. Salah satu perkembangan
teknologi dan informasi yaitu marketplace
yang dikenal TikTok shop.

TikTok shop adalah fitur jual beli
yang dikembangkan oleh TikTok untuk
memfasilitasi transaksi jual beli secara
langsung melalui aplikasi TikTok. Dengan
fitur ini, penggna dapat membeli produk tanpa
harus beralih ke situs web atau aplikasi lain,
meninggkatkan pengalaman berbelanja yang
nyaman dan menyenangkan. TikTok shop
menawarkan berbagai promosi seperti diskon,
voucer gratis ongkir, dan flash sale, yang telah
menarik perhatian banyak pengguna. Selain

pelanggan melakukan pembelian melalui
melalui belanja langsung TikTok.

TikTok shop telah mencatatkan
peningkatan penjualan yang signifikan,
terutama dikalangan generasi Z dan telah
menjadi pesaing utama bagi platform e-
commerce lainnya seperti Shopee.

Il. KERANGKA TEORITIS
A. Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran
suatu kegiatan yang melibatkan
pengembangan dan penerapan  strategi
pemasaran  dalam  suatu  perusahaan.
Pentingnya  memiliki  keahlian  dalam
membuat rencana agar dapat menentukan
strategi dan perencanaan yang tepat. Menurut
Tjiptono (2011:2), manajemen pemasaran

merupakan
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adalah suatu metode komprehensif dalam
mempersiapkan, menetapkan harga dan
memasarkan produk, jasa dan gagasan yang
memenuhi kebutuhan pasar sasaran, guna
mencapai tujuan perusahaan.

B. Flash sale
Flash sale merupakan suatu strategi
dalam e-commerce yang bertujuan untuk
mempromosikan suatu produk atau jasa
dengan harga terjangkau, atau lebih sering
disebut potongan harga atau diskon. . “Flash
sale adalah strategi promosi dimana
perusahaan  memberikan  diskon  atau
penawaran khusus dalam jangka waktu yang
terbatas. Tujuan dari flash sale adalah untuk
menimbulkan rasa urgensi dan mempercepat
keputusan pembelian” (Kotler, P., & Keller,

K. L. 2016:415).

Menurut Belch & Belch (2018:735) indikator
yang digunakan untuk mengukur variabel
Flash sale yaitu:

1) Discount, yaitu besarnya diskon atau
potongan harga yang signifikan pada saat
dimulaunya promosi flash sale.

2) Frequency, frekuensi atau kuantitas flash
sale yang dilakukan melalui media
promosi dalam jangka waktu tertentu.

3) Duration, yaitu durasi promo flash sale
yang berjalan dalam jangka waaktu
tertentu melalui media promaosi.

4) Availability, yakni jumlah produk yang
tersedia saat flash sale berjalan.

5) Attractive Flash sale Promo, vyaitu
beberapa promosi penjualan yang layak
dan menarik selama flash sale.

C. Gratis ongkir
Gratis ongkir adalah metode persuasi
langsung yang menggunakan berbagai
insentif yang dapat disesuaikan untuk
mendorong pembeli untuk segera membeli
barang atau meningkatkan jumlah barang
yang dibeli” (Tjiptono, 2008:76). Berbagai
macam promosi dilakukan untuk
mempengaruhi calon konsumen. Salah satu
promosi yang hampir dilakukan oleh semua
vendor adalah promo gratis ongkos kirim.
Promo ini membuat konsumen tidak perlu
mengeluarkan uang tambahan untuk biaya
pengiriman barang hingga sampai ditangan
konsumen. Sehingga diharapkan promosi ini
dapat mempengaruhi konsumen dalam

keputusan pembelian.
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Menurut  Sari, N. (2020:24) indikator-
indikator gratis ongkir antara lain:

1) Perhatian  adalah  strategi  yang
ditunjukkan untuk menarik perhatian
konsumen dengan membuat pesan
menarik baik dari bentuknya maupun
dari media yang digunakan.

2) Ketertarikan  didefinisikan  sebagai
keinginan konsumen untuk memperoleh
produk yang tersedia di pasar.

3) Keinginan merupakan suatu metode
untuk mendorong calon konsumen untuk
merasakan keinginan untuk memperoleh
suatu produk.

4) Tindakan, yang berarti konsumen
memiliki  keinginan  kuat  untuk
mengambil keputusan untuk membeli
produk yang ditawarkan.

D. Live streaming

Live streaming Tik Tok Shop
merupakan proses yang melibatkan gagasan
kerja seperti siaran eksklusif di TikTok Shop.
Live streaming bisa menciptakan jualan yang
interaktif melalui media yang menyediakan
live streaming, salah satunya TikTok. Live
streaming jelas berbeda dengan Prerecord
Streaming karena dilakukan secara langsung
dan memungkinkan penjual menawarkan
produk secara langsung di TikTok. Host live
streaming akan memberikan deskripsi produk
secara detail dan melakukan review secara
langsung untuk menarik pelanggan untuk
membeli produk tersebut.

Menurut Fitriyani et al, (2021:551) indikator
live streaming adalah sebagai berikut:

1) Interaksi: Live streaming memungkinkan
penjual dan calon pembeli berbicara
tentang produk dengan lebih banyak
informasi.

2) Wktu nyata (real time): konsumen dapat
mengajukan pertanyaan melalui fitur
obrolan atau chat dan penjual akan
menjawabnya selama siaran berlangsung.

3) Alat promosi: penjual akan memberikan
diskon aktual saat siaran langsung.
Terdapat tenggat waktu untuk calon
customer mendapatkan potongan harga,
ini digunakan sebagai strategi promosi.
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E. Keputusan pembelian

Keputusan pembelian adalah suatu
perilaku konsumen yang terdiri dari
pengetahuan tenang bagaimana seseorang
atau kelompok memilih, membeli, dan
menggunakan barang, jasa serta pengalaman
maupun  pemikiran  untuk  memenuhi
kebutuhan dan keinginannya”, (Kotler dan
Amstrong, 2017:177). Sebelum memutuskan
pembelian, konsumen akan melewati
sejumlah proses pengambilan keputusan,
termasuk memahami kebutuhannya, menilai
merek dan produk, pembayaran, dan faktor
lainnya.

Berdasarkan definisi diatas, dapat
disimpulkan bahwa Keputusan pembelian
merupakan upaya konsumen untuk belajar
tentang cara memilih, membeli, dan
menggunakan barang dan jasa secara efektif
untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginannya.

Menurut Kotler dan Keller (2016:222)
terdapat  4(empat) indikator ~ dalam
pengambilan Keputusan pembelian:

1) Tujuan membeli produk: penting untuk
memeriksa apakah produk tersebut
memenuhi  kebutuhan dan keinginan
pembeli.

2) Kemantapan pada suuatu produk: setelah
memilih produk, pembeli akan merasa
yakin terhadap barang yang ingin
dibelinya.

3) Memberi rekomendasi kepada orang lain:
kepuasan konsumen setelah membeli
suatu produk akan membuat mereka
kembali membeli produk yang sama.

4) Perilaku pembelian ulang konsumen
menunjukkan tingkat kepuasan mereka.

F. Minat beli

Menurut Kotler dan Keller (2012:138)
menyatakan bahwa ‘“Minat beli (niat beli)
terhadap suatu produk timbul karena adanya
keinginan untuk membeli suatu produk
diwujudkan dengan adanya dasar kepercayaan
terhadap produk tersebut, disertai dengan
kemampuan untuk melakukannya”. Prinsa
(2017:164) menyatakan bahwa “minat
pembelian merupakan pemusatan perhatian
pada suatu hal yang disertai dengan perasaan
puas terhadap hal tersebut, kemudian minat
individu  tersebut menimbulkan  suatu
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keinginan yang berakibat pada persepsi yang
meyakinkan”.
Berdasarkan  kutipan  tersebut  dapat
disimpulkan bahwa minat beli atau niat beli
terhadap suatu produk timbul karena adanya
dasar kepercayaan terhadap produk tersebut
yang disertai dengan kemampuan untuk
membeli produk tersebut. Selain itu, minat
beli juga dipengaruhi oleh fokus terhadap
produk tersebut.

Menurut Bakti, et al (2020:83) terdapat empat
indikator minat beli konsumen diantaranya
yaitu:

1) Minat Transaksional: mengacu pada
keinginan seseorang untuk membeli suatu
produk dari toko online.

2) Minat Referensial: berhubungan dengan

keinginan seseorang untuk
merekomendasikan suatu produk kepada
orang lain.

3) Minat Preferensial: mengacu pada
bagaimana seseorang menilai suatu
produk atau menganggapnya sebagai
pilihan utama mereka.

4) Minat Eksploratif: yaitu kecenderungan
individu untuk secara rutin mencari
informasi  mengenai  produk  yang
diinginkannya dan mencari informasi
untuk menunjang kualitas produk yang
luar biasa.

G. Kerangka Konseptual
Menurut Sugiyono (2018:60), “Model
konseptual terdiri dari pemahaman terhadap
proses teoritis yang saling bergantung dan
berkaitan dengan berbagai unsur

permasalahan penting”. Kerangka konseptual
terdiri dari serangkuman variabel yang
dipelajari, dihubungkan dengan garis dan
diambil dari tinjauan pustaka.
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H. Hipotesis
H, : Flash sale berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan pembelian

H, :Ongkos  kirim  berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan
pembelian

H; :Live streaming berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan
pembelian

H, :Minat beli secara signifikan
memoderasi pengaruh Flash sale
terhadap Keputusan pembelian

I11. METODE PENELITIAN

Menurut Sugiono (2015:2) “Metode
penelitian adalah suatu metode ilmiah
yang diperuntukan untuk memverifikasi
keabsahan data guna memahami,
membuktikan, dan  menjelaskannya,
sehingga memungkinkan ditemukannya
pemecahan masalah”. Metode yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu
metode kuantitatif dan deskriptif karena
dalam penelitian ini menyajikan angka.

A. Tempat dan Waktu penelitian

Tempat penelitian ini dilakukan pada
Universitas Abdurachman Saleh
Situbondo yang berlokasi di JI. PB.
Sudirman No. 7, Karangasem, Kelurahan
Patokan, Kecamatan Situbondo, Jawa
Timur. Penelitian ini dilakukan selama
tiga bulan yaitu pada bulan Februari
sampai dengan April 2024.

B. Populasi dan Sampel

Menurut Jamilah (2021:77),
“Populasi adalah kelompok orang yang
memiliki karakteristik tertentu yang dapat
dijadikan  sampel untuk  menarik
kesimpulan dalam suatu penelitian”.
Populasi dan sampel pada penelitian ini
adalah Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Abdurachman Saleh
Situbondo tahun angkatan 2020-2023
yang berjumlah 731 mahasiswa. Berikut
ini adalah data jumlah mahasiswa/l
angkatan tahun 2020 sampai 2023 adalah
sebagai berikut:
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Tabel 1
Data Mahasiswa/i FEB UNARS
No Angkatan Jumlah
1. 2020 171
2. 2021 140
3. 2022 238
4. 2023 182
Jumlah 731
Menurut  Sugiyono  (2018:81),
sampel mewakili totalitas dan

karakteristik populasi. Karena hanya
sebagian dari populasi yang akan diteliti
dalam penelitian ini, dan tidak seluruh
populasi yang diteliti, maka diharapkan
hasil penelitian ini dapat menunjukkan
karakteristik populasi yang relevan”.
Penentuan jumlah sampel bisa dihitung
menggunakan rumus slovin. Rumus
slovin yang dimaksud adalah sebagai

berikut:w_
n= 14N (g)2
Keterangan:
n = Ukuran sampel
N = Ukuran populasi
e = Toleransi kesalahan (10%)
Dihitung:
_ N
TA+N (a)T
731

T 1+731 (10%)2
731

T 1+731(0,01)
_ 731

8,31
n = 87,96 responden

n

Jadi, sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah 87,96 dibulatkan
menjadi 88 responden. Penelitian ini
menggunakan Mahasiswa/i Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas
Abdurachman Saleh Situbondo yang sudah
melakukan pembelian produk fashion secara
online di e-commerce TikTok shop.

C. Teknik Pengumpulan Data

Teknik  pengumpulan  data  yang
digunakan dalam penelitian ini  yaitu
observasi, studi  pustaka, wawancara,
kuesioner, dan dokumentasi.
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Observasi

Sugiyono (2017:145), “Observasi
merupakan suatu metode pengumpulan data
yang mempunyai ciri khas dibandingkan
dengan metode pengumpulan data lainnya,
seperti halnya wawancara dan Kkuesioner,
observasi tidak terbatas pada individu saja,
namun juga meluas pada objek alam lainnya”.
Kegiatan observasi dalam penelitian ini yaitu
untuk mengetahui bagaimana peran minat beli
dalam memoderasi pengaruh flash sale, gratis
ongkir dan live streaming terhadap keputusan
pembelian produk fashion di e-commerce
TikTok shop.

Wawancara

Sugiyono (2017:137), “Wawancara adalah
suatu metode pengumpulan data yang
digunakan oleh peneliti untuk melakukan
studi  pendahuluan guna  menentukan
permasalahan yang akan dianalisis”. Data
penelitian ini diperolen dengan melakukan
wawancara pada Mahasiswa/i Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas
Abdurachman  Saleh  Situbondo guna
memperoleh data yang relevan.

Kuesioner

Sugiyono (2017:142), “Kuesioner adalah
suatu metode pengumpulan data yang
menggunakan serangkaian pertanyaan atau
pernyataan tertulis yang ditujukan kepada
responden untuk mendapatkan jawaban”.
Pada kegiatan ini peneliti memberikan
kuesioner kepada mahasiswal/i Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas
Abdurachman  Saleh  Situbondo  untuk
mengukur pendapat mereka terhadap suatu
objek, apakah hal tersebut sama atau berbeda.

Studi Pustaka

Menurut  Arikunto  (2016:375), “Studi
pustaka adalah metode pengumpulan data
yang bertujuan untuk mencari informasi
tentang suatu topik penelitian, termasuk teori-
teori dari buku dan jurnal yang relevan dengan
penelitian”. Untuk memecahkan masalah
penelitian, penelitian ini melakukan penelitian
literatur atau buku yang berkaitan dengan
fenomena yang dibahas.
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Dokumentasi

Arikunto  (2016:274), “Dokumentasi
adalah teknik pengumpulan informasi tentang
isu-isu dan variabel dalam bentuk laporan,
majalah atau sumber literatur terkait dengan
penelitian”. Dokumentasi yang menyertai
gambar  diperlukan  untuk  penelitian.
Penggunaan metode observasi dan wawancara
dalam  penelitian  dilengkapi  dengan
dokumentasi penelitian. Gambar yang diambil
selama  penelitian  diperlukan  untuk
mendukung dan memperkuat data yang
dikumpulkan.

Metode Analisis Data

Analisis data dalam penelitian ini
menggunakan Model Persamaan Struktural-
Partial Least Square (PLS-SEM) dengan
menggunakan aplikasi Smart PLS 3.0 untuk
mengolah dan menganalisis hasil data yang
dikumpulkan

IV. HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN

HASIL

Responden yang menjadi subjek pada
penelitian ini adalah mahasiswa/mahasiwi
yang berada di Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Abdurachman Saleh Situbondo
yang berjumlah 88 orang. Adapun
karakteristik responden yang digunakan
dalam penelitian ini ialah dapat di lihat pada
Tabel 2 berikut:

Tabel 2
Jumlah Responden
Mahasiswa/i FEB UNARS
No | Karakteristik Jumlah | Persentase

1. | Jenis Kelamin

a. Laki-Laki 24 27,3%
b. Perempuan 64 72,7%
Total 88 100%

A. Uji Validitas Konvergen (Outer

Loading)

Validitas konvergen adalah hubungan
yang digunakan untuk  mengevaluasi
pengaruh penambahan dalam suatu penelitian,
dengan menetapkan tingkat 0,7 atau lebih
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tinggi untuk menilai validitas data. Data yang
diteliti tidak hanya dapat diandalkan tetapi
juga konsisten dengan kenyataan di lapangan.
Hasil pengolahan data pada Program Smart
PLS 3.0 menunjukkan bahwa masing-masing
indikator memiliki nilai outer loading lebih
dari 0,7 yang berarti bahwa kriteria ujian
pertama dapat dianggap valid.

B. Uji Validitas Konvergen (AVE)

Untuk menunjukkan kriteria kedua dari
uji validitas konvergen, output Construct
Reliability dan Validity dievaluasi dengan
mempertimbangkan nilai Average Variance
Extracted (AVE). Berdasarkan hasil analisis
data pada Program Smart PLS 3.0
menunjukkan nilai  Average Variance
Extracted (AVE) pada variabel Flash sale
(X1), Gratis ongkir (X2), Live streaming (X3),
Keputtusan pembelian (YY), dan Minat beli (Z)
diatas 0,5 (angka berwarna hijau) dengan
demikian, dapat disimpulkan  bahwa
instrument yang ditemikan dalam data
penelitian adalah valid karena sesuai dengan
subjek penelitian dan memenubhi kriteria.

C. Uji Reliabilitas

“Reliabilitas merupakan alat yang
digunakan peneliti untuk mengevaluasi
indikator penelitiannya. Suatu penelitian
dikatakan reliabel bila nilai alpha-nya
melebihi 0,70, sedangkan jika melebihi 0,70
maka dianggap tidak reliabel” (Ghozali,
2018:25). Berdasarkan hasil analisis data pada
penelitian ini menunjukkan bahwa nilai
Cronbach’s alpha dari instrument variabel
Flash sale, Gratis ongkir, Live streaming,
Keputusan pembelian, dan Minat beli
menunjukkan lebih besar dari 0,70, dengan
demikian instrument yang digunakan reliabel
dalam penelitian ini.

D. Uji Asumsi Klasik
Multikolinearitas

Ghozali (2013:105), “Uji
multikolinearitas bertujuan untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan antara
variabel bebas dengan model regresi”.
Multikolinearitas dapat dideteksi dalam
model regresi ketika variance inflation
faktor (VIF) besar, pernyataan model
regresi  bebas, dan tidak ada
multikolinearitas yaitu nilai VIF< 5,00 jika
nilai VIF> 5,00 maka dapat dikatakan
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adanya pelanggaran variabel bebas saling
mempengaruhi atau multikolinearitas.

Normalitas

Menurut Ghozali (2013:160), “Uji
normalitas bertujuan untuk mengetahui
apakah setiap variabel ~mempunyai
distribusi normal”. Data dapat dikatakan
normal jika tingkat Excess Kurtosis atau
Skewness berada antara -2,58 dan 2,58.
Hasil olah data pada uji normalitas
menggunakan aplikasi Smart PLS 3.0
diperolen nilai Excess Kurtosis atau
Skewness  setiap indikator  variabel
independent dan dependen berada pada
rentang -2,58 dan 2,58 maka dapat
diartikan sebaran data seluruh indikator
tersebut berdistribusi normal.

Uji Goodness of Fit (GOF)

Uji Goodness of Fit (GOF) biasanya
bertujuan untuk menentukan
keseimbangan model struktural. Goodness
of Fit dikembangkan untuk dapat
memancarkan model pengukuran dan
model struktural serta menyediakan
pengukuran sederhana untuk keseluruhan
model prediksi. Hasil uji GOF untuk nilai
SRMR terhadap Saturated Model dan
Estimated Model menunjukkan nilai
sebesar 0,072 kurang dari nilai cut off 0,09
yang dinyatakan memiliki model baik,
nilai dari d-ULS terhadap Saturated Model
dan Estimated Model menunjukkan nilai
sebesar 1,079 yang dinyatakan memilki
model baik, untuk nilai dari d_G terhadap
Saturated Model dan Estimated Model
menunjukkan nilai sebesar 1,056 yang
dinyatakan memiliki model baik, untuk
nilai dari Chi-Square terhadap Saturated
Model dan Estimated Model menunjukkan
nilai sebesar 448,723 yang dinyatakan
memiliki model baik, danuntuk nilai NFI
terhadap Saturated Model dan Estimated
Model menunjukkan nilai sebesar 0,750
yang dinyatakan memiliki model baik. Hal
ini menunjukkan bahwa konsep model
yang dibangun dalam penelitian adalah
baik, yang dapat menunjukkan bahwa data
sesuai dengan fenomena di lapangan.

Uji Koefisien Determinasi
Uji ini dikenal dengan nilai R-squared
dan dapat digunakan untuk menghitung
pengaruh variabel laten independen
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tertentu terhadap variabel laten dependen.
Nilai koefisien determinasi (R Square)
variabel Keputusan pembelian  (Y)
menunjukkan nilai sebesar 0,815, yang
menunjukkan bahwa seluruh variabel
Variabel Flash sale (Xi), Gratis ongkir
(X2), Live streaming (Xs) mempengaruhi
Keputusan pembelian (Y2) sebesar 0,815
(81,5%), sedangkan sisanya 18,5%
dipengaruhi variabel lain yang tidak masuk
dalam penelitian.

Analisis Persamaan Struktural (inner
model)

a. Persamaan Struktural (inner model)
Hasil olah data kemudian dijabarkan
pada persamaan struktural sebagai berikut

Y = BuX1+ P2Xo+ BsXs

Uji Hipotesis Penelitian

Pengaruh Langsung dan Tidak Langsung
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= 0,224 X1+ 0,296 X2+ 0,069 X3

b. Persamaan  struktural  dengan
Variabel Moderating

Hasil olah data kemudian
dijabarkan pada persamaan struktural
sebagai berikut :

Y =BaX1 .2

=0,120 X1.Z

Uji Hipotesis Penelitian

Tujuan pengujian hipotesis adalah
untuk menentukan apakah variabel bebas
dan variabel terikat mempunyai pengaruh
yang signifikan pada penelitian dan untuk
menunjukkan seberapa besar masing-
masing variabel mempengaruhi.

Hasil uji hipotesis penelitian dalam bentuk model structural dapat dilihat pada gambar berikut:

Gambar 2

Hasil Uji Model Struktural PLS
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Berdasarkan gambar diatas, hasil uji

hipotesis dapat disimpulkan bahwa:

1) Hipotesis 1. Flash sale (Xi)
berpengarun  signifikan  terhadap
Keputusan pembelian (Y). hasil uji
hipotesis pertama dengan mengacu
pada nilai original sample yaitu positif
(0,224), Nilai T-Statistic yaitu 2,918
(>1,964) dan nilai P Value yaitu
sebesar 0,004 (<0,05), maka dapat
disimpulkan bahwa Flash sale (Xi)
berpengaruh signifikan positif terhadap
Keputusan pembelian (Y), dengan
demikian Hipotesis 1 diterima.

2) Hipotesis 2. Gratis ongkir (X2)
berpengaruh  signifikan  terhadap
Keputusan pembelian (). hasil uji
hipotesis dua dengan mengacu pada
nilai original sample vyaitu positif
(0,296), Nilai T-Statistic yaitu 2,947
(>1,964) dan nilai P Value vyaitu
sebesar 0,003 (<0,05), maka dapat
disimpulkan bahwa Gratis ongkir (X2)
berpengaruh signifikan positif terhadap
Keputusan pembelian (Y), dengan
demikian Hipotesis 2 diterima.

3) Hipotesis 3. Live streaming (Xs)
berpengaruh  signifikan  terhadap
Keputusan pembelian (Y). hasil uji
hipotesis tiga dengan mengacu pada
nilai original sample vyaitu positif
(0,069), Nilai T-Statistic yaitu 0,891
(<1,964) dan nilai P Value yaitu
sebesar 0,374 (>0,05), maka dapat
disimpulkan bahwa Live streaming
(X3) berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Keputusan
pembelian (YY), dengan demikian
Hipotesis 1 ditolak.

4) Hipotesis 4. Minat beli (X3) secara
signifikan memoderasi pengaruh Flash
sale (X;) terhadap  Keputusan
pembelian (Y). Hasil uji hipotesis
empat dengan mengacu pada nilai
original sample yaitu positif (0,120),
Nilai T-Statistic yaitu 1,518 (<1,964)
dan nilai P Value yaitu sebesar 0,130
(>0,05), maka dapat disimpulkan
bahwa Minat beli (Z) secara positif
namun tidak signifikan memoderasi
pengaruh Flash sale (X;) terhadap
Keputusan pembelian (YY), artinya
Minat beli dapat memperlemah
pengaruh Flash sale (Xi) terhadap
Keputusan pembelian (), jika Minat
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beli semakin ditingkatkan maka
semakin  menurunkan  Keputusan

pembelian yang dibangun dari Flash
sale. dengan demikian Hipotesis 4
ditolak.

PEMBAHASAN

1) Pengaruh Flash sale terhadap

Keputusan pembelian

Hasil uji pertama dengan mengacu pada
nilai original sample yaitu positif (0,224),
Nilai T-Statistic yaitu 2,918 (>1,964) dan nilai
P Value yaitu sebesar 0,004 (<0,05), maka
dapat disimpulkan bahwa Flash sale (Xi)
berpengaruh  signifikan  positif  terhadap
Keputusan pembelian (Y), dengan demikian
Hipotesis 1 diterima, Maka jika Flash sale
meningkat maka Keputusan pembelian akan
semakin meningkat, begitupun sebaliknya jika
Flash sale menurun maka Keputusan
pembelian juga akan menurun. TikTok shop
telah menawarkan banyak potongan harga atau
diskon. Flash sale dapat menarik pelanggan
untuk melakukan pembelian. Hal ini akan
menimbulkan minat pelanggan untuk terus
melakukan pembelian produk fashion di e-
commerce TikTok shop. Hasil penelitian ini
mendukung dan  memperkuat  temuan
penelitian terdahulu oleh Holida (2023).

2) Pengaruh Gratis ongkir terhadap

Keputusan pembelian

Hasil uji kedua dengan mengacu pada
nilai original sample yaitu positif (0,296),
Nilai T-Statistic yaitu 2,947 (>1,964) dan nilai
P Value yaitu sebesar 0,003 (<0,05), maka
dapat disimpulkan bahwa Gratis ongkir (X2)
berpengaruh  signifikan  positif  terhadap
Keputusan pembelian (Y), dengan demikian
Hipotesis 2 diterima. Maka jika Gratis ongkir
meningkat maka Keputusan pembelian akan
semakin meningkat, begitupun sebaliknya jika
Gratis ongkir menurun maka Keputusan
pembelian juga akan menurun. TikTok shop
menawarkan program Gratis ongkir yang
memungkinkan pembeli untuk menikmati
pengiriman minimal pembelian. Selain itu,
seringnya TikTok shop mengadakan event
promosi yang memungkinkan pengguna
mendapatkan gratis ongkir tanpa batas
minimal pembelian. . Hasil penelitian ini
mendukung dan  memperkuat temuan
penelitian terdahulu oleh Maulana dan Asra
(2019).
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3) Pengaruh Live streaming terhadap

Keputusan pembelian

Hasil uji hipotesis tiga dengan mengacu
pada nilai original sample yaitu positif (0,069),
Nilai T-Statistic yaitu 0,891 (<1,964) dan nilai
P Value yaitu sebesar 0,374 (>0,05), maka
dapat disimpulkan bahwa Live streaming (X3)
berpengaruh positif namun tidak signifikan
terhadap Keputusan pembelian (Y), dengan
demikian Hipotesis 3 ditolak. Berdasarkan
hasil uji tersebut dapat disimpulkan bahwa
Live streaming pada TikTok shop tidak secara
langsung mendorong peningkatan Keputusan
pembelian, begitupun sebaliknya apabila Live
streaming  menurun  maka  Keputusan
pembelian tidak akan menurun secara
signifikan. Live streaming mungkin hanya
menjangkau pelanggan tertentu yang sudah
familiar dengan platform tersebut. Pelanggan
yang lebih luas mungkin tidak terlibat secara
aktif, yang mengakibatkan pengaruh yang
terbatas terhadap Keputusan pembelian secara
keseluruhan. Temuan pada penelitian ini tidak
sejalan dengan hasil penelitian terdahulu oleh
Amin dan Fikriyah (2023).

4) Pengaruh Minat beli dalam memoderasi
pengaruh Flash sale terhadap Keputusan
pembelian

Hasil uji statistik menunjukkan nilai
original sample yaitu positif (0,120), Nilai T-
Statistic yaitu 1,518 (<1,964) dengan nilai P
Value vyaitu 0,130 (>0,05), maka dapat
disimpulkan bahwa variabel pemoderasi Minat
beli (Z) tidak secara signifikan memperkuat
pengaruh Flash sale (X1) terhadap Keputusan
pembelian (), dengan demikian Hipotesis 4
ditolak. Flash sale berpengaruh positif
signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarhan hasil analisis menunjukkan
bahwa Minat beli tidak memiliki pengaruh
yang signifikan dalam memperkuat hubungan
antara Flash sale dan Keputusan pembelian.
Pada temuan ini menunjukkan bahwa
meskipun Flash sale menarik perhatian, faktor
lain lebih dominan dalam menentukan
Keputusan pembelian pelanggan. Hasil
penelitian ini mendukung dan memperkuat
temuan penelitian terdahulu oleh Lestari dan
Ramadhanti (2023).
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V.SIMPULAN DAN SARAN

SIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan
yang telah diuraikan pada bab sebelumnya,
maka dapat ditarik beberapa kesimpulan dari
keseluruhan hasil penelitian yaitu sebagai
berikut:

1. Flash sale berpengaruh signifikan positif
terhadap Keputusan pembelian, (H:
diterima);

2. Gratis ongkir berpengaruh signifikan positif
terhadap Keputusan pembelian, (H:
diterima);

3. Live streaming berpengaruh positif namun
tidak signifikan terhadap Keputusan
pembelian, (Hs ditolak);

4. Minat beli berpengaruh secara positif
namun tidak signifikan memoderasi
pengaruh Flash sale terhadap Keputusan
pembelian, (H4ditolak).

SARAN

Berdasarkan hasil kesimpulan yang telah
diuraikan, maka dapat diberikan beberapa
saran yang dapat dijadikan sebagai bahan
pertimbangan untuk  penelitian-penelitian
selanjutnya.  Adapun  saran-saran  akan
dituliskan sebagai berikut:

1) Bagi Pengguna e-commerce TikTok

Hasil penelitian ini diharapkan dapat
membantu manajemen pemasaran dengan
mempertimbangkan peran Minat beli dalam
memoderasi pengaruh Flash sale, Gratis
ongkir dan  Live streaming dalam
meningkatkan Keputusan pembelian produk
Fashion. Perlunya identifikasi segmen
pelanggan yang memiliki minat beli tinggi dan
sesuaikan penawaran Flash sale dan Live
streaming untuk memenuhi preferensi para
pelanggan. Selain itu, peningkatan interaksi
selama Live streaming dengan mengajak
pelanggan  berpartisipasi dalam  diskusi,
memberikan  penawaran  eksklusif  dan
menjawab pertanyaan secara langsung untuk
meningkatkan minat beli. Selain itu juga
dengan mengkombinasikan Flash sale dengan
promo Gratis ongkir untuk menciptakan
penawaran  menarik,  sehingga  dapat
meningkatkan Minat beli dan Keputusan
pembelian.
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2) Bagi Universitas Abdurachman Saleh
Situbondo

Hasil penelitian ini bagi Universitas
dapat menjadi dasar pengembangan program
Manajemen Pemasaran, yang selanjutnya dapat
meningkatkan pengetahuan dan informasi bagi
mahasiswa tentang pentingnya penggunaan
variabel Minat beli dalam memoderasi
pengaruh Flash sale, Gratis ongkir dan Live
streaming dalam meningkatkan Keputusan
pembelian.

3) Bagi Peneliti Lainnya

Hasil penelitian ini bagi peneliti lain
hendaknya dapat menjadi referensi bagi
peneliti lain dalam pengembangan model
penelitian baru dalam kinerja pemasaran,
sesuai dengan kebutuhan keilmuan saat ini.
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