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ABSTRAK

PENGARUH DARI E-WOM, FLASH SALE, DAN E-PAYMENT
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI ECOMMERCE TIKTOK
SHOP (STUDI KASUS KOTA SOLO)

Penelitian ini di lakukan di Kota Solo, Sumber penelitian ini yaitu orang
yang pernah melakukan pembelian di Aplikasi Tiktok Shop. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis pengaruh dari E-WOM, Flash Sale, dan E-Payment Terhadap
Keputusan Pembelian di Ecommerce Tiktok Shop (Studi Kasus Kota Solo).

Populasi dalam penelitian ini jumlahnya tidak di ketahui. Sedangan sampel
dalam penelitian ini berjumlah 100 responden dengan purposive sampling sebagai

metode pengambilan sampel.

Variabel penelitian terdiri dari variabel independen yang berupa E-WOM
(X41), Flash Sale (X2) E-Payment (Xs) serta Keputusan Pembelian (Y) sebagai
variabel dependen. Analisa yang di gunakan dalam penelitian (1) Uji Instrumen
yang terdiri dari Uji Validitas dan Reliabilitas, (2) Uji Asumsi Klasik yang terdiri
dari Uji Normalitas, Multikolineritas dan Heteroskedastisitas, (3) Uji Hipotesis
yang terdiri dari Analisis Regeresi Berganda, Uji t, Uji f, dan Koefisien Determinasi
(RY).

Hasil penelitian ini menujukan bahwa: (1) E-WOM berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian, (2) Flash Sale berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (3) E-Payment berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Kata kunci: E-WOM, Flash Sale, E-Payment, Keputusan Pembelian



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF E-WOM, FLASH SALE, AND E-
PAYMENT ON PURCHASING DECISIONS IN THE
ECOMMERCE TIKTOK SHOP (CASE STUDY OF SOLO CITY)

This research was conducted in the city of Solo. The source of this research
was people who had made purchases on the Tiktok Shop application. This research
aims to analyze the influence of E-WOM, Flash Sale, and E-Payment on Purchasing

Decisions at the Ecommerce Tiktok Shop (Solo City Case Study).

The population in this study is unknown. Meanwhile, the sample in this
study consisted of 100 respondents with purposive sampling as the sampling

method.

The research variables consist of independent variables in the form of E-
WOM (Xh), Flash Sale (X2) E-Payment (X3) and Purchase Decision (Y) as the
dependent variable. Analysis used in the research (1) Instrument Test consisting of
Validity and Reliability Test, (2) Classic Assumption Test consisting of Normality,
Multicollinearity and Heteroscedasticity Test, (3) Hypothesis Test consisting of
Multiple Regression Analysis, t Test, f test, and Coefficient of Determination (R?).

The results of this research show that: (1) E-WOM has a positive and
significant effect on Purchasing Decisions, (2) Flash Sale has a positive and
significant effect on Purchasing Decisions (3) E-Payment has a positive and

significant effect on Purchasing Decisions.

Keywords: E-WOM, Flash Sale, E-Payment, Purchase Decision
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BAB |

PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Perkembangan zaman dan kemajuan teknologi dan informasi yang semakin
canggih mempengaruhi berbagai bidang, salah satunya pendidikan. Internet,
perkembangan teknologi sangat populer saat ini, salah satu dampak dari
perkembangan ini. Dalam kehidupan sehari-hari, internet sangat penting karena
dapat mempermudah banyak hal bagi manusia, seperti berkomunikasi dan mencari
berbagai informasi. Sutiono, (2020) menyatakan bahwa internet adalah jaringan
dengan tiga fitur. Internet memiliki keunggulan pertama, yaitu bebas. Internet
memungkinkan pertukaran informasi secara bebas antara pengguna. Kedua,
internet terus berkembang dan menyediakan konten yang selalu baru dan terkini.
Hal ini membuatnya lebih dinamis dibandingkan dengan media cetak yang
seringkali memiliki batas waktu dalam pemberian informasi. Ketiga, interaktivitas
adalah salah satu kekuatan utama internet. Pengguna dapat berinteraksi secara
langsung dengan konten, platfrom, dan juga pengguna lainya di seluruh dunia.
Interaksi dapat terjadi berbagai bentuk, mulai dari komunikasi langsung hingga
berkomunikasi dalam proyek bersama. Dengan fitur-fitur ini, internet telah menjadi
salah satu inovasi paling berpengaruh dalam sejarah moderen, mengubah cara kita

mengoreksi informasi, berkomunikasi, dan berinteraksi secara global.

Hasil survei APJII, (2023) tentang jumlah pengguna internet di Negara
Indonesia pada periode 2022-2023. Jumlah pengguna internet pada tahun 2022

adalah 215,63 juta pengguna, jumlah tersebut meningkat sebesar 2,67% dari



periode sebelumya yang mencapai 210,03 juta pengguna. Jumlah setara dengan
78,19% dari total populasi Indonesia, yang berjumlah 275,77 juta penguna. Selain
itu, terdapat peningkatan 1,17% dari periode sebelunya 2021-2022 yang besarnya
77,02%. Dengan demikian, dapat di simpulkan bahwa penggunaan internet di
Indonesia terus meninggkat dari tahun ke tahun. Grafik berikut menunjukkan

jumlah pengguna internet di Indonesia pada tahun 2022—2023.

@ Datalndonesia.id

Jumlah Pengguna Internet di Indonesia
(1998-2023)

210,03

0
o
o
160
=140 I3ZT
;;,ZC
g 110,2
£ 100
80
60
40
N 16 0 20
. caumll l
19 5
g 05 2 1 o W m N

P H S & o & o R
F PSS ST PSS c@‘ S @, » e S R
&F & F £ £ & MO L \1\ 19 {.\

»»»»» P

re &

Gambar 1 Demografi Penggunaan Internet di Indonesia

Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia, 2023

E-commerce adalah pembelian dan penjualan barang atau jasa Yyang
dilakukan secara online melalui media elektronik, seperti internet. ini merupakan
kemajuan penting dalam teknologi komunikasi, karena memungkinkan transaksi
bisnis untuk dilakukan tanpa harus melalui pertemuan fisik antara penjual dan
pembeli. Menurut Kalakota dan Whinston (1997) dalam Yulianto et al. (2015), E-
commerce didefinisikan sebagali alat transaksi yang dilakukan dengan transfer uang
digital dan dilakukan melalui jaringan internet. Kakakota dan Whinston membahas

empat definisi E-commerce: komunikasi, proses bisnis, layanan, dan online.



Bagaimana pertumbuhan E-commerce Indonesia menjadi yang tercepat di dunia
pada tahun 2018 terlihat pada grafik pengguna E-commerce global berikut

Databoks, (2023).

Gambar 2 Demografik Pengguna E-commerce di dunia
Sumber : databoks. 2023

TikTok adalah aplikasi media sosial yang sangat populer yang membuat
pengguna untuk membuat dan berbagi video. Tiktok pertama kali diluncurkan pada
September 2016. Menurut Supriyanto, (2023) Tiktok adalah platfrom sosial media
yang memungkinkan pengguna untuk membuat dan berbagi video pendek dengan
berbagai efek keratif dan unik. Pengguna dapat mengekspresiasikan dari mereka
sendiri dengan bebas membuat video-video tersebut. Salah satu keunggulan utama
tiktok adalah kemampuanya untuk kemungkinkan kolaborasi antar pengguna.
Selain itu, Tiktok juga memberikan ruang bagi pengguna untuk mengapresiasikan
diri mereka dalam berbagai cara, seperti berbagai cerita pribadi, memberikan

motivasi, menyampaikan informasi tertentu, menampilkan keahlian atau bakat.



Tiktok adalah sosial media yang di gandrungi penggunan internet di Dunia.
Menurut Budy, (2023) dalam laporan We Are Sosial tahun 2023, aplikasi Tiktok ini
memiliki 1,09 miliar penguna di seluruh Dunia pada bulan April 2023. Pengguna
Tiktok di Duniabe rtambah 12,6% dibandingkan dengan tahun sebelumnya. Jika
dibandingkan dengan sebelumnya, aplikasi Bytedance ini naik 3,9%. Pengguna
Tiktok paling banyak masih berasal dari Amerika Serikat, yang mencapai 116,49
juta jiwa pengguna pada April 2023. Indonesia mmenduduki di peringkat kedua
dengan jumlah pengguna Tiktok terbanyak di dunia yaitu mencapai 112,97 juta
pengguna. Jumlah tersebut selisih 3,52 juta pengguna dari jumlah pengguna Tiktok
di Negara AS. Posisinya yang ketiga diduduki oleh Brasil dan Mesiko dengan
jumlah pengguna masing-masing sebanyak 84,13 juta dan 62,44 juta pengguna.
Posisi yang keempat, dengan total 51,24 juta pengguna Tiktok yang berasal dari
Negara Rusia. Pengguna aplikasi Tiktok di negara Vietnam sebanyak 50,58 juta
pengguna, kemudian diikuti olenh Negara Filipina dengan jumlah 41,43 juta
pengguna, dan Negara Tahiland dengn total 41,06 juta. kemudian, pengguna Tiktok
di Negara Turki sebanyak 31,03 juta pengguna. Peringkat sepuluh, diduduki oleh
Negara Arab Saudi dengan jumlah pengguna Tiktok 28,37 juta pengguna

(Databoks, 2023).
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Gambar 3. 10 Negara Dengan Pengguna Aktif Tiktok Terbesar di Dunia
Sumber : databoks, 2023

Laporan setatus Literdi Digital, 2022 menunjukan adanya penningkatan
dalam penggunaan Tiktok di Indonesia sejak awal pandemi Covid-19. Pada 2020,
peresentase pengguna Tiktok di Indonesia adalah 17%. Jumlahnya bertambah 13%
dalam satu tahun menjadi 30%. Presentase pengguna Tiktok di Indonesia
meningkat menjadi 40% pada tahun 2022. Artinya, penggunaan Tiktok di Indonesia
meningkat hingga 207,69% dibandingkan pada tahun pertama pandemi yaitu tahun
2020. Tingginya pertumbuhan penggunaan Tiktok ini mencerminkan popularitas
dan daya tarik platfrom tersebut di indonesia, serta peran pentingnya dalam budaya
digital dan interaksi online masyarakat. Data tersebut dapat kita lihat dari grafik di

bawah ini.


https://databoks.katadata.co.id/
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Gambar 4 Presentase Penggunaan platform Media Sosial di Indonesia 2020-2022

Sumber : databoks.katadata. 2022

Dari data pengguna TikTok di Indonesia pada tahun 2021, pengguna
TikTok terbanyak di Indonesia adalah kota Jakarta dengan total presentase sebesar
22%. Diikuti oleh Jawa Timur dengan total 18% dan disusul oleh Jawa Barat
dengan jumlah pengguna TikTok sebanyak 13%. kemudian yang keempat yaitu
Sumatra Utara dengan jumlah 8%. Jawa Tenggah dengan total 7%. Sulawesi
Selatan dengan besar 6%. Sumatrera Selatan besarnya 3%. Yogyakarta besarnya

2%. Kalimantan selatan dengan total 2%. Bikut ini disajikan gambar grafik

Demografi penggunaan Tiktok Indonesia.
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Gambar 5 Demografis Pengguna Tiktok Indonesia

Sumber: Ginee, (2021)



Industri E-Commerce di Indonesia terus berkembang setiap tahun. Menurut
kementrian komunikasi dan informasi, nilai pedagangan elektronik (E-commerce)
Indonesia sudah mencapai 78%. Berdasarkan hal tersebut, tidak dapat di pungkiri
bahwa minat masyarakat terhadap belanja online mendorong para pedangang
Indonesia untuk berbelanja secara online. Berbagai platform bisnis online terus
berkembang dengan cepat, dan Tiktok telah menjadi salah satu platfrom terbaru
yang menawarkan fitur toko online. Melalui fitur Tiktok Shop, pengguna dapat
membeli produk langsung di aplikasi Tiktok. Dengan memanfaatkan gitur ini,
perusahaan dapat membuat video promosi produk mereka langsung di platfrom
Tiktok dan memberikan penggunaan kesempatan untuk langsung membeli produk
tersebut tanpa harus meninggalkan aplikasi. Dengan menggunakan aplikasi Tiktok
sudah memberikan pengalaman gabungan antara marketplace dengan sosial media.
Jadi, cukup menggunakan satu Platfrom untuk bermain media sosial dan belanja

sehingga lebih praktis dan pastinya sangat menarik.

Menurut Makur et al. (2023) Electronic Word Of Mouth (E-WOM) adalah
pernyataan positif atau negatif tentang produk atau perusahaan yang dibuat melalui
internet oleh pelanggan potensial, pelanggan aktual, dan mantan pelanggan,yang di
lakukan melalui media internet seperti Instagram, Facebook, Twitter, dan media
elektronik lainnya yang bertujuan untuk memberikan atau menyebarkan informasi.
Sudah jelas bahwa keterlibatan perusahaan dalam media sosial akan membantu
mereka memberi tahu pasar yang luas tentang produk mereka. E-WOM akan dibuat
untuk calon pelanggan berdasarkan data ini. Media sosial seperti tiktok membuat

produk yang di jual di Tiktok semakain di kenal banyak orang dan akses menjadi



lebih mudah bagi para konsumen. Media sosial Tiktok Sendiri berperan penting
sebagai jembatan untuk berkomunikasi dengan masyarakat. E-WOM di gunakan
sebagai jaringan promosi produk di aplikasi Tiktok. E-WOM di nilai sangat penting
karena dapat mempengaruhi citra merek dan keputusan pembelian konsumen.
Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Makur et al., (2023) Menunjukan bahwa

variabel E-WOM berpengaruh positif dan signifikan pada keputusan pembelian.

Aktivitas promosi yang di lakukan oleh E-commerce untuk meningkatkan
jumlah pengunjung adalah dengan menggunakan promosi berbentuk Flash sale
pada jam-jam tertentu. Flash sale merupakan aktivitas promosi yang dilakukan
dalam waktu singkat dengan memberikan potongan harga, cashback atau Gratis
ongkir bagi pelangan yang berbelanja online. Tiktok sendiri melakukan kegiatan
promosi penjualan dengan menggunakan Flash Sale. Tiktok selalu menggunakan
kampanye blanja menggunakan Flash sale setiap harinya, dan mengadakan puncak
acara Flash sale pada tanggal dan bulan kembar, seperti 11.11, 12.12, 1.1, 2.2 dan
seterusnya. Penelitihan terdahulu yang di lakukan oleh Devica, (2020).
Menunjukan bahwa variabel Flash Sale berpengaruh positif dan signifikan pada

keputusan pembelian.

Menurut Kusumaningrum & Setiawan, (2021) E-Payment atau sistem
pembayaran yang mengunakan uang digital seperti Go-Pay, DANA, OVO, Link
Aja, m-banking, e-bengking, Debit/Credit card. Sistem pembayaran ini banyak di
temukan di toko Online. Tiktok Shop sudah menerapkan pembayaran

menggunakan metode E-Payment. E-Payment berguna untuk memudahkan



konsumen melakukan transaksi pembayaran. Dengan danya pilihan prmbayaran di
E-Payment yang beragam ini, memfasilitasi pembeli untuk bisa melakukan
pembayaran sesuai dompet diigital yang dimiliki. Selain itu, juga bisa
meminimalisir terjadinya kerugian pada pedangang sehingga menimbulkan rasa
kepercayaan diantara dua belah pihak dalam melakukan transaksi. Penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh Dinar, (2021) Menunjukan bahwa variabel E-

Paymment berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan latar baelakan masalah yang di uraikan di atas, peneliti akan
menkaji peran dukungan E-WOM, Flash Sale, dan E-Payment dalam
mempengaruhi Keputusan Pembelian konsumen Kota Solo ini terkait dengan
perumbuhan ekonomi Kota Solo menurut Bank Indonesia (BI) mencapai 6,25%.
Angka teraebut lebih tinggi dari Jawa Tengah (Jateng) dan pertumbuhan ekonomi
masyarakat Kota Solo ternyata jauh di atas pertumbuhan ekonomi di Jateng yang
hanya 5,2% - 5,6% (Warsita, 2023). Hal ini menunjukan bahwa kegiatan ekonomi

masyarakat Kota Solo (termasuk kegiatan bisnis online) tumbuh dengan baik.

Berdasarkan uraian diatas penelitian terkait untuk melakukan penelitian
dengan judul “PENGARUH DARI E-WOM, FLASH SALE, DAN E-PAYMENT
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA E-COMMERCE TIKTOK

SHOP (Studi Kasus Kota Solo) .



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Apakah E-WOM berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
ecommerc Tiktok Shop ?
2. Apakah Flash Sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
ecommerce Tiktok Shop ?
3. Apakah E-Payment berpengaruh terhadap keputusan pembelian di
ecommerce Tiktok Shop ?
C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini
adalah sebagai berikut :
1. Mengetahui pengaruh E-WOM terhadap keputusan pembelian di Tiktok
shop.
2. Mengetahui pengaruh Flash Sale terhadap keputusan pembelian di
Tiktok shop.
3. Mengetahui pengaruh E-Payment terhadap keputusan pembelian di

Tiktok shop.

D. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini di harapkan mampu memberikan manfaat baik
secara akademik maupun praktis, diantaranya :

1. Manfaat Teoritis

10



Hasil penelitian ini di harapkan mampu menjadi referensi untuk
penelitian selanjutnya, yang berjudulpengaruh E-WOM, Flash sale, dan
E-Payment terhadap keputusan pembelian di Tiktok Shop.
2. Manfaar Praktis
a. Bagi Peneliti
Hasil dalam penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan
wawasan, pemahaman dan pengalaman berhubungan dengan E-
WOM, Flash Sale, dan E-Payment terhadap keputusan
pembelian di E-commerce.
b. Bagi Instansi
Hasil penelitian diharapkan bisa di jadikan sebagai referensi bagi
penjual Online dalam memahami perilaku konsumen sehingga
dapat menemukan strategi pemasaran yang tepat untuk

meningkatkan penjualan di Ecommerce Tiktok Shop.
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BAB I

TINJAUAN PUSTAKA

A. Landasan Teori

1. E-WOM

Menurut Keller, n.d. (2016) Electronic Word of Mouth (E-WOM)
adalah strategi pemasaran yang menggunakan internet dan platform digital
untuk menciptakan efek berita dari mulut ke mulut guna mendukung usaha
dan tujuan pemasaran. Sedangkan Menurut Rahmawati et al., (2023)
mengemukakan Electronic Word of Mouth adalah pernyataan positif
ataupun negatif yang dibuat oleh pelanggan tentang produk atau perusahaan
yang ditujukan untuk banyak orang melalui internet. Konsumen cenderung
menerima saran dari kerabat, teman, dan kolega karena tingkat kredibilitas
yang tinggi di antara mereka ketika membicarakan produk yang mereka
konsumsi. Jadi, dapat di simpulkan bahwa E-WOM adalah alat untuk
komunikasi yang dilakukan dengan jaringan internet untuk menyebarkan
atau menginformasikan kegiatan positif ataupun negatif, penggumuman
mengenai barang dan jasa yang disebarluaskan kepada seluruh publik yang
mulanya belum mengetahuinya. Menurut Mayga, (2022) pada Electronic
Word of Mouth ada terdapat 4 indikator kepuasan pembeli yakini sebagai
berikut:

1. Concern for others: kepedulian terhadap orang lain
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Concern for others keinginan yang tulus untuk membantu teman
atau saudara untuk membuat keputusan membeli.

2. Expresing Positif Feeling: pengalaman yang positif
Penggalaman positif konsumen yang kuat untuk berbagi sukacita
dari penggalaman positif yang di rasakan pelangan yang berupa,
pelayanan baik, produk yang bermanfaat. Penggalaman positif dari
pelangan memberikan kepuasan tersendiri, sehingga mendorong
pelangan untuk membagikan kepada orang lain.

3. Helping the company : Ungkapan Rasa Puas
Ungkapan rasa puas pelangan terhadap suatu produk atau tempat
sehingga pelanggan tersebut bersedia membantu memperkenalkan
atau meriviuw produk atau tempat tersebut ke publik.

4. Platfrom assisitance : kepercayaan konsumen
Bantuan yang dirasakan konsumen akibat adanya media sosial dan
penyediaan bantuan, yaitu berdasarkan dua cara yaitu frekuensi
kunjungan konsumen pada opinion platfrom dan jumlah komentar
ditulis oleh konsumen. Platfrom assistance merupakan kepercayaan
konsumen terhadap platfrom yang di gunakan dalam memperoleh
informasi. Manfaat adanya platfrom assistance adalah untuk
mempermudah konsumen mencari informasi melalui konsumen lain
ataupun melalui media sosial yang dimana untuk meningkatkan

minat beli konsumen.

2. Flash Sale
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Menurut Andarini (2021) dalam Rahmawati et al., (2023) flash sale
adalah strategi promosi yang biasanya di lakukan dengan menurunkan
harga dan kuantitas produk dalam dalam waktu terbatas. Flash sale
dapat menstimulasi penjualan agar dapat terjual segera. Tidak butuh
waktu lama hingga produk tersebut terjual habis bahkan dalam waktu 1
detik. Menurut Nadia Fordia Rahmawati, (2022) aktivitas media sosial
yang berupa promosi melalui program insentif jangka pendek telah
mampu meningkatkan angka penjualan setelah produk dirilis. Artinya,
penjual harus berasumsi bagaimana cara konsumen bisa dengan mudah
melihat waktu flash sale akan di mulai dan berakhir. Jadi, dapat di
simpulkan bahwa flash sale adalah bagian dari promosi penjualan yang
di lakukan dalam rentang waktu singkat dengan memberikan potongan
harga, cashback, dan geratis biaya kirim untuk konsumen yang
berbelanja di E-commerce. Menurut Kotler dan Keller (2015) dalam
penelitian Chika, (2021) indikator-indikator Flash Sale yang terdapat
dalam promosi penjualan yaitu:

1. Frekuensi promosi

Merupakan jumlah promosi penjualan yang di lakukan dalam
suatu waktu melalui media promosi penjualan secara online.

2. Kualitas promosi

Merupakan tolak ukur seberapa baik promosi penjualan yang
dilakukan.

3. Waktu promosi
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Merupakan nilai atau jumlah promosi penjualan yang di lakukan
oleh perusahaan.

4. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promopsi
Merupakan faktor yang di perlukan untuk mencapai target yang

di ingginkan perusahaan

3. E-Payment

Menurut Aigb & Akpojaro (2014) dalam penelitian Fahrul, (2023)
sistem pembayaran elektronik (Electronic Payment System) adalah cara
bagi konsumen dan pedagang untuk melakukan transaksi melalui media
internet yang menggunakan alat keuangan digital (seperti informasi
kartu kredit transkipsi, Cek elektronik, atau uang digital) yang di dukung
oleh bangk, perantara, atau metode pembayaran lainya yang resmi.
Menurut Bezhovski, n.d. (2016) dalam E-Payment sendiri di bedakan
dalam tuju jenis metode pembayaran yaitu: kartu pembayaran elektronik
(electronics wallets/ewallets), kartu kredit virtual (virtual credit cards),
pembayaran via ponsel (mobile 10 payment/m-payment), loyalty dan
smart cards, electronics cash (e-cash), serta penyebaran kartu dengan
nilai tersebut tersimpan (stored-value card payment). Jadi, dapat di
simpulkan E-Payment adalah sistem pembayaran yang di lakukan secara
non tunai yang bisa kamu lakukan denggan jaringan internet. Indikato
E-Payment menurut Davis (1989) dalam Fahrul, (2023) indikator

kemudahan pembayaran antara lain:
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1. Mudah digunakan
Sistem pembayaran ini mudah digunakan dan mudah dipahami
oleh orang awam.
2. Fleksibel
Pembayarannya fleksibel.
3. Dapat dikontrol
Pembayaran diperoses dalam waktu tidak lebih dari tiga langkah
4. Mudah di pelajari
Diusahkan untuk menggunakan bahasa yang mudah di pahami

saat menggunakan sistem pembayaran elektronik.

4. Keputusan pembelian

Menurut Rahmawati et al.,, (2023) keputusan pembelian
menggambarkan suatu tahapan diman konsumn telah memiliki pilihan
atas suatu produk dan siap untuk melakukan pembelian atau pertukaran
dan janji untuk membayar dengan hak kepemilikan atau penggunaan
suatu produk. Menurut Shafa & Hariyanto, (2020) keputusan pembelian
merupakan suatu proses penyelesaian masalah yang meluputi
pengenalan dari kebutuhan atau keinginan, mencari informasi, penilaian
berperapa alternatif, keputusan pembelian, serta perilaku setelah
pembelian. Jadi, dapat di simpulkan bahwa keputusan pembelian
merupakan keputusan terakhir seseorang tentang apakah akan membeli

barang atau jasa setelah mempertimbangkan berbagi faktor tertentu.
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Indikator keputusan pembelian menurut Kotler (2013), dalam penelitian
Fahrul, (2023) ada berberapa faktor yang dapat mempergaruhi perilaku
pembelian konsumen :
1. Faktor Budaya
Sepertinya perilaku dan keinginan dasar seseorang dipengaruhi oleh
agama mereka, kewarganegaraan, kelompok ras, setatus sosial, dan
lokasi geografis mereka.
2. Faktor Sosial
Yang mencakup status, peran, keluarga, dan kelompok referensi
(orang yang dipengaruh), kelompok-kelompok ini seringkali
berfungsi sebagai sumber pengetahuan dan sarana penting untuk
menentukan standar perilaku.
3. Faktor pribadi
Ini mencakup label dan prinsip halal, pekerjaan dan kondisi
ekonomi, usia dan tahap daur hidup, kepribadian, dan gagasan diri.
4. Aspek Psikologis
Seperti pengalaman pengguna, gambaran mmerek, dan riwayat

pembelian sebelumya.

B. Penelitian Terdahulu
Hasil- hasil penelitian terdahulu yang relvan dengan penelitian yang

akan di lakukan.
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Table 1 Penelitian Terdahulu

No Penulis Dan Judul Hasil
Tahun
1. Hutama, Naifahani Penggaruh Sistem Hasil penelitian ini
Balgis,  Burhan, Pembayaran menunjukkan bahwa:
Ahmad Zakky, Elektronik dan 1. Sisten E-Payment, dan
Wulandari, (2021) Platform Go- platfrom online Go-Food
Food secara serempak berpengaruh
Mempengaruhi signifikan terhaQap
keputusan pembelian
Keputusan konsumen  Mie  Gacoan
Mahasiswa Cabang Ciliwung.
Malang untuk 2. Sistem E-Payment secara
Membeli Mie presial berpengaruh
Gacon di Cabang signifikan terhadap
Ciliwung Kota keputusan pembelian Mie
Malang Gacoan cabang Ciliwung.

2. Devica, (2020) Persepsi konsumen Hasil penelitian menujukan
terhadap flash sale bahwa mayoritas respoden
belanja online dan lebih memilih menggunakan
pengaruhnya pada smartphone daripada
keputusan komputer atau leptop untuk
pembelian mengakses E-commerce dan

untuk melakukan belanja
online. Presepsi konsumen
terhadap flash sale belanja
online menunjukan
penggaruh yang positif dan
signifikan terhadap
keputusan pembellian,
sehingga apabila promosi
tersebut di lakukan secara
bersekala dihadapkan mampu
meningkatkan minat  beli
konsumen.

3. Erika, (2023) Pengaruh  Conten Penelitian ini  bertujuan
Creator, Online untuk mengetahui pengaruh
Customer Review e-payment terhadap
dan E-Payment keputusan pembelian produk
Terhadap fasihon di wilayah jakarta
Peputusan utara. Penelitian ini adalah

Pembelian Produk
fasion di Tiktok
Shop

penelitian kuantitatif
dengan kuisioner sebagai
data primer. Untuk
menentukan populasi,
teknik  sampling  non-
probabilitas menggunakan
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pendekatan purposive yang
menggunakan kriteria dari
aplikasi Tiktok,

penggunaan e-payment
(OVO, DANA, Gopay, Dan

tranfer  m-bengking). E-
Payment berpengaruh
signifikan terhadap

keputusan pembelian.

4. Delvia Putri, dan Pengaruh  Brand Penelitian ini dilakukan untuk
Istiyanto,( 2023) Trust, E-WOM, dan mengetahui bagaimana
Gaya hidup Brand Trust, E-WOM dan
Terhadap gaya hidup mempengaruhi
Keputusan keputusan pembelian melalui
pembelian Melalui aplikasi shoppe. Penelitian
Aplikasi Shopee di menggunaka metode
Solo Raya kuantitatif dan
penggumpulan data
menggunakan kuesioner.
Variabel E-WOM
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
pembelian melalui aplikasi
shopee.
5. Aynie dkk (2021)  Strategi pemasaran Penelitian ini dapat
Electronic word of memperoleh gambaran

mouth pada e-
commerce dalam
menghadapi  era
digital 4.0 di
Indonesia

strategi pemasaran Electronic
Word of Mouth (E-WOM)
Pada ecommerce  untuk
menghadapi revolusi industri
4.0 yang ada di Indonesia.
Hasil yang di dapatkan
dengan berbagai dimensi E-
WOM  vyang diteliti yaitu
Intensitas, Valensi opini dan
konten dapat di simpulkan
bahwa pada dasarnya E-
WOM sanggat mempengaruhi
seseorang dalam memilih
sebuah produk secara online,
karena informasi ini sangat
relevan yang di butuhkan
seseorang dalam menentukan
pilihanya. Dengan adanya E-
WOM akan membantu proses
pihak-pihak yang terlibat di
dalamnya, dari
pengembangan ecommerce,
penjual, hingga pembeli.
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6. Rahmawati dkk., Penggaruh Flash Penelitian ini  digunakan
(2023) Sale, Live untuk mengukur pengaruh
Shopping, dan flash sale, live shopping, dan
Electronic word of electronic word of mouth
mouth terhadap terhadap keputusan
keputusan pembelian. Hasil penelitian
pembelian pada menunjukan bahwa flash sale
Brand skintific di secara parsial berpengaruh
Shopee terhadap keputusan
pembelian  dan electronic
word of mouth secara
simulatan berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian.
C. Kerangka Pikir
E-WOM ~—
H1
\ v
Flash Sale |——— H2 7 Keputusan Pembelian
H3
E Payment /

Gambar 6 Kerangka Pemikiran

Terdapat dua variabel, variabel Dependen dan variabel Independen,
seperti yang ditunjukkan pada gambar di atas.
1.Variabel Dependen
Menurut Widiyanto (2013) dalam penelitian Monica, n.d. (2023) ,
variabel dependen merupakan suatu variabel yang keberadaannya
merupakan pengaruh dari suatu variabel yang lain. Variabel dalam
penelitian ini adalah keputusan Pembelian(Y).

2. Variabel Independen
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Variabel independen adalah jenis variabel yang keberadaanya
mempengaruhi nilai dari variabel dependen(terikat).
Variabel independen dalam penelitian ini adalah E-WOM (X1),

Flash Sale (X2), E-Payment (X3).

3. Hipotesis Penelitian

Hipotesis adalah dugaan atau jawaban sementara terhadap suatu
permasalahan pada penelitian, yang dinyatakan dalam bentuk pertanyaan
dan penyataan berdasarkan tinjuan pustaka dan kerangka teori di atas,
hipotesis penelitian dapat di rumuskan sebagai berikut :

1. Pengaruh E-WOM Terhadap Keputusan Pembelian

Electronic Word of Mouth memainkan peran penting dalam perilaku

konsumen. E-WOM dapat mempengaruhi berberapa kondisi seperti

kesadaran, persepsi, sikap nilai dan perilaku konsumen. Dalam

melaukakan keputusan pembelian yang diawali dari minat konsumen

terhadap produk atau jasa Rahmi dkk., (2021) Hubungan E-WOM

dengan keputusan pembelian, Delvia Putri, dan Istiyanto, (2023), dan

Aynie dkk, (2021) dalam penelitianya menyatakan bahwa E-WOM

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan

teori dan hasil penelitian terdahulu diatas, maka dapat dapat

disimpulkan suatu hipotesis sebagai berikut :

H1 : E-WOM berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian E-

commerce Tiktok Shop.
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2. Pengaruh Flash Sale Terhadap keputusan pembelian

Flash Sale merupakan bagian dari promosi penjualan, biasanya
memberikan penawaran khusus seperti potongan harga untuk produk
tertentu dalam waktu dan kuantitas produk yang terbatas. Penawaran
singkat akan menarik perhatian konsumen untuk melakukan pembelian.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitia Devica, (2020), dan
Nabillah dkk, (2023) menjelaskan Flash Sale berpengaruh signifiksn
terhadap keputusan pembelian pada ecommerce Tiktok Shop. Hal ini di
karenakan produk yang memiliki kualitas yang sama dijual dengan
harga yang sanggat murah, walaupun jumlahnya terbatas, namun para
konsumen akan semakin tertantang untuk mendapatkan produk yang di
ingginkannya tersebut. Berdasarkan teori dan hasil penelitian derdahulu
di atas, maka dapat di simpulkan suatu hipotesis sebagai berikut :
H2 : Flash Sale berpengaruh secara signifikan pada keputusan

pembelian yang dibuat di toko online Tiktok Shop.

3. Penggaruh E-Payment Terhadap Keputusan Pembelian

sistem pembayaran elektronik, juga dikenal sebagai sistem
pembayaran (elekronic payment sistem) adalah sistem di mana pembeli
dan penjual dapat bertukar uang secara online dengan bantuan instrumen
keuangan digital cek elektronik, atau nomer kartu kredit yang dienkripsi

oleh bank, perantara,atau metode prmbayaran yang sah. Hutama, dkk
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(2021) Sistem pembayaran elektronik menjadi salah satu hal yang
sangat penting dalam ecommerc karena, tidak perduli seberapa sebagus
desain dan rencana bisnis ecommerc, jika sistem pembayaran elektronik
tidak berfungsi dengan baik, transaksi tidak akan terjadi. Erika (2023)
menunjukan bahwa sistem pembayaran menggunakan E-Payment
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan
teori dan hasil penelitian terdahulu diatas, maka dapat di simpulkan
suatu hipotesis sebagai berikut :

H3 : E-Payment berpenggaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian di E-commerce Tiktok Shop.
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BAB V

PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan analisa dan pembahasan tentang E-WOM, Flash Sale,
dan E-Payment terhadap keputusan pembelian di Ecommerce Tiktok Shop
(studi kasus kota Solo) maka dapat di simpulkan sebagai beikut:

1. E-WOM berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di
ecommerce Tiktok Shop

2. Flash Sale berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di
ecommerce Tiktok Shop

3. E-Payment berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di

ecommerce Tiktok Shop

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, pada dasarnya penelitian
ini berjalan baik, namun bukan suatu kekliruan apabila peneliti inggin
mengemukakan saran yang mudah-mudahan bermanfaat bagi kemajuan
pendidikan pada umunya. Adanya saran yang peneliti ajukan adalah sebagai
berikut :

1. Tiktok Shop perlu memantau dan menjaga isi dari review atau
rekomendasi dari para konsumen. Review memang sangat penting bagi
konsumen dalam melakukan pembelian, sehingga pihak Tiktok Shop
perlu memperhatikan review yang muncul. Salah satu variabel yang

menjadi fokus adalah E-WOM, dalam konteks ini,indikator ungkapan
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rasa puas ternyata merupakan indikator yang terendah artinya konsumen
tidak akan memutuskan pembelian apabila review yang di sampaikan
tidak kuat dan tidak konsisten., untuk itu Tiktok Shop dapat
memperhatikan isi review di dalam Tiktok Shop. Dengan demikian E-
WOM tersebut dapat menarik perhatian konsumen dalam menerima
informasi yang di sampaikan dengan baik.

. Dengan adanya hasil penelitian ini di harapkan dapat menjadi masukan
dari Tiktok Shop untuk meningkatkan kualitas produk yang akan di jual
secara flash sale seperti produk dengan harga normal pada umunya, saat
program flash sale berjalan di Tiktok Shop sesuai dengan keinginan
konsumen, konsumen akan terdorong untuk melakukan keputusan
pembelian.

Untuk  meningkatkan efektivitas sistem  E-Payment dalam
mempengaruhi Keputusan Pembelian, diperlukan pengembangan lebih
lanjut dalam hal keamanan, kemudahan penggunaan integrasi dengan E-
Commerce yang relevan. Edukasi yang lebih intensif kepada pengguna
tentang manfat dan keamanan E-Payment juga menjadi kunci untuk
meningkatkan penggunaan E-Payment.

Kepada peneliti selanjutnya Disarankan untuk lebih memahami
variabel-variabel yang dapat mempengerahui keputusan pembelian. Hal
ini dapat dilakukan dengan cara menghubungkan variabel pada

penelitian ini dengan variabel lainya yang tidak terdapat pada penelitian
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ini. Selain itu, dapat juga menganti subjek dan objek agar mendapatkan

hasil penelitian yang lebih baik.
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LAMPIRAN
LAMPIRAN 1. LAMPIRAN KUESIONER PENELITIAN

SURAT PERMOHONAN PENGISIAN KUESIONER

Perkenalkan saya Diah Wulan Maulanny Mahasiswi Perogram studi
S1 Manajemen STIE Surakarta sedang melakukan penelitian untuk
keperluan Tugas Akhir yang berjudul “ PENGARUH DARI E-WOM,
FLASH SALE, DAN E-PAYMENT TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA ECOMMERCE TIKTOK SHOP (STUDI
KASUS KOTA SOLO)” untuk menunjang kelancaran penelitian, saya
mohon ketersediaan saudara/i untuk mengisi Kuesioner dengan lengkap
dan objektif, dan benar adanya agar kuesioner menghasilkan data yang
valid dan akurat.
Adapun kreteria pada penelitian ini adalah:
a. Berdomisili di kota Solo
b. Orang yang pernah membeli di aplikasi Tiktok Shop yang
menggunakan metode pembayaran E-Payment
c. Pernah melakukan transaksi pembelian di aplikasi Tiktok Shop

minimal 1X

Data yang diperoleh hanya akan digunakan sebagai mestinya dan
identitas yang diberikan saudara/i dijaga kerahasianya dan hanya
digunakan untuk kepentingan akademis semata. Informasi yang anada
berikan merupakan bantuan yang sangat berarti dalam menyelesaikan
penelitian ini. Atas ketersediaanya dan partisipasi saudara/i dalam

mengisi kuesioner ini saya ucapkan terimakasih.

Hormat saya,
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Diah Wulan Maulanny

IDENTITAS RESPONDEN

Intruksi: Berilah tanda (v') pada kolom yang tersedia!

Identitas Responden:

1. Usia

2. Jenis Kelamin

3. Domisili

< 17 Tahun

[]

18 — 24 Tahun

24 — 34 Tahun

> 34 Tahun

0 oo

Perempuan

[] Laki-Laki

Deskripsi Jawaban

No Pernyataan Sekor
1. | Sangat Setuju (SS) 4
2. | Setuju (S) 3
3. | Tidak Setuju (TS) 2
4, | Sangant Tidak Setuju (STS) 1
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Daftar Pernyataan Kuesioner

1. E-WOM (X))

No Pernyataan SS TS | STS

1. | Melalui  Tiktok, saya mendapatkan
informasi mengenai produk yang saya
inginkan ada pada aplikasi Tiktok Shop.

2. | Melalui  Tiktok, saya mendapatkan
informasi positif orang lain saat berbelanja
di Tiktok Shop.

3. | Melalui Tiktok, saya dapat merasa orang
lain menginginkan produk yang ada dalam
Tiktok Shop.

4. | Melalui Tiktok, memudahkan informasi
mengenai Tiktok Shop.

2. Flash Sale (X;)

No Pernyataan SS TS | STS

1. | Tiktok Shop sering mengadakan promosi
Flash Sale sehingga saya berkeinginan
berbelanja.

2. | Tiktok Shop sering mengadakan Flash Sale
membuat Saya tertarik dan ingin berbelanja
di Tiktok Shop.

3. | Tiktok Shop sering mengadakan Flash Sale
pada jam-jam tertentu, sehingga saya
merasa bahwa Flash Sale yang di adakan di
Tiktok Shop sangat tepat.

4. | Tiktok Shop sering mengadakan Flash

Sale, yang membuat saya merasa bahwa
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Flash Sale di Tiktok Shop membuat saya
lebih sering berbelanja secara online dan
memilih  Tiktok Shop di bandingkan
dengan marketplace lainya.

3. E-Payment (Xs)

No Pernyataan SS TS | STS
1. | Saya merasa pembayaran menggunakan E-
Payment menjadi lebih mudah dan praktis.
2. | Saya merasa penggunaan E-Payment dapat
menghemat  waktu  dalam  proses
bertransaksi
3. | Saya merasa aman saat menggunakan E-
Payment.
4. | Saya merasa cara pemakaian E-Payment
mudah saya mengerti.
4. Keputusan Pembelian ()
No Pernyataan SS TS | STS
1. | Saya memutuskan membeli produk di

Tiktok Shop setelah mengumpullkan dan

mengetahui informasi produk tersebut.

2. | Saya merasa produk di Tiktok Shop karena
rekomendasi dari temen

3. | Saya membeli produk di Tiktok Shop
karena adanya kebutuhan.

4. | Saya memutuskan pembelian di Tiktok

Shop karena puas dengan pembelian

sebelumya.
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