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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Flash Sale dan Ongkos Kirim terhadap Keputusan 

Pembelian pada E-Commerce Tiktok. Penelitian ini menggunakan data Kuesioner yang bersumber dari 

Mahasiswa FEB angkatan 2023 Universitas Muslim Indonesia. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah metode analisis regresi Berganda dengan menggunakan Kuesioner. Populasi dalam penelitian ini 

adalah Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis angkatan 2023 Universitas Muslim Indonesia. dan yang 

menjadi Sampel dalam penelitian ini adalah Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis angkatan 2023 

Universitas Muslim Indonesia. yang dipilih melalui metode Hair. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

berdasarkan uji Parsial Flash Sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada E-

Commerce Tiktok. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa berdasarkan uji Parsial Ongkos Kirim berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada E-Commerce Tiktok. 

Kata Kunci: Flash Sale, Gratis Ongkos Kirim dan Keputusan Pembelian 

 

Abstract 

This study aims to examine the influencenof flash sales and shipping costs on consumer purchase decisions 

within the TikTok e-commerce platform. Data were collected using a structured questionnaire distributed to 

the 2023 cohort of students from the Faculty of Economics and Business, Universitas Muslim Indonesia. This 

study employed a quantitative research approarch, utilizing multiple regression analysis. The population 

included all students from the 2023 cohort, and the sample was determined using the Hair at al. sampling 

technique. The results indicate that both flash sales and shipping costs exert a positive and statistically 

significant influence on consumer purcase decisions. These result underscore the importance of promotional 

strategies and cost efficiency in influencing consumer behavior on digital commerce platform such as TikTok. 

Keywords: Flash Sale, Free Shipping and Purchase Decisions  
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PENDAHULUAN 

Tiktok shop selaku e-commerce yang merupakan bergerak di bidang jasa yang 

tentunya memberikan akses ke penjual dan pembeli untuk selalu merasa nyaman dengan 

itu untuk menghindari penipuan oleh oknum tidak bertanggung jawab, tiktok shopee 

memperlakukan metode pembayaran yang tidak langsung di terima oleh penjual melainkan 

di terima oleh pihak tiktok shop. Apabila terjadi penipuan dana maka pembeli disarankan 

untuk melakukan pengembalian barang agar dana di transfer kembali ke pembeli. 

Sama halnya dengan cod check dulu apabila barang yang dikirim tidak sesuai dengan 

pesanan bisa dengan cara melakukan pengembalian barang dengan bukti berupa video 

unboxing barang yang di beli berbeda dengan barang yang datang. 

 Sama halnya dengan cod check dulu apabila barang yang dikirim tidak sesuai 

dengan pesanan bisa dengan cara melakukan pengembalian barang dengan bukti berupa 

video unboxing barang yang di beli berbeda dengan barang yang datang. 

Tujuan dan sasaran perusahaan dalam melakukan evaluasi analisis konsumen dalam 

memasarkan suatu produk adalah untuk mengetahui sejauh mana minat konsumen 

terhadap perusahaan dalam meningkatkan kualitas produk yang dihasilkan. Untuk 

mendukung konsumen dalam pemasaran, perlu didukung dengan evaluasi terhadap faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

 Flash Sale adalah jenis pemasaran digital yang digunakan produsen untuk 

mendongkrak penjualan dengan memperkenalkan produk yang dapat menarik minat 

konsumen. Jenis pemasaran ini melibatkan pemberian diskon besar untuk jangka waktu 

singkat, yang mendorong pelanggan untuk segera membeli 

 

Tinjauan Pustaka  

1. Pengertian Flash Sale 

flash sale sebagai potongan harga langsung untuk jangka waktu tertentu. Dalam e-

commerce, persaingan antar pelaku usaha lebih ketat dari sebelumnya. Mereka terus 

bersaing satu sama lain dalam metode pemasaran, khususnya promosi yang dapat 

menarik pelanggan. Contohnya termasuk menawarkan pengembalian uang tunai, flash 

sale, diskon waktu terbatas, dan produk edisi terbatas. 

2. Pengertian Gratis Ongkos Kirim  

Penjual akan membebankan biaya pengiriman kepada pembeli berdasarkan berat dan 

dimensi produk yang dibeli dalam proses jual beli online. Biaya pengiriman adalah biaya 

pengiriman barang atau jasa yang dibebankan penjual kepada pembeli selama proses 

jual beli, menurut Himayati (2008:34). Untuk membayar barang dan ongkos kirim, 
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pembeli akan mentransfer sejumlah uang. Frasa "ongkir" biasanya disingkat menjadi 

"ongkir" atau "ongkos kirim". 

3. Pengertian Keputusan Pembelian 

Salah satu langkah dalam proses pengambilan keputusan yang mendahului perilaku 

pascapembelian adalah keputusan pembelian. Pelanggan dihadapkan pada sejumlah 

pilihan saat memasuki tahap awal proses pengambilan keputusan pembelian. 

Berdasarkan pilihan yang telah mereka identifikasi, mereka kemudian akan bertindak 

untuk memutuskan apakah akan membeli suatu produk. Keputusan pembelian 

merupakan salah satu komponen perilaku konsumen, yang oleh Kotler dan Amstrong 

(2016) didefinisikan sebagai cara orang, kelompok, dan organisasi memilih, 

memperoleh, memanfaatkan, dan memuaskan kebutuhan serta aspirasi mereka melalui 

produk, layanan, konsep, atau pengalaman. 

 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan Penelitian  

Dalam penelitian ini, pendekatan kuantitatif digunakan untuk mengukur pengaruh Flash 

Sale dan Gratis Ongkos Kirim terhadap keputusan Pembelian. Penelitian kuantitatif akan 

dilakukan dengan menggunakan teknik survei menggunakan kuisioner sebagai alat 

pengumpulan data. Kuisioner akan disebarkan kepada sampel yang dipilih dari populasi 

yang telah ditetapkan. 

B. Jenis dan Sumber Data  

Jenis data yang digunakan data kuantitatif sumber data yang digunakan data primer 

dan data sekunder  

C. Populasi dan Sampel  

Populasi penelitian ini adalah mahasiswa aktif Program Studi Manajemen, Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis, Universitas Muslim Indonesia, Angkatan 2023.  

sampel sebanyak 140 orang yang pernah melakukan pembelian di Tiktok Shop atau 14 

x 10. Mahasiswa jurusan manajemen di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim 

Indonesia. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini menggunakan metode survei untuk mengumpulkan data lapangan 

dengan memberikan kuesioner berisi item penelitian. Pendekatan survei kuesioner 

melibatkan pemberian daftar pernyataan yang diperlukan kepada responden untuk 

mengumpulkan data. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Indonesia 

Makassar akan menerima kuesioner tersebut. 



 

Copyright @ Irma, Abdul Rahman Mus, Amir Mahmud     

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Analisis Instrumen Uji Penelitian 

1. Uji Validitas  

Dapat disimpulkan bahwa semua indikator variabel penelitian valid, sebagaimana data 

menunjukkan bahwa setiap indikator yang digunakan untuk mengukur variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini mempunyai nilai koefisien korelasi atau nilai korelasi total 

item yang disesuaikan lebih besar dari 0,30. 

2. Uji Reliabilitas 

 

Semua variabel dalam penelitian ini memiliki alpha Cronbach yang cukup besar, yaitu > 

0,600, berdasarkan data pada Tabel diatas, yaitu hasil uji reliabilitas pada tabel di atas. Hal 

ini menunjukkan bahwa semua konsep pengukuran untuk setiap variabel dari kuesioner 

tersebut reliabel, yang menunjukkan bahwa kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini 

reliabel. 
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B. Pengujian Asumsi Klasik 

1. Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dapat disimpulkan bahwa pola distribusinya normal karena plot probabilitas normal 

pada Gambar diatas menunjukkan bahwa titik-titik tersebar di sekitar garis diagonal 

dan distribusinya mengikuti garis tersebut. Model regresi dalam penelitian ini dapat 

digunakan karena memenuhi asumsi kenormalan.. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

Tabel diatas menunjukkan bahwa tidak ada multikolinearitas dalam model regresi untuk 

variabel independen yang disarankan peneliti untuk diperiksa. Hal ini dapat dibuktikan 

dengan memeriksa tabel di atas, yang menampilkan nilai VIF setiap variabel independen 

<10 dan dapat digunakan untuk menghitung seberapa besar dampaknya terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 95.008 23.705  4.008 .000   

Flash Sale .258 .081 .278 3.196 .002 .437 2.289 

Gratis Ongkos 

Kirim 

.495 .085 .507 5.827 .000 .437 2.289 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Persamaan regresi dapat dinyatakan sebagai berikut berdasarkan hasil analisis yang 

dilakukan dengan SPSS 25.0 di atas: 

Y=95.008+0,258X1+0,495X2+e 

Berikut ini adalah penjelasan rinci tentang persamaan regresi linier berganda di atas: 

a)Konstanta (α) 

Karena 95,008 adalah konstanta, Keputusan Pembelian (Y) akan menjadi 95,008 jika variabel 

bebas tetap tidak berubah.. 

b)Flash Sale (X1) 

Untuk variabel Flash Sale (X1) nilai koefisien regresinya adalah 0,258. Dari penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa Flash Sale (X1) berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y), 

terbukti dari fakta bahwa Keputusan Pembelian (Y) akan naik sebesar 0,258 untuk setiap 

kenaikan Flash Sale (X1) sebesar satu unit (1%). 

c)Gratis Ongkos Kirim (X2) 

Untuk variabel Gratis Ongkos Kirim (X2), nilai koefisien regresi adalah 0,495. Penelitian ini 

menunjukkan bahwa Bebas Ongkos Kirim (X2) memiliki pengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Secara spesifik, peningkatan satu satuan (1%) dalam Bebas 

Ongkos Kirim (X2) menghasilkan peningkatan sebesar 0,495 dalam Keputusan Pembelian 

(Y). 

 

2. Uji (R2)  (Koefisien Determinasi) 

Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .739a .547 .540 27.90321 

 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel diatas, nilai Adjusted R square 

sebesar 0,540 yang menunjukkan bahwa sebesar 54% keputusan pembelian dalam 

penelitian ini dipengaruhi oleh flash sale dan gratis ongkos kirim, sedangkan sisanya 

sebesar 46% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam analisis. 
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C. Uji Hipotesis  

1. Hasil Uji  F  

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 128544.441 2 64272.220 82.550 .000b 

Residual 106666.702 137 778.589   

Total 235211.143 139    

 

Uji F menghasilkan nilai F hitung sebesar 82.550 dengan nilai signifikansi 0,000 atau 

kurang dari nilai probabilitas (nilai-p) sebesar 0,05 (0,000 < 0,05), menurut hasil 

pengolahan data pada Tabel 16. Temuan uji hipotesis menunjukkan bahwa 

penggunaan flash sale dan gratis ongkir secara bersamaan meningkatkan keputusan 

konsumen untuk membeli secara signifikan. 

2. Uji t  

a. Uji Parsial (t-test) 

Untuk menentukan apakah variabel independen (X) secara signifikan 

memengaruhi variabel dependen (Y), digunakan uji parsial. Tingkat signifikansi 

untuk uji tersebut ditetapkan sebesar 0,05. Tabel 14 memberikan informasi 

tentang tingkat signifikansi variabel independen terhadap variabel dependen. 

Dampak dari setiap variabel penelitian akan dijelaskan sebagian oleh hal berikut.  

1) Hasil uji pengaruh Flash Sale (X1) terhadap Keputusan Pembelian 

Dengan nilai t-hitung sebesar 3.196, lebih tinggi dari nilai t-tabel sebesar 

1.655 dengan tingkat signifikansi 0,002 (α = 0,05), hasil uji parsial 

menunjukkan bahwa Flash Sale (X1) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Sementara itu, probabilitas Flash Sale (X1) 

lebih rendah dari nilai probabilitas baku, sehingga H1 ditolak. Hal ini 

menunjukkan bahwa Flash Sale (X1) berpengaruh secara signifikan dan positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

2) Hasil uji Gratis Ongkos Kirim (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Gratis ongkos kirim diketahui memiliki dampak positif terhadap 

keputusan pembelian berdasarkan hasil uji parsial, yang menunjukkan bahwa 

probabilitas kepuasan lebih kecil dari nilai probabilitas standar, menyebabkan 

H2 diterima, dan arah koefisiennya positif. Nilai t-hitung sebesar 5,827, yang 

lebih besar dari t-tabel sebesar 1,655, dengan tingkat signifikansi 0,000. Hal 
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ini menunjukkan bahwa gratis ongkos kirim secara signifikan dan positif 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 

PEMBAHASAN  

Hasil uji parsial penelitian menunjukkan bahwa kedua faktor independen tersebut 

secara signifikan dan positif memengaruhi variabel dependen, menurut pengujian yang 

dilakukan. Setiap variabel dijelaskan sebagai berikut: 

1. Pembahasan Flash Sale Terhadap Keputusan Pembelian 

Dengan nilai t-hitung sebesar 3.196, lebih tinggi dari nilai t-tabel sebesar 1.655 

dengan tingkat signifikansi 0,002 (α = 0,05), hasil uji parsial menunjukkan bahwa Flash 

Sale (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Sementara itu, probabilitas Flash Sale (X1) lebih rendah dari nilai probabilitas baku, 

sehingga H1 ditolak. Hal ini menunjukkan bahwa Flash Sale (X1) berpengaruh secara 

signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Variabel Flash Sale memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, berdasarkan hasil perhitungan regresi, karena nilai t hitung pada variabel 

tersebut menghasilkan koefisien positif dari nilai probabilitas di bawah taraf signifikan.  

Hal ini menunjukkan bahwa variabel Flash Sale yang ditentukan oleh indikator 

Frekuensi Promosi, Kualitas Promosi, Periode Flash Sale, dan Akurasi berpengaruh 

secara signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian mahasiswa jurusan 

Manajemen tahun 2023 di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Indonesia.  

Jawaban setuju dan sangat setuju mendominasi pertanyaan tentang Flash Sale 

yang didasarkan pada indikator Periode Flash Sale, dengan nilai terbesar. 

Tabel 8 di atas menunjukkan bahwa 140 peserta dalam penelitian ini memberikan 

berbagai tanggapan, yang jika dicermati lebih dekat, dapat dideskripsikan sebagai 

berikut: 

Seperti yang dapat ditunjukkan, Flash Sale Rata-rata, kategorinya sangat baik, 

dan responden menyatakan bahwa Flash Sale merupakan salah satu faktor utama 

yang memengaruhi keputusan untuk membeli dikarenakan dengan adanya flash sale 

yang tentunya harga suatu barang di jual lebih murah dari harga awal (diskon). 

Dan penelitian ini hasilnya sama dengan penelitian yang dilakukan oleh N 

Malafitri, M Sujarwo, Sri Murdiati (2022) Pengaruh flash sale, Online Costumer Review 

dan Online Costumer Rating terhadap keputusan pembelian Hasil Penelitian ini 

menunjukkan flash sale, Online Costumer Review dan Online Costumer Rating 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  



 

Copyright @ Irma, Abdul Rahman Mus, Amir Mahmud     

2. Pembahasan Gratis Ongkos Kirim Terhadap Keputusan Pembelian 

Gratis ongkos kirim diketahui memiliki dampak positif terhadap keputusan 

pembelian berdasarkan hasil uji parsial, yang menunjukkan bahwa probabilitas 

kepuasan lebih kecil dari nilai probabilitas standar, menyebabkan H2 diterima, dan 

arah koefisiennya positif. Nilai t-hitung sebesar 5,827, yang lebih besar dari t-tabel 

sebesar 1,655, dengan tingkat signifikansi 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa gratis 

ongkos kirim secara signifikan dan positif memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen.  

Hal ini menunjukkan bahwa variabel Gratis Ongkos kirim yang ditentukan oleh 

indikator perhatian, minat, keinginan, dan tindakan berpengaruh secara signifikan dan 

positif terhadap keputusan pembelian mahasiswa jurusan Manajemen tahun 2023 di 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Indonesia.  

 Berdasarkan temuan penelitian, Tabel 9 menunjukkan bahwa perhatian 

merupakan indikator yang paling signifikan, dengan nilai terbesar setiap indikator 

didominasi oleh respon. 

 Tabel 9 di atas menunjukkan bahwa 140 peserta dalam penelitian ini 

memberikan berbagai tanggapan, yang jika dicermati lebih dekat, dapat 

dideskripsikan sebagai berikut: 

Jelas bahwa ongkos kirim rata-rata masuk dalam kategori Sangat Baik, 

berdasarkan komentar dari mahasiswa Universitas Muslim Indonesia Makassar. Jelas 

bahwa dengan adanya gratis ongkos kirim mempengaruhi keputusan pembelian 

menurut jawaban responden. 

Dan riset ini hampir sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Septia Indri 

Saputri, Ema Nurzainul Hakimah, Rino Sardanto 2022) Pengaruh Flash Sale, Customer 

Review, Dan Gratis Ongkir Terhadap Keputusan Pembelian Pada Marketplace Shopee 

(Studi Pada Mahasiswa Prodi Manajemen Universitas Nusantara Pgri Kediri) Hasil 

penelitian yang didapat menunjukkan flash sale, customer review dan gratis ongkir 

secara bersama mempunyai dampak signifikan akan keputusan pembelian di 

Marketplace Shopee. Flash sale berpengaruh secara parsial signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan customer review terhadap keputusan pembelian 

tidak berpengaruh signifikan, dan gratis ongkir berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Marketplace Shopee. 

3. Pembahasan kekurangan penelitian 

Dampak penjualan kilat dan pengiriman gratis terhadap keputusan pembelian 

dibahas dalam studi ini. Mahasiswa di Fakultas Ekonomi dan Bisnis merupakan 
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populasi sasaran studi ini. Berdasarkan teknik dan proses yang sesuai dengan jenis 

penelitian, studi ini telah dilakukan dan diupayakan dengan cermat. Namun, hasil yang 

sempurna sulit dicapai. Tidak mungkin untuk sepenuhnya menghilangkan batasan dan 

kekurangan studi ini, yang meliputi: 

a) Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel 15, nilai Adjusted R square 

sebesar 0,540 yang menunjukkan bahwa sebesar 54% keputusan pembelian dalam 

penelitian ini dipengaruhi oleh flash sale dan gratis ongkos kirim, sedangkan sisanya 

sebesar 46% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam analisis. 

b) Penelitian ini perlu memperluas teori seputar Flash Sale, Gratis Ongkos Kirim, dan 

keputusan pembelian karena perdebatannya dianggap masih terlalu singkat. 

Meskipun demikian, peneliti telah berupaya keras untuk menyempurnakan penelitian 

ini. 

c) Responden menerima kuesioner dari peneliti baik secara langsung maupun melalui 

WhatsApp, sebuah platform media daring. Setiap responden meminta waktu 

tambahan karena mereka tidak dapat memberikan jawaban langsung atas kuesioner 

tersebut. Tidak mungkin untuk memastikan apakah responden benar-benar mengisi 

kuesioner dengan benar karena kendala ini. 

d) Responden dalam penelitian ini masih terbatas yaitu hanya mahasiswa belum 

mencakup masyarakat umum dikarenakan dengan metode sampling yang 

digunakan menggunakan metode hair. 

4. Keamanan metode transaksi E-Commerce Tiktok Shop 

Metode pembayaran di TikTok Shop umumnya aman, asalkan Anda mengikuti 

prosedur yang disediakan oleh platform dan berhati-hati terhadap potensi penipuan. 

TikTok Shop bekerja sama dengan platform pembayaran pihak ketiga tepercaya untuk 

memastikan proses checkout yang lancar dan aman  

a) Metode Pembayaran yang Aman di TikTok Shop 

Berikut beberapa metode pembayaran yang disediakan TikTok Shop: 

b) Transfer Bank via Virtual Account: Pembayaran dilakukan melalui virtual account 

yang unik untuk setiap transaksi, memastikan keamanan dan keakuratan 

pembayaran  

c) Dompet Digital (e-wallet): TikTok Shop mendukung pembayaran menggunakan 

GoPay, DANA, OVO, dan ShopeePay. Pembayaran melalui e-wallet ini mudah dan 

cepat, serta dilengkapi dengan fitur keamanan seperti PIN dan otentikasi dua 

faktor. 
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d) Cash on Delivery (COD): Beberapa penjual menawarkan pembayaran saat barang 

diterima. Metode ini cocok bagi Anda yang tidak ingin melakukan pembayaran di 

muka  

e) Tips Menghindari Penipuan 

Untuk memastikan keamanan berbelanja, perhatikan tips berikut: 

1) Gunakan Metode Pembayaran Resmi: Selalu pilih metode pembayaran yang 

disediakan oleh TikTok Shop, seperti transfer bank melalui virtual account atau 

pembayaran menggunakan e-wallet. Hindari melakukan pembayaran langsung ke 

rekening pribadi penjual  

2) Periksa Profil Penjual: Pastikan penjual memiliki rating dan ulasan positif dari 

pembeli sebelumnya. Hindari membeli dari penjual yang tidak memiliki ulasan 

atau memiliki ulasan negatif  

3) Waspadai Penawaran yang Terlalu Bagus: Jika harga produk jauh lebih murah dari 

harga pasaran atau penjual menawarkan hadiah besar, berhati-hatilah karena bisa 

jadi itu adalah penipuan  

4) Lakukan Komunikasi Melalui Platform: Gunakan fitur chat yang disediakan TikTok 

Shop untuk berkomunikasi dengan penjual. Jangan berbagi informasi pribadi atau 

pembayaran di luar platform 

5) Baca Deskripsi Produk dengan Teliti: pastikan barang yang anda beli sesuai 

dengan deksripsi dan foto produk 

6) Gunakan Jasa Ekspedisi Terpercaya: pilih ekspedisi yang memiliki sistem pelacak 

yang baik dan jaminan jika barang tidak sampai atau rusak 

7) Verifikasi Barang di Depan kurir: Jangan menyerahkan uang sebelum anda 

memeriksa barang dengan teliti dan memastikan bahwa barang tersebut sesuai 

dengan barang yang anda pesan 

8) Vidio Unboxing: Lakukan rekaman video saat membuka paket dari kurir agar 

barang dapat dikembalikan jika barang tidak sesuai dengan pesanan 

9) Laporkan: apa bila terjadi penipuan laporkan ke pihak ekspedisi dan pihak 

berwajib 
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SIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan sebelumnya maka 

akan disajikan beberapa kesimpulan yaitu sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil uji parsial diketahui bahwa berpengaruh positif dan signifikan Variabel 

Flash Sale secara parsial terhadap Keputusan Pembelian pada Mahasiswa angkatan 

2023 jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Indonesia.  

yang dimana menunjukan t-hitung Dengan taraf signifikansi, Hasil t hitung mengarah 

ke koefisien positif dan dimana nilai sig pada variabel bukti fisik lebih besar dari taraf 

signifikansi. Hal tersebut berarti bahwa Flash Sale berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Berdasarkan hasil uji Parsial diketahui bahwa berpengaruh positif dan signifikan Gratis 

Ongkos Kirim terhadap Keputusan Pembelian pada Mahasiswa angkatan 2023 jurusan 

Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Indonesia. yang dimana 

menunjukan t- hitung dengan tingkat signifikan. Hasil t hitung mengarah ke koefisien 

positif dan dimana nilai sig pada variabel Gratis Ongkos Kirim lebih kecil dari taraf 

signifikansi. Hal tersebut berarti bahwa bahwa Ongkos Kirim berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  

3. Berdasarkan hasil uji simultan diketahui bahwa berpengaruh positif dan signifikan 

Variabel Flash Sale dan Gratis Ongkos Kirim secara simultan terhadap Keputusan 

Pembelian Mahasiswa angkatan 2023 jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muslim Indonesia yang dimana menunjukan F hitung lebih kecil dari taraf 

signifikansi. Hal tersebut berarti bahwa Flash Sale dan Gratis Ongkos Kirim berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
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