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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Gratis Ongkir, Discount dan 
Flash Sale TikTok Shop terhadap impulse buying konsumen di Dusun Pembangunan I Desa 
Sekip Lubuk Pakam. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 responden 
yang pernah melakukan pembelian minimal satu kali di aplikasi TikTok Shop. Data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh dari kuesioner. Dalam 
penelitian ini, variabel Gratis Ongkir, Discount dan Flash Sale sebagai variabel independen 
dan variabel Impulse Buying sebagai variabel dependen. Penelitian ini menggunakan 
metode kuantitatif dengan teknik survei. Teknik pengambilan sampel menggunakan non 
probability sampling dengan purposive sampling yang menggunakan beberapa kriteria. 
Analisis data menggunakan uji instrumen, uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda 
dan uji hipotesis (uji t & Uji f) dan Uji Koefisien Determinasi R2 dengan bantuan aplikasi 
SPSS versi 21. Dari hasil penelitian dapat disimpulkan, bahwa secara persial (uji t)  variabel 
Gratis Ongkir dan Discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. Dan 
variabel flash sale berpengaruh negatif terhadap impulse buying. Secara simultan (uji f) 
variabel Gratis Ongkir, Discount dan Flash Sale berpengaruh terhadap impulse buying. 
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1. Pendahuluan 
  Impulse buying merupakan kegiatan untuk berbelanja tanpa kontrol diri dengan 

sedikit atau pertimbangan mendalam. Alasannya adalah pengalaman emosional yang lebih 
daripada rasional, karenanya pembelianpun dilakukan, sehingga kebanyakan pembelian 
dilakukan pada barang-barang yang tidak diperlukan. Penelitian terdahulu yang dilakukan 
oleh Indah Respati Kusumasari (2022) menyatakan bahwa impulse buying dipengaruhi oleh 
beberapa faktor diantaranya yaitu  flash sale, diskon dan gratis ongkir. Startegi pemasaran 
yang saat ini sering digunakan oleh para penjual diantaranya yaitu Gratis Ongkir, discount 
dan flash sale, dapat dilihat dari setiap toko yang ada di marketplace tiktok shop, mereka 
sering mengadakan promo ini untuk menarik perhatian para konsumen.  Gratis ongkos 
kirim atau sering dikenal dengan sebutan gratis ongkir, juga merupakan salah satu strategi 
pemasaran untuk menarik calon pembeli. Hal ini biasanya dilakukan oleh para penjual 
dikarenakan calon pembeli akan berfikir dalam menentukan keputusannya untuk membeli, 
dan salah satunya adalah masalah ongkos kirim barang. Gratis ongkos kirim merupakan 
penawaran yang dilakukan oleh penjual kepada pembeli dengan tujuan meningkatkan 
penawaran dan penjualan. Diskon sangat mampu menjadikan para konsumen melakukan 
impulse buying, karena diskon merupakan salah satu strategi pemasaran yang sangat diburu 
oleh para konsumen. Kebanyakan konsumen apalagi diantaranya para ibu-ibu, mereka 
seringkali berbelanja ketika diadakannya diskon pada suatu toko, dan biasanya mereka akan  
berbelanja dengan jumlah yang banyak. Diskon sendiri merupakan potongan harga secara 
langsung terhadap suatu produk tertentu serta dengan periode waktu tertentu, dan 
pembelian potongan harga yang diberikan penjual kepada pembeli (Geofakta Razali, 2022).  

Strategi pemasaran yang saat ini sering digunakan oleh para penjual diantaranya yaitu 
flash sale, dapat dilihat dari setiap toko yang ada di marketplace tiktok shop, mereka sering 
mengadakan promo ini untuk menarik perhatian para konsumen. Flash sale merupakan 
penawaran produk dengan memberikan potongan harga diluar harga aslinya dan jumlah 
yang terbatas dalam waktu yang telah ditentukan, biasanya relatif singkat. Dalam 
melakukan transaksi belanja online konsumen sering didapati tertarik membeli karena 
adanya penawaran menarik yang diberikan oleh seller, akan tetapi terkadang sebagai 
konsumen kita tidak menyadari bahwa penawaran yang menarik tersebut membuat kita 
lebih sering melakukan belanja online yang tidak terencana atau yang disebut sebagai 
pembelian impulsif. Pembelian impulsif merupakan pembelian yang terjadi ketika 
konsumen mengalami perasaan tiba-tiba, penuh kekuatan dan dorongan untuk membeli 
sesuatu dengan segera. Pembelian impulsif terjadi ketika konsumen mengalami keinginan 
yang kuat dan kukuh untuk membeli sesuatu secepatnya. 

 
 
1. Apakah program gratis ongkir pada tiktok shop berpengaruh terhadap impulse 

buying pada masyarakat Dusun Pembangunan 1 Desa Sekip Lubuk Pakam? 
2. Apakah program Discount pada tiktok shop berpengaruh terhadap impulse buying 

pada masyarakat Dusun Pembangunan 1 Desa Sekip Kecamatan Lubuk Pakam? 
3. Apakah program Flash Sale pada tiktok shop berpengaruh terhadap impulse buying 

pada masyarakat Dusun Pembangunan 1 Desa Sekip Kecamatan Lubuk Pakam? 
4. Secara simultan apakah Gratis ongkir, Discount, dan flash sale berpengaruh terhadap 

impulse buying pada masyarakat Dusun Pembangunan  1  Desa Sekip Kecamatan 
Lubuk Pakam? 

2. Literature Review 
Gratis ongkir adalah adanya pembebasan kepada pembeli terhadap tagihan biaya 

atas jasa pengiriman tersebut (Mitratoday.com, 2021). Promo gratis ongkir merupakan salah 
satu strategi pemasaran untuk mengajak dan menimbulkan minat beli pada konsumen 
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dengan ketentuan dan syarat untuk mendapatkan potongan biaya ongkos kirim  (Amalia, 
2022). Menurut (Vernandi, 2023) gratis ongkir yaitu promosi yang dapat merangsang dan 
memotivasi konsumen guna memutuskan pembelian sesegera mungkin dengan cara 
memberikan pengurangan bahkan pembebasan biaya pengiriman untuk produk yang dibeli. 
Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa gratis ongkos kirim merupakan salah satu dari 
strategi pemasaran dimana ongkos kirim atas produk dan jasa ditiadakan atau bisa dibilang 
gratis.  

Menurut (Andi Rusni, 2022) diskon adalah pengurangan harga yang diberikan 
kepada pembeli saat membeli barang atau jasa. Diskon merupakan strategi promosi jangka 
panjang untuk transaksi offline atau online. Dengan membeli barang dengan harga diskon 
tentunya pembeli bisa lebih hemat saat membeli. Sedangkan menurut (Baskara, 2018) diskon 
adalah suatu strategi pengurangan harga yang dilakukan oleh suatu perusahaan dari harga 
yang sudah ditetapkan, strategi tersebut dilakukan demi menciptakan Impulse buying untuk 
meningkatkan penjualan produk. Dari beberapa pendapat tersebut dapat diketahui bahwa 
diskon merupakan potongan harga yang diberikan penjual kepada pembeli atas dasar syarat 
yang penjual tentukan, entah itu sebagai fungsi dari sebuah pemasaran atau tidak. 

Flash sale adalah strategi dalam bisnis online untuk menjual barang secara eksklusif 
dengan harga yang jauh lebih murah dari aslinya, dan tentunya dalam waktu yang sangat 
terbatas (Dermawansyah Darwipat, 2020). Menurut (Laura Pandan Wangi, 2021) Flash sale 
merupakan kembangan dari price of deals yang merupakan alat promosi dari sales promotion. 
Flash sale merupakan bentuk promosi yang secara langsung menurunkan harga produk 
dalam waktu yang terbatas dan kuantitas produk yang terbatas pula. Flash sale atau yang 
biasa disebut daily deal, bagian dari promosi penjualan yang memberi pelanggannya 
penawaran khusus atau diskon untuk produk tertentu untuk waktu yang terbatas, 
(Marpaung, 2022). Dari pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa flash sale adalah 
potongan harga dengan waktu yang cenderung kilat dalam proses pelaksanaannya, yang 
juga merupakan bagian dari sebuah promosi untuk meningkatkan kuantitas penjualan. 

Menurut (Hussein, 2021) pembelian tidak terencana atau impulse buying merupakan 
keputusan pembelian yang tidak direncanakan sebelumnya. Ketika masuk kedalam toko, 
konsumen tertarik melihat berbagai produk yang dipajang secara menarik, sehingga timbul 
emosi atau rasa menyenangkan, sehingga muncul dorongan atau motivasi yang mengubah 
pikiran seseorang sehingga membeli produk tersebut. Menurut (Rahmadani, 2021) impulse 
buying merupakan sesuatu pembelian secara otomatis yang tidak disadari serta tidak 
terencana tanpa pemikiran akibat, dimana konsumen menghabiskan uangnya secara tidak 
terencana untuk membeli produk tertentu. Dari beberapa definisi impulse buying menurut 
para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif (impulse buying) merupakan 
suatu tindakan pembelian yang dilakukan oleh konsumen secara tiba-tiba atau tanpa adanya 
rencana, melibatkan emosi yang mendorong pembelian tersebut, serta menghasilkan rasa 
kepuasan bagi konsumen namun juga menjadikan adanya konflik di dalam pikirannya. 
Terdapat empat kategori impulse buying menurut  (Novian, 2022) sebagai berikut: 

a. Pure impulse buying 
b. Reminder impulse buying 
c. Suggestion impulse buying 
d. Planned impulse buying 
Menurut (Ade Kafa Bih, 2023) pembelian impulsive adalah perilaku pembelian dimana 

konsumen tidak mempertimbangkan untuk membeli tetapi belum memutuskan produk apa 
yang akan dibeli, dengan indikator sebagai berikut: 1) Pembelian spontan, 2) Pembelian 
tanpa pikir panjang, 3) Pembelian terburu-buru, 4) Pembelian dipengaruhi kondisi 
emosional.  
3. Metode Data dan Analisis Data 
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Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif yang 
digunakan sebagai acuan selama melakukan proses penelitian. Metode penelitian yang 
digunakan oleh peneliti yaitu data kuantitatif. “Populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas: objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya” (Sugiyono, 
2019:285). Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat Desa Sekip Lubuk Pakam Dusun 
Pembangunan 1, yaitu sebanyak 991 jiwa. 

 Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
sebagai sumber data penelitian, misalnya karna keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka 
penelitian dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu” (Sugiyono, 2019:285). 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah purposive sampling. Teknik purposive 
sampling adalah teknik penentuan sampel dengan penentuan tertentu. sampel dalam 
penelitian ini berjumlah 100 jiwa pada Dusun Pembangunan 1 Desa Sekip Lubuk Pakam. 
Menurut (Sugiyono, 2019) Instrument penelitian adalah suatu alat yang digunakan untuk 
mengukur fenomena alam maupun sosial yang di amati Instrument dalam penelitian ini 
adalah menggunakan data primer. Data primer adalah data yang dikumpulkan dan diolah 
sendiri oleh suatu organisasi atau peneliti langsung dari objeknya Teknik pengumpulan data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Kuisioner, Kuesioner merupakan suatu rangkaian pertanyaan yang berkaitan dengan 
topik tertentu kemudian diberikan kepada responden dengan maksud memperoleh 
data. 

2. Dokumentasi, yaitu teknik pengumpulan data dengan mempelajari dokumen–
dokumen dikoperasi yang berkaitan dengan penelitian. 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Analisa Regresi Linier 
Berganda digunakan untuk melihat pengaruh gratis ongkir, discount dan flash sale terhadap 
impulse buying pada masyarakat di dusun Pembangunan I Desa Sekip Lubuk Pakam. 
Analisis deskriptif merupakan statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan 
cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagai adanya 
tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku umum atau generalisasi (Sugiyono, 
2019:318).  Uji hipotesis dalam penelitian ini menggunakan Uji Persial (Uji t), Uji Simultan 
(Uji F) dan Uji Koefisien Determinasi (R2). 
4. Hasil dan Pembahasan 

a. Pengaruh Gratis Ongkir Terhadap Impulse Buying  
Berdasarkan hasil uji penelitian yang telah dilakukan, menunjukkan bahwa thitung 

variabel Gratis Ongkir (X1) sebesar 5,564 dimana lebih besar dari ttabel (1,660) dan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 dimana lebih kecil dari 0,05. Artinya, variabel Gratis Ongkir 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying di marketplace TikTok Shop. 
Pengaruh yang positif dan signifikan menunjukkan bahwa semakin tinggi dan sering promo 
gratis ongkir yang diberikan maka akan meningkatkan impulse buying di marketplace TikTok 
Shop. Hal ini dapat terjadi karena pemberian voucher gratis ongkir sangat menarik 
konsumen untuk melakukan pembelian disebabkan meringankan beban dalam biaya 
pengiriman. 

Voucher gratis ongkir yang diberikan oleh TikTik Shop ini hanya memberikan 
potongan dari biaya pengiriman yang diberikan. Voucher ini digunakan konsumen untuk 
mengurangi biaya pengiriman yang ada sehingga mereka tidak perlu membayar ongkos 
kirim yang cukup mahal. Biaya pengiriman juga disesuaikan dengan jarak domisili setiap 
konsumen, karena apabila domisili mereka diluar pulau Jawa biasanya harga ongkir yang 
diterima lebih mahal. 

b. Pengaruh Discount Terhadap Impulse Buying  
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Berdasarkan hasil uji penelitian yang telah dilakukan, menunjukkan bahwa thitung 
variabel Discount  (X2) sebesar 5,244 dimana lebih besar dari ttabel (1,660) dan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 dimana lebih kecil dari 0,05. Artinya, variabel Discount 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying di marketplace TikTok Shop. 
Pengaruh yang positif dan signifikan menunjukkan bahwa semakin tinggi dan sering promo 
Discount yang diberikan maka akan meningkatkan impulse buying di marketplace TikTok 
Shop. Transaksi perdagangan selalu melibatkan dua pihak yaitu pihak pembeli sebagai 
pihak penerima barang dan penjual sebagai pihak yang menyerahkan barang. Potongan 
harga merupakan salah satu cara yang digunakan perusahaan untuk menarik minat pembeli 
untuk melakukan transaksi, (Simamora, 2018). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang di lakukan oleh (Putra, et al, 
2020), (Melina, & Kadafi, 2020) dan (Andriany, D., & Arda, 2021) yang menyimpulkan 
bahwa secara parsial price discount berpengaruh terhadap impulsive buying. Hal ini 
menunjukkan bahwa price discount juga dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli 
produk secara spontan atau tidak terencana. 

c. Pengaruh Flash Sale Terhadap Impulse Buying  
Dari hasil perhitungan variabel Flash Sale menujukkan nilai signifikan sebesar 0,000 

dengan nilai thitung sebesar -5,260. hal ini menujukkan bahwasannya nilai signifikansi > 0,05 
(0,000 < 0,05) dan nilai thitung < ttabel (-5,260 < 1,984). Maka dapat disimpulkan bahwa flash sale 
berpengaruh negatif yang signifikan terhadap perilaku impulse buying pengguna TikTok 
Shop. Flash sale merupakan bagian dari sebuah promosi yang dilakukan TikTok Shop 
dengan cara memberi penghematan harga yang dramatis kepada konsumen dengan durasi 
yang sudah ditentukan. 

Pengguna TikTok Shop pada penelitian ini mengaku mengetahui, menyukai dan 
tertarik melakukan pemebelian di TikTok Shop karena adanya flash sale, karena flash sale 
mimiliki potongan harga yang cukup menarik dari kisaran separuh harga sampai 90% 
sehingga 99% potongan. Namun kegiatan tersebut tidak berlangsung lama karena batasan 
jangka waktu yang diberikan hanya sebenta berkisar 1 menit hingga sampai 2 jam. 
Meskipun waktu yang diberikan oleh TikTok Shop lumayan singkat, dan apabila produk 
yang ditawarkan sebanyak apapun dan produk tersebut banyak di butuhkan konsumen 
maka tidak perlu waktu yang lama untuk produk tersebut habis secara ludes diserbu 
meskipun waktu yang ditentukan belum habis, dan bisa jadi produk tersebut langsung habis 
dalam waktu 1 detik. Fenomena ini biasanya sering terjadi pada saat even bulanan TikTok 
Shop. Promo flash sale ini terdapat pada bagian program promo puncak. 

Hasil penelitian ini tidak didukung oleh penelitian sebelumnya yaitu (Laura Pandan 
Wangi, 2021) yang berjudul “Pengaruh Flash Sale Dan Cashback Terhadap Perilaku Impulse 
Buying Pengguna Shopee” membuktikan bahwa variabel flash sale mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap perilaku impulse buying. Tetapi hasil penelitian ini sejalan dengan 
penelitian yang dilakukan oleh (Nighel & Sharif, 2022) dengan judul “Pengaruh Flash Sale 
Terhadap Pembelian Impulsif E-Commerce Di Jawa Barat” yang menyatakan bahwa flash 
sale berpengaruh secara tidak langsung terhadap perilaku pembelian impulsif di e-commerce 
shopee melalui dorongan untuk membeli, karena flash sale yang menawarkan potongan 
harga besar-besaran untuk waktu yang terbatas dapat meningkatkan pembelian impulsif hal 
tersebut dapat terjadi ketika orang mengalami dorongan untuk membeli yang tiba-tiba. 

Dari hasil penelitian di atas dapat disimpulkan bahwasannya variabel flash sale 
belum seutuhnya berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pengguna TikTok Shop. 
Dikarenakan variabel flash sale tidak berpengaruh secara parsial terhadap perilaku impulse 
buying pengguna TikTok Shop dalam penelitian ini. 

d. Pengaruh Gratis Ongkir, Discount dan Flash  Sale Terhadap Impulse Buying  
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Secara simultan Variabel Gratis Ongkir (X1), Variabel Discount (X2) dan Variabel Flash 
Sale (X3) berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying hal ini dapat dibuktikan dengan 
nilai Fhitung > Ftabel (36,983 > 2,70) dengan nilai signifikan sebesar 0,000 kurang dari 0,05. Hasil 
dari Fhitung yaitu 36,983 juga artinya lebih dari 4, sehingga dapat disimpulkan bahwa maka 
model yang diuji dengan pilihan variabel sudah tepat. Hal ini menunjukkan bahwa Gratis 
Ongkir, Discount dan Flash Sale secara bersama-sama berpengaruh terhadap Impulse Buying. 
Hal ini menunjukkan bahwa Gratis Ongkir, Discount dan Flash Sale yang diberikan TikTok 
Shop berpengaruh pada pembelian konsumen, sehingga dapat meningkatkan dorongan 
untuk membeli di TikTok Shop. Jika TikTok Shop dapat memberikan konsumen dengan 
penawaran promosi yang baik, maka akan memberikan dan meningkatkan emosi positif 
dalam pikiran konsumen. Konsumen nantinya akan merasakan kepuasan apabila mereka 
ditawarkan produk dengan harga ongkos kirim dan promosi yang menarik. Meskipun 
masih ada beberapa keluhan dalam program Gratis Ongkir, Discount dan Flash Sale TikTok 
Shop yang dirasakan konsumen, seperti dugaan adanya kecurangan, sistem yang mendadak 
masalah, pemilihan waktu yang kurang tepat dengan preferensi konsumen. Hal tersebut 
biasanya terjadi saat konsumen sudah memasukkan produknya di dalam keranjang, namun 
ketika mereka sudah ingin melakukan pembayaran produk tersebut tidak dapat di check out 
atau tiba-tiba terjadi error sistem. Akan tetapi, konsumen masih gemar melakukan pembelian 
produk saat adanya potongan harga di marketplace TikTok Shop. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Fitria & Istiyanto, 
2024) dengan judul Pengaruh Flash Sale, Diskon, Dan Subsidi Gratis Ongkir Terhadap 
Perilaku Impulse Buying Pengguna Marketplace Shopee (Studi Pada Mahasiswa Aktif 
Administrasi Bisnis Upn "Veteran" Jawatimur) dan penelitian yang dilakukan oleh (Indah 
Respati Kusumasari, 2022) dengan judul Pengaruh Flash Sale, Diskon, Dan Subsidi Gratis 
Ongkir Terhadap Perilaku Impulse Buying Pengguna Marketplace Shopee (Studi Pada 
Mahasiswa Aktif Administrasi Bisnis), yang menyatakan bahwa secara simultan pengaruh 
flash sale, Discount dan gratis ongkir berpengaruh terhadap impulsive buying.  
 
5. Kesimpulan dan Saran 
a. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan data dan hasil pengujian hipotesis pada bab sebelumnya, 
dapat diambil kesimpulan dari apa yang telah dirumuskan di dalam rumusan masalah 
sebagai berikut: 
1. Variabel Gratis Ongkir TikTok Shop berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulse Buying konsumen di Dusun Pembangunan I Desa Sekip Lubuk Pakam. Voucher 
gratis ongkir yang diberikan oleh TikTok Shop ini hanya memberikan potongan dari 
biaya pengiriman yang diberikan. Voucher ini digunakan konsumen untuk mengurangi 
biaya pengiriman yang ada sehingga mereka tidak perlu membayar ongkos kirim yang 
cukup mahal. 

2. Variabel Discount TikTok Shop berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse 
Buying konsumen di Dusun Pembangunan I Desa Sekip Lubuk Pakam. Potongan harga 
(discount) yang diberikan harus memiliki arti penting bagi konsumen, sebab potongan 
harga yang menarik akan menimbulkan dorongan untuk membeli secara tiba-tiba. 

3. Variabel Flash Sale TikTok Shop berpengaruh negatif dan signifikan terhadap Impulse 
Buying konsumen di Dusun Pembangunan I Desa Sekip Lubuk Pakam. flash sale 
berpengaruh secara tidak langsung terhadap perilaku pembelian impulsif di e-commerce 
shopee melalui dorongan untuk membeli, karena flash sale yang menawarkan potongan 
harga besar-besaran untuk waktu yang terbatas dapat meningkatkan pembelian 
impulsif hal tersebut dapat terjadi ketika orang mengalami dorongan untuk membeli 
yang tiba-tiba. 
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4. Secara Simultan variabel Gratis Ongkir (X1), Variabel Discount (X2) dan Variabel Flash 
Sale (X3) berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying. TikTok Shop dapat 
memberikan konsumen dengan penawaran promosi yang baik, maka akan memberikan 
dan meningkatkan emosi positif dalam pikiran konsumen. Konsumen nantinya akan 
merasakan kepuasan apabila mereka ditawarkan produk dengan harga ongkos kirim 
dan promosi yang menarik. Meskipun masih ada beberapa keluhan dalam program 
Gratis Ongkir, Discount dan Flash Sale TikTok Shop yang dirasakan konsumen, seperti 
dugaan adanya kecurangan, sistem yang mendadak masalah, pemilihan waktu yang 
kurang tepat dengan preferensi konsumen. 

b. Saran 
Dari hasil penelitian tersebut, terdapat beberapa saran yang penulis sampaikan 

diantaranya sebagai berikut: 
1. Untuk perusahaan e-commerce, khususnya TikTok Shop diharapkan lebih gencar lagi 

dalam memberikan promo-promo dan menawarkan produk dengan harga dan 
potongan yang menarik sehingga mendorong konsumen untuk melakukan 
pembelian. 

2. Tagline “Gratis Ongkir” memberikan pengaruh yang cukup besar terhadap 
pembelian impulsif. Hal ini dapat terjadi karena pemberian voucher gratis ongkir 
sangat menarik konsumen untuk melakukan pembelian disebabkan meringankan 
beban dalam biaya pengiriman. Sehingga pihak TikTok Shop diharapkan lebih sering 
untuk memberikan voucher ongkos kirim setiap harinya kepada konsumen agar 
meningkatkan pembelian di aplikasi TikTok Shop. 

3. Banyak keterbatasan dalam penelitian ini, terutama dalam cakupan wilayah dan 
penetapan variabel yang digunakan. Oleh karena itu, peneliti berharap adanya 
peneliti selanjutnya yang dapat memperluas wilayah penelitian, objek yang berbeda, 
serta sampel yang berbeda. Sehingga dapat dijadikan keterbaharuan penelitian serta 
menyempurnakan penelitian ini dan penelitian-penelitian sebelumnya yang menjadi 
acuan. 
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