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Universitas Sriwijaya

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh flash sale promotion
terhadap impulsive buying melalui e-commerce Shopee pada mahasiswa
Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Sriwijaya Angkatan 2022. Penelitian ini
menggunakan metode penelitian kuantitatif berjenis asosiatif dengan hubungan
kausal. Populasi penelitian ini adalah seluruh mahasiswa Pendidikan Ekonomi
Universitas Sriwijaya Angkatan 2022. Sampel penelitian ini berjumlah 75
mahasiswa yang ditentukan dengan metode Purposive Sampling, dengan
kriteria responden mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Sriwijaya
Angkatan 2022 yang menggunakan e-commerce Shopee. Teknik pengumpulan
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah angket, wawancara dan
dokumentasi. Uji validitas instrumen menggunakan rumus pearson product
moment dan uji reliabilitas menggunakan rumus alpha cronbach. Teknik
analisis data penelitian ini adalah statistik deskriptif, uji prasyarat dan uji
hipotesis. Hasil penelitian menunjukkan terdapat terdapat pengaruh positif
antara flash sale promotion terhadap impulsive buying melalui e-commerce
Shopee pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2022 FKIP Universitas
Sriwijaya melalui persamaan regresi Y = 8,793 +0,789X dan hasil thiung =
4,629146 > twner = 1,9930 yang berarti Ha diterima dan HO ditolak. Adapun
besar pengaruh flash sale promotion sebesar 22,69%, sedangkan sisanya
77,31% dipengaruhi oleh faktor lain. Untuk peneliti selanjutnya, dapat
mempersempit konteks flash sale promotion berupa produk yang berkaitan
dengan mahasiswa serta menambah variabel berbeda sehingga diperoleh hasil
penelitian yang baru dan lebih luas.

Kata-kata Kunci : Flash Sale Promotion, Impulsive Buying.
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ABSTRACT

This study aims to determine the influence of flash sale promotion on impulsive
buying through Shopee e-commerce on Economic Education students of FKIP
Sriwijaya University Class of 2022. This research uses quantitative research
methods of associative type with causal relationships. The population of this
study were all Sriwijaya University Economics Education Students Class of
2022. The sample of this study amounted to 75 students who were determined
by purposive sampling method, with the criteria of respondents of Economic
Education students of Sriwijaya University Class of 2022 who used Shopee e-
commerce. The data collection techniques used in this study were
questionnaires, interviews and documentation. The instrument validity test uses
the pearson product moment formula and the reliability test uses the Cronbach
alpha formula. The data analysis technique of this research is descriptive
statistics, prerequisite tests and hypothesis testing. commerce on students of
Economic Education Class of 2022 FKIP Sriwijaya University through the
regression equation Y = 8.793 + 0.789X and the results of tcount = 4.629146
> ttable = 1.9930 which means Ha is accepted and HO is rejected. The effect of
flash sale promotion is 22.69%, while the remaining 77.31% is influenced by
other factors. For future researchers, it can narrow the context of flash sale
promotion in the form of products related to students and add different
variables so that new and broader research results are obtained.

Key Words: Flash Sale Promotion, Impulsive Buying.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Teknologi yang semakin maju dan berkembang memunculkan adanya
sebuah aktivitas manusia yang efisien melalui inovasi jaringan komunikasi dan
internet. Salah satu hal yang dapat dirasakan dari adanya inovasi tersebut ialah
mempermudah individu dalam mencari apapun yang diinginkan seperti berbelanja.
Saat ini, kegiatan berbelanja tidak hanya dapat dilakukan secara face to face tetapi
dapat pula dilakukan secara tidak langsung melalui sebuah layanan E-commerce.
E-commerce (Electronic Commerce) atau perniagaan elektronik didefinisikan
sebagai layanan yang memanfaatkan internet maupun jaringan komputer dalam
aktivitas penjualan, pembelian, pembayaran dan pemasaran baik barang maupun
jasa (Navastara dkk., 2022).

Dalam beberapa tahun terakhir, tren pengguna e-commerce di Indonesia
terus meningkat. Pada tahun 2019, sebanyak 90% pengguna internet berusia 16-64
tahun di Indonesia telah melakukan transaksi barang dan jasa secara online
sehingga menjadikan Indonesia sebagai negara dengan tingkat penggunaan e-
commerce tertinggi di dunia (Al Hafiz, 2020). Dikutip dari penelitian Alamin dkk.,
(2023), menyatakan bahwa Shopee memimpin di atas Tokopedia, Lazada, Blibli
dan Bukalapak sebagai e-commerce paling popular di Indonesia dengan kunjungan
tertinggi mencapai rata-rata angka 216.77 juta pada kuartal 2023. Sehingga, dapat
diartikan bahwa Shopee merupakan situs belanja online yang paling digemari oleh
kalangan masyarakat Indonesia diantara berbagai macam e-commerce sejenis yang
masuk ke negara Indonesia.

Berbagai macam strategi dilakukan e-commerce untuk terus
mempertahankan eksistensinya di kalangan masyarakat salah satunya dalam segi
promosi penjualan. Promosi penjualan merupakan strategi yang dapat digunakan
perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan dan dalam jumlah yang

signifikan (Wulandari dkk., 2023). Promosi yang diadakan oleh e-commerce sangat
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beragam sehingga dapat menjadi daya tarik masyarakat untuk melakukan
pembelian produk.

Pada tahun 2022, Databoks telah melakukan survei kepada 1.420
masyarakat Indonesia untuk mengetahui promosi apa yang menjadi daya tarik

mereka berbelanja online di e-commerce.
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(Sumber: databoks katadata.co.id)

Gambar 1 Survey Mengenai Promosi Favorit Konsumen di E-commerce

Berdasarkan hasil survei tersebut, Diperoleh data bahwasanya promosi
gratis ongkir berada para peringkat pertama diikuti promosi diskon pada urutan
kedua, promosi cashback pada urutan ketiga dan promosi flash sale yang berada
pada peringkat keempat sebagai bentuk promosi yang paling digemari masyarakat
Indonesia pada saat berbelanja di e-commerce Menurut Mussaffa dkk., (2023),
flash sale merupakan sebuah penjualan kilat yang sering digunakan oleh e-
commerce dengan menjual produk harga rendah yang diberikan waktu yang
singkat. Adapun produk yang ditawarkan juga dibatasi jumlahnya sehingga calon
konsumen perlu berlomba lomba karena ada batasan waktu dan kuantitas untuk
mendapatkan produk yang terbatas dengan harga yang sangat murah dari harga
pasaran. Meskipun bukan promosi nomor 1 yang menjadi favorit masyarakat
Indonesia, promosi flash sale menarik untuk diteliti karena flash sale merupakan
sebuah konsep pemasaran yang secara langsung menciptakan adanya sense of
urgency dan kelangkaan sehingga berpotensi lebih besar dalam mendorong terjadi

sebuah pembelian tidak direncanakan. Adanya sebuah konsep keterbatasan didukung
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dengan harga yang lebih murah mampu menciptakan persepsi pada konsumen bahwa
promosi flash sale merupakan sebuah kesempatan untuk membeli produk, sehingga
menjadi penyebab konsumen tergesa-gesa dan akhirnya terjadi pembelian impulsif (Renita
& Astuti, 2022).

Shopee sebagai e-commerce nomor satu di Indonesia mengadakan flash sale
sebagai kegiatan promosi untuk memasarkan produknya yang dilaksanakan pada
saat momen tertentu seperti tanggal kembar, hari besar nasional maupun hari
belanja online nasional (Harbolnas) dengan menghadirkan produk bernilai jutaan
rupiah yang dapat dibeli konsumen dengan harga yang sangat murah. Tidak hanya
diadakan sekali, namun flash sale Shopee diadakan sampai tiga kali dalam sehari
dengan waktu yang telah ditentukan. Produk yang ditawarkan juga beragam, mulai
dari produk kecantikan & kesehatan, fashion, elektronik dan kebutuhan sehari-hari
lainnya. Hal ini menjadikan banyak para konsumen yang melakukan pembelian saat
flash sale Shopee sebagai ajang kesempatan untuk mendapatkan produk yang
mereka minati dengan harga yang murah.

Promosi flash sale yang diadakan Shopee tidak hanya menarik perhatian
konsumen tetapi juga dapat mempengaruhi proses pembelian konsumen. Menurut
Engel dkk., (dalam Harahap & Amanah, 2022), Proses pembelian terdiri dari dua
sifat berupa sifat rasional yaitu dengan sebuah pertimbangan dan sifat emosional
yaitu berdasarkan faktor emosi individu itu sendiri sehingga tidak mendahulukan
sebuah pertimbangan. Berdasarkan survey yang dilakukan Populix mengenai
perilaku berbelanja online masyarakat Indonesia pada tahun 2023, diperoleh hasil
survey bahwasanya masyarakat Indonesia memiliki kecenderungan melakukan
pembelian impulsif dengan faktor pendorong paling kuat yaitu kampanye promosi.
Impulsive buying memiliki definisi sebagai perilaku pembelian barang secara
spontanitas serta tidak rasional akibat kuatnya dorongan untuk segera membeli
barang tanpa adanya sebuah pertimbangan (Harahap & Amanah, 2022).

Promosi penjualan secara kilat atau flash sale dengan harga yang murah
dapat membuat seseorang melakukan transaksi tanpa ada sebuah pertimbangan
terlebih dahulu atau biasa disebut dengan impulsive buying. Potongan harga dalam

waktu terbatas saat flash sale dapat merangsang konsumen melakukan sebuah
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pembelian impulsif akibat adanya rasa urgensi dan keinginan untuk mendapatkan
penawaran yang terbatas (Junata dkk., 2024). Maraknya perilaku impulsive buying
dapat menjadi sebuah bukti keberhasilan e-commerce atas strategi pemasaran yang
diterapkannya sehingga dapat meningkatkan penjualan. Namun, bagi sisi konsumen
dapat merugikan diri sendiri karena yang awalnya tidak memiliki niatan untuk
berbelanja pada akhirnya langsung melakukan transaksi barang flash sale tanpa
pertimbangan apapun karena dibatasi waktu yang merupakan perilaku belanja
secara impulsif (Wahyudi, 2022).

Saat ini, mahasiswa termasuk kedalam kategori remaja akhir yaitu usia 18-
21 tahun yang memiliki karakteristik kedewasaan dalam berpikir dan bertindak
serta mampu untuk mengontrol diri dalam melakukan pembelian (Rofig dkk.,
2024). Sebagai seorang mahasiswa yang berasal dari Program Studi Pendidikan
Ekonomi FKIP Universitas Sriwijaya pastinya telah diberikan pengetahuan serta
pemahaman dasar tentang pembelajaran-pembelajaran ekonomi. Sehingga
sepatutnya mahasiswa pendidikan ekonomi dapat menerapkan pembelajaran
tersebut ke dalam kegiatan sehari-harinya dengan selalu menyikapi sesuatu dengan
rasional dan bijak serta dapat mengendalikan dirinya setiap saat.

Namun nyatanya, ditemukan sebuah perilaku impulsive buying pada
sebagian Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Sriwijaya ketika berbelanja
di e-commerce. Hal ini diketahui berdasarkan survei pra-penelitian yang peneliti
lakukan pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi Universitas Sriwijaya
angkatan 2022 sebanyak 93 mahasiswa melalui Google form.

Pernah membeli barang secara tiba

tiba padahal awalnya hanya ingin

melihat-lihat dan tidak ada tujuan
untuk membeli

® Pernah

Tidak
Pernah
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Pernah melakukan pembelian barang
tambahan di luar rencana meskipun
awalnya sudah merencanakan barang
yang akan di beli

® Pernah
m Tidak Pernah

(Sumber: Data Peneliti, Diolah Agustus 2024)

Gambar 2 Hasil Pra Survei terhadap 93 Responden yang Melakukan
Pembelian Impulsif

Berdasasarkan diagram tersebut, dapat dijelaskan bahwa 85% atau 79
responden pernah melakukan pembelian secara tiba tiba diluar perencanaan mereka
dan 84% atau 78 responden pernah membeli barang tambahan diluar rencana
meskipun mereka telah merencanakan barang yang akan dibeli. Sedangkan sisanya
tidak pernah melakukan pembelian dengan cara tersebut. Dari jawaban responden,
maka dapat disimpulkan adanya perilaku pembelian impulsif pada Mahasiswa

Pendidikan Ekonomi Angkatan 22 Universitas Sriwijaya.

m Karena adanya promosi
yang menarik

= Produk yang ditawarkan
menarik dan lucu

Adanya kegemaran
dalam berbelanja

Kebetulan memerlukan
barang tersebut

(Sumber: Data Peneliti, Diolah Agustus 2024)

Gambar 3 Hasil Pra Survey terhadap 93 Responden mengenai Faktor Utama
yang Melatarbelakangi Pembelian secara Spontan di E-commerce

Berdasarkan diagram diatas, diketahui faktor utama yang melatarbelakangi
mereka melakukan pembelian impulsif di e-commerce ialah 87% akibat promosi

yang menarik (Diskon, Flash sale,dsb) kemudian 11% karena produk menarik dan
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lucu lalu 1% dari adanya kegemaran dalam berbelanja dan 1% karena kebetulan
memerlukan barang tersebut. Dapat dilihat bahwasanya promosi yang menarik di
e-commerce menjadi alasan utama mahasiswa Pendidikan Ekonomi Angkatan 2022
FKIP Universitas Sriwijaya melakukan pembelian secara spontan atau impulsif.

Selain itu diperoleh juga data bahwasanya sebanyak 82% responden
memilih Shopee sebagai e-commerce yang sering mereka gunakan untuk berbelanja
dan 88,2% responden pernah membeli produk flash sale. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa mayoritas mahasiswa Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas
Sriwijaya Angkatan 2022 menggunakan e-commerce Shopee untuk berbelanja
online dan sudah familiar dengan adanya promosi berupa flash sale.

Ditemukannya perilaku impulsive buying pada mahasiswa akibat promosi
yang menarik di e-commerce perlu diteliti lebih lanjut apakah adanya promosi flash
sale yang merupakan salah satu jenis dari promosi penjualan di e-commerce
terkhususnya Shopee mempengaruhi perilaku impulsive buying mahasiswa
Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Sriwijaya angkatan 2022.

Hasil Penelitian terdahulu mengenai Pengaruh flash sale promotion
terhadap impulsive buying sudah pernah dilakukan oleh Ramadhan dkk. (2024)
dengan judul penelitian “Pengaruh Flash Sale dan Kualitas produk terhadap
Impulse Buying pada Marketplace Shopee” Penelitian ini lebih berfokus membahas
flash sale dan kualitas produk pada Shopee mempengaruhi impulsive buying
penggunanya sehingga dapat meningkatkan penjualan. Adapun diperoleh hasil
penelitian ini bahwasanya kedua variabel tersebut berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap Impulse Buying pada Shopee baik secara parsial maupun
simultan.

Sedangkan pada penelitian yang dilakukan oleh Dinova & Suharyati,
(2023), dengan judul “Pengaruh Live Streaming Shopping dan Flash Sale terhadap
Pembelian Impulsif Pengguna Shopee di Kecamatan Jatinegara” Hasil
penelitiannya menunjukan live streaming shopping memiliki pengaruh yang
signifikan sedangkan flash sale tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
pembelian impulsif. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian sebelumnya

dan konsep yang telah dibahas terkait dengan promosi flash sale yang menyatakan
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adanya pengaruh flash sale terhadap pembelian impulsif sehingga mendukung
untuk diteliti lebih lanjut.

Perbedaan yang ada pada penelitian ini ialah akan membahas dari sisi
konsumen lebih tepatnya mahasiswa terkait dampak pengaruh promosi flash sale di
Shopee yang dapat memicu perilaku pembelian secara impulsif dibandingkan dari
penelitian sebelumnya yang lebih membahas dari sisi perusahaan terkait efektifnya
pengaruh promosi yang dilakukan terhadap pembelian impulsif untuk
meningkatkan penjualan. Penelitian ini juga hanya berfokus pada 1 variabel yaitu
membahas mengenai promosi flash sale dengan menambahkan wawancara dan
dokumentasi dalam teknik pengambilan data sehingga dapat memperoleh hasil
yang spesifik dan mendalam.

Penelitian ini penting karena dari berbagai macam taktik promosi yang
dilakukan perusahaan dapat mendorong adanya pembelian impulsif salah satunya
promosi flash sale yang berdampak terhadap tidak terkontrolnya kondisi psikologis
dan finansial sehingga adanya penelitian ini dapat menumbuhkan kesadaran dari
pihak konsumen terutama mahasiswa agar dapat lebih kritis dan tidak mudah
terpengaruh dengan adanya promosi menggiurkan yang dapat membentuk perilaku
belanja yang impulsif.

Berdasarkan persoalan yang diuraikan di atas, maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Flash Sale Promotion terhadap
Impulsive Buying melalui E-Commerce Shopee Pada Mahasiswa Program Studi

Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Sriwijaya”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan, maka rumusan masalah
penelitian ini adalah “Bagaimana Pengaruh Flash Sale Promotion terhadap
Impulsive Buying melalui E-Commerce Shopee pada Mahasiswa Program Studi

Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Sriwijaya Angkatan 2022?”
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1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka tujuan penelitian ini ialah untuk
mengetahui pengaruh flash sale promotion terhadap impulsive buying melalui e-
commerce Shopee pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi FKIP

Universitas Sriwijaya Angkatan 2022.

1.4 Manfaat Penelitian
Adapun hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat berupa:
1. Manfaat Teoritis
Menambah wawasan serta memberikan pandangan terhadap perkembangan
ilmu pengetahuan terkhususnya pada bidang ekonomi mengenai pengaruh
dari flash sale promotion terhadap perilaku impulsive buying mahasiswa.
2. Manfaat Praktis

a. Bagi mahasiswa, adanya penelitian ini diharapkan dapat memperkaya
pengetahuan dan memperluas pandangan mahasiswa mengenai pengaruh
flash sale promotion terhadap impulsive buying sehingga mahasiswa
Program Studi Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Sriwijaya dapat
menjadi lebih rasional dalam melakukan proses pembelian di kehidupan
sehari-harinya & terhindar dari perilaku impulsive buying.

b. Bagi program studi, adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan
sebuah informasi/data empiris terkait perilaku impulsif mahasiswa
Program Studi Pendidikan Ekonomi FKIP Universitas Sriwijaya yang
dipengaruhi oleh promosi flash sale sehingga dapat menjadi bahan ajar
dalam teori yang membahas mengenai perilaku konsumen dan pemasaran
di era digital.

c. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi
yang ingin mengkaji lebih lanjut mengenai topik yang sama maupun
mengembangkan penelitian terkait flash sale promotion terhadap
impulsive buying dengan pendekatan yang berbeda.
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