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ABSTRAKSI

Di era millenial perkembangan teknologi sudah sangat pesat dan hampir semua
masyarakat mengetahui tentang internet. Bahkan segala aktivitas sekarang
dilakukan menggunakan internet. Kondisi ini terbukti dengan sangat tingginya
pengguna internet di Indonesia dibandingkan jumlah penduduk Indonsia. Semakin
banyaknya pengguna internet, maka memunculkan inovasi penjualan untuk
memasarkan barang yang di jualnya secara online di marketplace sehingga pembeli
akan melihat atau membeli barang yang di jual melalui marketplace Shopee tanpa
harus datang langsung ke toko.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh flash
sale dan online customer review terhadap keputusan pembelian pada marketplace
Shopee. Jenis penelitian ini adalah menggunakan purposive sampling dengan
pendekatan kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini adalah masyarakat di Kota
Malang sebanyak 105 orang. Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran
kuesioner. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan uji
validitas, reliabilitas, normalitas, analisis regresi linier berganda, multikolinieritas,
heteroskedastisitas, uji F,uji t. koefisien determinasi. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa flash sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Saran bagi perusahaan Pihak Shopee perlu mempertahankan strategi
Flash sale, karena variabel ini memiliki nilai yang luar biasa, sehingga perusahaan
harus dapat mempertahankan strategi Flash sale yang telah dilakukan dalam
penjualan di Shopee, agar keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen
bisa lebih meningkat. Terjadinya keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh
online customer review, oleh karena itu perusahaan perlu memperluas peningkatan
untuk menarik minat pembeli untuk berbelanja di Shopee tanpa berpikir panjang.
stimulus yang dapat dimanfaatkan adalah dengan menambahkan penawaran dan
potongan harga yang memikat serta membujuk pelanggan untuk melakukan
pembelian di marketplace Shopee.

Kata Kunci: Flash Sale, Online Customer Review, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

In the millennial era, technology development has been very rapid and
almost all people know about the internet. In fact, all activities are now carried out
using the internet. This condition is proven by the very high number of internet users
in Indonesia compared to the total population of Indonesia. With the increasing
number of internet users, it creates sales innovations to market the goods they sell
online in the marketplace so that buyers will see or buy goods sold through the
Shopee marketplace without having to come directly to the store.

This study aims to determine and analyze the effect of flash sales and online
customer reviews on purchasing decisions in the Shopee marketplace. This type of
research is using purposive sampling with a quantitative approach. The sample in
this study was the community in Malang City as many as 105 people. Data was
collected by distributing questionnaires. Analysis of the data used in this study
using validity, reliability, normality, multiple linear regression analysis,
multicollinearity, heteroscedasticity, F test, t test. coefficient of determination. The
results showed that flash sale had a positive and significant effect on purchasing
decisions, online customer reviews had a positive and significant effect on
purchasing decisions. Suggestions for companies Shopee parties need to maintain
the Flash sale strategy, because this variable has extraordinary value, so the
company must be able to maintain the Flash sale strategy that has been carried out
in sales at Shopee, so that purchasing decisions made by consumers can be further
improved. The occurrence of purchasing decisions can also be influenced by online
customer reviews, therefore companies need to expand improvements to attract
buyers to shop at Shopee without thinking. The stimulus that can be utilized is to
add attractive offers and discounts and persuade customers to make purchases on
the Shopee marketplace.

Keywords: Flash Sale, Online Customer Review, Purchase Decision
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Di era millenial perkembangan teknologi sudah sangat pesat dan hampir
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semua masyarakat mengetahui tentang internet. Bahkan segala aktivitas
sekarang dilakukan menggunakan internet. Kondisi ini terbukti dengan sangat
tingginya pengguna internet di Indonesia dibandingkan jumlah penduduk
Indonsia. Kondisi ini terbukti dengan sangat tingginya pengguna internet di
Indonesia. Pengguna internet pada tahun 2021 ini mencapai 202,6 juta jiwa.
Jumlah ini meningkat 15,5 persen atau 27 juta jiwa sedangkan jumlah
penduduk Indonesia saat ini 274,9 juta jiwa. Artinya, pengguna internet di
Indonesia pada awal tahun 2021 mencapai 73,7 persen, Giovani (2021).
Karena itu, banyak masyarakat Indonesia yang menggunakan internet dan
jaringan internet sangat bermanfaat dalam kehidupan sehari-hari mereka. Hal
ini terbukti dengan maraknya marketplace seperti Shopee.

Semakin banyaknya pengguna internet, maka memunculkan inovasi
penjualan untuk memasarkan barang yang dijualnya secara online di
marketplace sehingga pembeli akan melihat atau membeli barang yang di
jual melalui marketplace Shopee tanpa harus datang langsung ke toko. Saat
ini terdapat platform marketplace seperti Shopee yang dapat di gunakan
masyarakat untuk berbelanja online di mana marketplace berarti website yang
menyediakan wadah online bagi para pelaku usaha dan konsumen untuk
transaksi  (Yustiani dan Yunanto, 2017). Banyak konsumen yang

memanfaatkan marketplace sebagai tempat melakukan pembelian untuk
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menganalisis faktor-faktor yang akan diperhatikan dalam keputusan
pembelian mereka di marketplace Shopee.

Adapun perusahaan yang bergerak di bidang marketplace Online adalah
sebagai berikut:

Tabel 1.1 Marketplace di Indonesia

No Marketplace Pengunjung Web Bulanan
1 Tokopedia 147.790.000
2 Shopee 126.996.700
3 Bukalapak 29.460.000
4 Lazada 27.670.000
5 BliBli 18.440.000
6 Orami 6.260.000

Sumber : iPrice, 2021

Berdasarkan hasil riset tersebut menunjukkan bahwa lebih banyak
konsumen yang menggunakan marketplace Tokopedia sehingga akan
membuat konsumen menjadi lebih sulit untuk menerapkan keputusan
pembelian di antara Shopee dengan Tokopedia dan untuk menarik minat beli
konsumen. Walaupun begitu untuk menarik daya tarik konsumen untuk
bertransaksi, Keputusan pembelian juga akan membuat konsumen merasa
yakin untuk melakukan pembelian karena hal yang di rasakan oleh konsumen
pertama kali yaitu seperti apa store yang di buat oleh produsen. Apalagi
dengan adanya tipe produsen star seller yaitu salah satu apresiasi dari pihak
Shopee yang selalu aktif dengan pelayanan yang baik kepada pelanggan. Hal
ini tentu akan menambah minat beli konsumen karena kualitas store image
yang di miliki toko tersebut.

Produsen memperkenalkan produk yang dijual dengan menawarkan
promosi dengan media flash sale, biasanya diadakan satu bulan sekali atau

pada tanggal-tanggal tertentu. Hasil Penelitian (Amalina, 2018) Flash sale
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merupakan penawaran produk dengan potongan harga dan kualitas yang
terbatas dalam waktu singkat. Flash sale atau yang juga disebut “daily deal”,
bagian dari promosi penjualan yang memberi pelanggannya penawaran
khusus atau diskon untuk promosi tertentu untuk waktu yang terbatas. (Allif,
2020) mengungkapkan bahwa belanja online telah menjadi tren pada saat ini.
Salah satu situs belanja online yang sedang naik daun pada saat ini adalah
Shopee. Shopee mempromosikan produk yang dijual melalui batas waktu
(flash sale).

Pertama yang sering di perhatian oleh konsumen vyaitu flash sale dimana
konsepnya akan memberikan harga rendah atau diskon untuk barang tertentu
dengan waktu yang terbatas. Menurut Wulan (2020) Flash Sale merupakan
penawaran produk dengan potongan harga dan kuantitas yang terbatas dalam
waktu singkat. Flash Sale sering juga disebut dengan “daily deal”, bagian dari
promosi penjualan yang memberikan pelanggannya penawaran khusus atau
diskon untuk produk tertentu dalam waktu yang terbatas. Penelitian yang di
lakukan Allif Muhammad (2020) untuk mengetahui faktor yang paling
dominan antara persepsi harga, keterlibatan produk, dan tekanan waktu
terhadap minat beli konsumen dalam promosi flash sale di Shoppe. Dengan
adanya fenomena tersebut akan menarik untuk dibahas mengingat
pertumbuhan penjualan melalui e-commerce terus meningkat. Herlina dkk
(2021) flash sale merupakan bagian dari faktor eksternal yang turut andil
dalam membentuk perilaku konsumen. Dengan model promosi flash sale

akan membuat konsumen berpikir cepat dalam mengambil keputusan
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pembelian karena adanya rasa takut kehabisan stok barang. Hal ini dapat
menjadi stimulus bagi konsumen untuk segera melakukan keputusan
pembelian.

Kedua yaitu online customer review, Orang dapat mengambil jumlah
review sebagai indikator atau menilai suatu produk yang akan mempengaruhi
keputusan pembelian. Menurut Amalia (2021) Ketika produk tersebut telah
sampai ke tangan konsumen, produk tersebut tidak sesuai dengan apa yang
diharapkan oleh konsumen, seperti kualitas produk, kuantitas produk dan
sebagainya. Dengan kemudahan yang di tawarkan, belanjadi marketplace juga
memiliki tantangan tersendiri. Menurut Halila dan Lantip (2020) Perbedaan
antara pembelian secara online dan offline terletak pada kemampuan
pelanggan dalam menilai barang. Pada pembelian online pelanggan tidak
dapat memeriksa barang secara langsung, hanya melalui gambar dan deskripsi
yangdi berikan oleh toko. Sehingga diperlukan kepercayaan pelanggan pada
toko online bahwa informasi barang yang di berikan adalah benar. Fitur
ulasan sepertti Online Customer Review adalah yang dapat membantu
meningkatkan kepercayaan pada toko online. Customer Review merupakan
fitur yang menarik perhatian pelanggan serta mempengaruhi keputusan
pembelian.

Hasil penelitian (Herlina, dkk, 2021) mengungkapkan bahwa terdapat
pengaruh signifikan model promosi flash sale terhadap keputusan dalam

melakukan pembeli konsumen dan memiliki hubungan positifyang signifikan.



(Eka,2020) mengungkapkan bahwa secara parsial/individu varaibel store
image, online customer review dan promosi berpengaruh secara signifikan

terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee. Kemudian variabel
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memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada marketplace Shopee.

Penelitian ini agar mengetahui seberapa minat konsumen untuk
mengambil keputusan pembelian suatu produk. Berdasarkan latar belakang
yang sudah di jelaskan di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh Flash Sale dan Online Customer Review
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Maketplace Shopee”

1.2 Rumusan Masalah

Berdasakan latar belakang yang sudah dijelaskan, maka dapat disimpulkan
rumusan masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh Flash Sale dan Customer Review secara simultan

Terhadap keputusan Pembelian pada Marketplace Shopee?

2. Bagaimana Pengaruh Flash Sale Terhadap keputusan Pembelian pada

Marketplace Shopee?

3. Bagaimana Pengaruh Online Customer Review Terhadap Keputusan pada

Marketplace Shopee?
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1.3.1 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah di jelaskan,maka tujuan

yang ingin di capai yaitu sebagai berikut:

1.

Untuk mengetahui pengaruh Flash sale dan Online Customer
Review terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee
Untuk mengetahui pengaruh Flash sale terhadap keputusan
pembelian pada marketplace Shopee

Untuk mengetahui pengaruh Online Customer Review terhadap

keputusan pembelian pada marketplace Shopee

1.3.2 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan bisa memberikan manfaat berikut ini:

1.

Secara Praktis

Pada penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat pada perusahaan
shopee sebagai pertimbangan dalam pengambilan keputusan dan
menentukan  strategi yang diambil shopee dalam upaya
meningkatkan pembelian konsumen dan memenangkan persaingan
pasar.
Secara Teoritis

Diharapkan dari penelitian ini bisa menyatakan bukti empiris
terkait masalah yang berkaitan dengan flash sale dan online
customer review terhadap keputusan pembelian pada marketplace
shopee serta dapat memberikan manfaat lebih dalam pengembangan

penelitian bidang manajemen pemasaran.
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BAB V
SIMPULAN DAN SARAN

1.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah di bahas pada
penelitian ini mengenai pengaruh flash sale dan online customer review pada
keputusan pembelian, Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai
flash sale dan online customer review terhadap keputusan pembelian adalah:

Bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan secara Simultan antara

Flash Sale dan Online Customer Review terhadap Keputusan Pembelian pada

marketplace Shopee.

Bahwa Flash Sale (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian pada marketplace Shopee (Y).

Bahwa Online Customer Review (X2) berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee (Y).

5.2 Keterbatasan
Peneliti menyadari bahwa peneliti ini memiliki beberapa keterbatasan
yang memengaruhi hasil penelitian. Keterbatasan tersebut adalah:

1. Dikarenakan pandemi covid-19 maka penyebaran kuesioner hanya
menggunakan google form dan tidak bisa menemui responden secara
langsung.

2. Populasi penelitian ini hanya kepada konsumen yang telah melakukan

pembelian pada marketplace Shopee.

82
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3. Objek penelitian hanya di lakukan pada masyarakat di Kota Malang saja,
mungkin apabila dilakukan lebih luas mungkin lebih menarik misalkan
masyarakat di Jawa Timur

5.3 Saran

REPOSITORY

Berdasarkan dari kesimpulan yang telah dibahas sebelumnya, peneliti
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mencoba untuk menyampaikan beberapa saran diantaranya, seperti:
1. Saran bagi perusahaan
Pihak Shopee perlu mempertahankan strategi Flash sale, karena variabel
ini memiliki nilai yang luar biasa, sehingga perusahaan harus dapat
mempertahankan strategi Flash sale yang telah dilakukan dalam penjualan
di Shopee, agar keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen bisa
lebih meningkat. Terjadinya keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi
oleh online customer review, oleh karena itu perusahaan perlu memperluas
peningkatan untuk menarik minat pembeli untuk berbelanja di Shopee
tanpa berpikir panjang. stimulus yang dapat dimanfaatkan adalah dengan
menambahkan penawaran dan potongan harga yang memikat serta
membujuk pelanggan untuk melakukan pembelian di marketplace Shopee.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya
1. Bagi peneliti selanjutnya dapat menambahkan variabel lain yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian, harga, online customer rating,
kualitas produk dan lain sebagainya.
2. Dapat menambah jumlah responden dan populasi agar lebih akurat.
3. Dapat menambah jumlah item pernyataan agar memperoleh hasil

penelitian lebih banyak.
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