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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh flash
sale, online customer review, serta gratis ongkos kirim terhadap keputusan
pembelian produk UMKM ERIGO pada marketplace Shopee. Pendekatan
penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan metode survei dan
pengumpulan data menggunakan kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah
konsumen Erigo Kota Malang yang pernah melakukan pembelian di Shopee.
Sampel penelitian dihitung dengan rumus Ferdinand, diperoleh 75 responden
dengan teknik purposive sampling. Metode analisis data menggunakan uji validitas,
reliabilitas, normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, analisis regresi
berganda, uji F, uji t, dan koefisien determinasi. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa secara simultan flash sale, online customer review, dan gratis ongkos kirim
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara parsial,
flash sale dan online customer review berpengaruh positif dan signifikan,
sedangkan gratis ongkos kirim berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian produk Erigo di Shopee. Kontribusi variabel independen
terhadap variabel dependen sebesar 39,3%, sedangkan sisanya dipengaruhi variabel
lain di luar model penelitian.

Kata Kunci: Flash Sale, Online Customer Review, Gratis Ongkos Kirim,

Keputusan Pembelian, Erigo, Shopee
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ABSTRACT
This research aims to test and analyze the influence of flash sales, online

customer reviews, and free shipping on purchasing decisions for MSME ERIGO
products on the Shopee marketplace. The research approach used is quantitative
with survey methods and data collection using questionnaires. The population in
this research is Erigo Malang City consumers who have made purchases at Shopee.
The research sample was calculated using the Ferdinand formula, obtaining 75
respondents using a purposive sampling technique. The data analysis method uses
validity, reliability, normality, multicollinearity, heteroscedasticity, multiple
regression analysis, F test, t test, and coefficient of determination. The research
results show that simultaneously flash sales, online customer reviews, and free
shipping have a positive and significant effect on purchasing decisions. Partially,
flash sales and online customer reviews have a positive and significant effect, while
free shipping has a positive but not significant effect on the decision to purchase
Erigo products on Shopee. The contribution of the independent variable to the
dependent variable is 39,3%, while the remainder is influenced by other variables
outside the research model.

Keywords: Flash Sale, Online Customer Review, Free Shipping, Purchase

Decision, Erigo, Shopee
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Di era digitalisasi, setiap bidang kehidupan didominasi oleh
penggunaan Internet. Sebab, kini masyarakat sudah mudah mengakses
Internet. Oleh karena itu, Internet memainkan peran penting dalam
transformasi digital karena kemudahan aksesnya, percepatan pertukaran
informasi, memudahkan komunikasi, dan penciptaan model bisnis baru. Di
Indonesia sendiri, internet sudah menjadi bagian tak terpisahkan dari
kehidupan karena fasilitas yang menyediakan akses internet sudah tersebar

luas.

Tingkat Penetrasi Internet Indonesia

Tahun 2022 Tahun 2023
77.02% 2819% Jumlah Penduduk Terkoneksi Internet
Tahun 2022 - 2023

215.626.156 Jiwa dari total Populasi 275.773.901
jiwa Penduduk indonesia tahun 2022

" / Tingkat Penetrasi

. v Internet 78.19%
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Gambar 1.1 Penetrasi Pengunah Internet di Indonesia Tahun 2023

Sumber: https://survei.apijii.or.id/survei/

Berdasarkan gambar di atas hasil survey yang dimuat di laman resmi
Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) mencatat penetrasi
internet di Indonesia telah mencapai 78,19 persen pada 2023 atau
menembus 215.626.156 jiwa dari total populasi yang sebesar 275.773.901

jiwa. Ketua Umum APJII, Muhammad Arif, mengatakan bila dibandingkan


https://survei.apjii.or.id/survei/

dengan survei periode sebelumnya, tingkat penetrasi internet Indonesia
pada tahun ini mengalami peningkatan sebesar 1,17 persen.
Pada saat ini teknologi internet semakin berkembang pesat, internet

mempunyai banyak manfaat salah satunya yaitu dapat melakukan proses
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transaksi jual beli secara online melalui marketplace (Edastama et al.,
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2022). Marketplace adalah sebuah platform jual beli yang berbentuk
website atau aplikasi mobile sebagai media yang menghubungkan penjual
dan pembeli dalam media online (Sukandi et al., 2022).

Dengan hadirnya marketplace dan peningkatan akses internet di
seluruh Indonesia, konsumen kini lebih memilih berbelanja secara online
melalui platform seperti Shopee dibandingkan pasar tradisional atau toko
offline. Produk fesyen menjadi salah satu item yang paling diminati di
marketplace karena perbedaan harga yang signifikan dibandingkan pasar
konvensional dan beragamnya promosi yang ditawarkan oleh toko online,

mempengaruhi minat masyarakat untuk berbelanja secara online.

Merek Fesyen Lokal yang Jadi Favorit Masyarakat Indonesia

Erigo
3Second

B Hijup

B Roughneck

Gambar 1.2 Merek Fesyen Lokal Favorit Masyarakat Indonesia 2023

Sumber: www.goodstats.id
Berdasarkan gambar diatas menunjukkan bahwa Erigo merupakan

merek fesyen lokal yang paling disukai oleh masyarakat Indonesia. Erigo
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berdiri pada tahun 2010 yang awalnya bernama Selected and Co, kemudian
berubah menjadi Erigo pada tahun 2013 (Novianus, 2023). Erigo adalah
merek fesyen lokal dengan konsep casual yang sukses memasarkan
produknya hingga ke pasar internasional, terutama melalui platform
penjualan online seperti Shopee.

Kualitas produk Erigo telah diakui secara global dengan
penampilannya di New York Fashion Week pada 2021 dan September 2023.
Merek ini terkenal dengan upaya terus-menerusnya dalam meningkatkan
kualitas produk untuk mendukung aktivitas sehari-hari konsumen,
sebagaimana tercermin dari ulasan positif pembeli di marketplace. Karena

itu, Erigo menjadi salah satu merek fesyen lokal favorit di Indonesia.

zzzzzzz

rata-rata kunjungan simes per bular

Gambar 1.3 Marketplace Paling Sering Dikunjungi 2023

Sumber: https://survei.apjii.or.id/survei/

Berdasarkan gambar di atas Shopee merupakan marketplace dengan
penguna terbanyak. Hal ini bisa dilihat pada diagram diatas yang
menunjukkan jumlah kunjugan pada lima marketplace terbesar yang ada di
Indonesia berdasarkan situs resmi databoks yang merupakan portal data
statistik dan bisnis jumlah kunjungan rata-rata pada kuartal 111 sebanyak 216

juta kunjungan. Alasan pengunjung shopee menjadi peringkat teratas adalah


https://survei.apjii.or.id/survei/

REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

karena mudah digunakan, sistem transaksi yang memiliki banyak pilihan
opsi, dapat melihat harga produk, kualitas produk melalui pelanggan,
penawaran diskon produk, penawaran gratis ongkos kirim, serta potongan
pembayaran melalui koin shopee, dan lain-lain (Basalamah et al., 2023).

Perkembangan teknologi informasi serta transformasi digital
memberikan dimensi baru dalam proses pengambilan keputusan pembelian
konsumen. Munculnya media sosial, dan marketplace memberikan
pengaruh dalam membentuk konsumen dalam menentukan keputusan
pembelian. Menurut Rumondang, et al., (2020:32), konsumen mengambil
berbagai macam pertimbangan untuk mengambil keputusan pembelian.
Adapun pertimbangan konsumen dalam melakukan pembelian lewat
marketplace adalah diskon flash sale , review produk dari pembeli
sebelumnya, dan biaya ongkos Kirim.

Marketplace melakukan beragam promosi seperti, gratis ogkos
kirim, dan potongan harga bertema flash sale yang bisa diadakan pada
tanggal dan bulan yang sama (kembar) seperti 10-10, 11-11, dan 12-12.
Flash sales merupakan bagian dari promosi penjualan yang memberi
pelanggannya penawaran khusus atau diskon untuk produk tertentu dalam
waktu yang terbatas (Komala Sawitri et al. 2023).

Dengan waktu yang cenderung terbatas, konsumen diminta untuk
memilih produk yang ingin dibeli saat flash sale sehingga konsumen
cenderung kompetitif ketika berbelanja online di marketplace (Rachmadi
et al., 2021). Flash sales dapat mempengaruhi keputusan pemblian hal ini

dapat dilihat dari penelitian Khalikussabir et al., (2021), hasil penelitian
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menunjukkan flash sales berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian, hal ini menunjukkan semakin besar diskon pada
produk maka semakin tinggi tingkat pembelian produk tersebut.

Namun berbeda dengan penelitian Sumantoro (2021), pada
Mahasiswa Universitas Putra Bangsa flash sales tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu flash sales terhadap
keputusan pembelian perlu dilakukan penelitian lebih lanjut karena terjadi
ketidak konsistenan hasil penelitian.

Online Customer Review telah menjadi sumber informasi penting
bagi konsumen yang ingin mengetahui tentang kualitas produk. Saat
berbelanja online, konsumen seringkali kesulitan menilai apakah suatu
produk memenuhi kebutuhannya (Harli et al., 2021). Oleh karena itu,
konsumen berupaya memperoleh informasi melalui review dan penilaian
yang tersedia di berbagai platform online, termasuk marketplace yang biasa
disebut dengan (OCR) Online Customer Review (Harli et al. 2021).

Online Customer Review  dapat mempengaruhi keputusan
pembelian hal ini dapat dilihat dari penelitian Asiyah et al., (2021), hasil
penelitian menunjukkan Online Customer Review berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini menunjukkan semakin
baik Online Customer Review pada produk maka semakin tinggi tingkat
pembelian produk tersebut.

Namun berbeda dengan Rahmawati et al., (2021), pada Mahasiswa
Feb Universitas PGRI Semarang Online Customer Review tidak

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu pengaruh Online
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Customer Review terhadap keputusan pembelian perlu dilakukan penelitian
lebih lanjut karena terjadi ketidak konsistenan hasil penelitian.

Promo gratis ongkos kirim adalah promosi dimana marketplace
memberikan potongan atau subsidi biaya pengiriman barang untuk
meringankan biaya pengiriman yang ditangung konsumen sehingga
menarik konsumen untuk membeli produk yang diinginkan. Sehingga
promo gratis ongkos kirim dapat mempengaruhi keputusan pemblian hal
ini dapat dilihat dari penelitian Alawiyah (2023), hasil penelitian
menunjukkan gratis ongkos kirim atau promo gratis ongkos Kkirim
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini
menunjukkan banyak atau besar nominal gratis ongkos Kkirim yang
ditawarkan maka semakin tinggi tingkat pembelian produk tersebut. Namun
berbeda dengan penelitian Ismail et al., (2022), pada Tokopedia gratis
ongkos kirim tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Maka dari
itu gratis ongkos kirim atau gratis ongkos kirim terhadap keputusan
pembelian perlu dilakukan penelitian lebih lanjut karena terjadi ketidak
konsistenan hasil penelitian.

Berdasarkan penelitian diatas peneliti berangappan bahwa perlu
dilakukannya penelitian terkait pengaruh flash sale, Online Customer
Review , dan gratis ongkos kirim untuk membantu memahami prilaku
konsumen. Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi
pengusaha, penjual, dan konsumen secra keseluruhan dalam pasar digital
kususnya marketplace. Adapun tujuan dari penelitian ini unruk mengetahui

pengaruh antara variable dalam penetu keputusan pembelian produk Erigo



pada marketplace Shopee. Oleh sebab itu penelitian dengan judul
“PENGARUH FLASH SALE, ONLINE CUSTOMER REVIEW, DAN
GRATIS ONGKOS KIRIM, TERHADAP KEPUTUSAN

PEMBELIAN PRODUK UMKM ERIGO PADA MARKETPLACE
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SHOPEE (STUDI KASUS KONSUMEN KOTA MALANG)” ini perlu
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dilakukan.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka dapat diidentifikasikan

masalah sebagai berikut:

1. Apakah flash sale, Online Customer Review , serta gratis ongkos kirim,
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian pada
marketplace Shopee?

2. Apakah flash sale berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
Erigo pada marketplace Shopee?

3. Apakah Online Customer Review berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk Erigo pada marketplace Shopee?

4. Apakah gratis ongkos kirim berpengaruh terhadap keputusan pembelian

produk Erigo pada marketplace Shopee?

1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang

ingin dicapai adalah:
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1. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Flash Sale, Online Customer
Review , serta gratis ongkos kirim, terhadap keputusan pembelian pada
marketplace Shopee?

2. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh dari flash sale terhadap

REPOSITORY

keputusan pembelian produk Erigo pada marketplace Shopee.
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3. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Online Customer Review
terhadap keputusan pembelian produk Erigo pada marketplace Shopee.
4. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh gratis ongkos kirim terhadap

keputusan pembelian produk Erigo pada marketplace Shopee.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan penerapan
sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis
Kegunaan teoritis dari penelitian ini diharapkan dapat memperluas
wawasan pembaca, memperkaya ilmu pengetahuan, dan memberikan
kontribusi bagi dunia ilmu pengetahuan. Selain itu dapat menjadi
referensi bagi mereka yang melakukan penelitian serupa dengan

penelitian ini.

2. Manfaat Praktis
Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi untuk lebih mengetahui
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, sehingga dapat

menjadi bahan pertimbangan UMKM Erigo memahami apa keinginan
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dan kebutuhan konsumen supaya dapat menentukan strategi yang tepat

dalam meningkatkan keputusan pembelian.
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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh flash
saler, online customer review, dan gratis ongkos kirim pada aplikasi Shopee
terhadap keputusan konsumen untuk membeli produk Erigo. Hasilnya adalah
sebagai berikut:

1. Secara simultan variabel flash sale, online customer review, dan gratis
ongkos Kirim berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk Erigo di Shopee (Hipotesis 1 diterima).

2. Variabel Flash Sale (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk Erigo di Shopee (Hipotesis 2 diterima)..

3. Variabel Online Customer Review (X2) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian produk Erigo di
Shopee (Hipotesis 3 diterima).

4. Variabel Gratis Ongkos Kirim (X3) berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Erigo di Shopee

(Hipotesis 4 diterima).

5.2 Keterbatasan Penelitian
Meskipun penelitian ini telah dilakukan sebaik mungkin, masih
ada beberapa keterbatasan penelitian, seperti:
1. Keterbatasan variabel penelitian ini hanya mengukur pengaruh flash
sale, online customer review, dan gratis ongkis kirim terhadap

keputusan pembelian, oleh karena itu, penelitian ini tidak dapat

73
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mengukur pengaruh faktor tambahan, seperti pengaruh pengaruh
iklan, brand image, dan pengaruh lain-lain.

2. Keterbatasan data dalam penelitian ini dikarenakan penelitian ini
hanya berfokus dalam meneliti pengaruh variabel flash sale, online
customer review, dan gratis ongkis kirim terhadap keputusan
pembelian produk Erigo di Kota Malang. Sehingga hasil penelitian
ini tidak dapat mewakili pengaruh variabel tersebut terhadap
keputusan pembelian dalam cangkupan yang lebih luas.

3. Keterbatasaan identifikasi responden dalam penelitian ini
dikarenakan tidak teridentifikasinya pekerjaan responden. Selain itu
penyebaran usia responden yang kurang merata dengan mayoritas
usia 22-25 tahun dan tidak adanya responden di rentan usia 17-19

tahun.

5.3 Saran
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh flash sale, online customer

review, dan gratis ongkos kirim terhadap keputusan pembelian maka peneliti

menyarankan hal-hal sebagai berikut:

1. Bagi Erigo
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bentuk evaluasi oleh pihak
Erigo, berdasarkan beberapa indikator dengan nilai rata-rata paling renda
pervariabel pertama, ketersediaan stok pada flash sale perlu disesuaikan
agar dapat memaksimalkan penjualan. Kedua, Erigo dapat menambahkan
video review produk untuk meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap

kualitas produk. Ketiga, persyaratan untuk mendapatkan gratis ongkos
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Kirim perlu disesuaikan agar dapat meningkatkan keputusan pembelian

konsumen.Bagi Peneliti Selanjutnya

. Bagi Penelitian selanjutnya

Bagi Penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperluas variabel
penelitian dengan menambahkan variabel tambahan yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian produk Erigo di Shopee. Diharapkan
peneliti  selanjutnya dapat mengembangkan penelitian dengan
menggunakan metode penelitian yang berbeda untuk menjadikannya lebih
bervariasi dan valid. Hasil penelitian selanjutnya diharapkan lebih baik dan

dapat digunakan sebagai bahan penilaian.
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