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ABSTRACT

This study aims to produce empirical evidence or facts, about the effect of flash
sales and product quality on impulse buying in Shopee Marketplace users in
Kuningan City. The research method used is descriptive analysis using survey
methods and quantitative approaches. The multiple linear regression analysis
uses the Statistical package for the social sciences (SPSS) software program. The
population in this study was 100 respondents. Research sampling techniques used
through non-probability sampling using purposive sampling. The results of this
study show that (1) flash sale has a positive and significant effect on impulse
buying (2) product quality has a positive and significant effect on impulse buying
(3) flash sale and product quality have a joint and significant effect on impulse
buying.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi, informasi, dan komunikasi saat ini semakin pesat
yang ditandai dengan munculnya internet. Internet memiliki manfaat yang sangat
beragam dari beberapa aspek. Salah satu kegunaan internet adalah untuk proses
menjual dan membeli secara online. Teknologi internet kini memudahkan seller
memasarkan barang dan jasa yang diproduksinya. Dampak yang menonjol dari
perkembangan internet yaitu hadirnya berbagai macam situs e- commerce yang
menyediakan beragam produk secara online, sehingga konsumen tidak perlu lagi
datang ke toko secara langsung. E- commerce adalah sebuah barang langsung dijual
menggunakan internet, baik untuk konsumen (Bisnis to Consumen) maupun untuk
bisnis (Bisnis to Bisnis) (Haryanti & Irianto, 2011).

Impulse buying adalah jenispembelian yang dilakukan konsumensecara tidak
rasional dan dilakukansecara tidak terencana serta didorongoleh emosi yang kuat.
Impulse buying sendiri adalah sebuah keputusan konsumen untuk membeli barang
atau jasa yang dibuat secara mendadak (Dsilva & N, 2021). Perilaku impulse buying
pada konsumen seringkali muncul akibat dipengaruhi oleh suasana hati, rasa
penasaran, trik promosi yang ditawarkan perusahaan (Yahmini, 2020). Menurut
Hasanah  (2022) indikator impulse buying yaitu spontanitas, tidak
mempertimbangkan konsekuensi, keinginan membeli tiba-tiba diikuti dengan
emosi, dan tidak dapat menolak keinginan.

Berdasarkan data Iprice 2022 menjelaskan bahwa jumlah pengunjung
terbanyak pada kuartal I 2022 yaitu Tokopedia dan Shopee. Shopee menduduki
urutan kedua yang dimana persaingan e-commercemenimbulkan terjadinya Impulse
buying. Impulse buying terjadi karena adanya flash sale yang ditawarkan dari
marketplace shopee dan kualitas produk yang menjadi daya Tarik pengunjung untuk
melakukan pembelian di marketplace shopee, sehingga dampaknya pengunjung



melakukan pembelian secara tidak terencana. Berdasarkan fenomena tersebut, maka
dilakukanpra survey yang dilakukan di kota Kuningan. Berikut merupakan hasilpra
survey impulse buying pada pengguna marketplace Shopee di Kota Kuningan
sebanyak 31 responden.
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Dari 31 responden, 58,1% setuju dengan pernyataan Saya merasa tidak perlu
berpikir panjang untuk membeli produk yang menarik perhatian saya. Dan 41,9%
tidak setuju dengan pernyataan tersebut. Hal ini terbukti bahwa dengan adanya
produk yang menarik perhatian memicu seseorang untuk melakukan pembelian
tanpa berpikir panjang.

Flash sale menjadi salah satu indikator yang mampu membuat konsumen
untuk melakukan pembelian secara tidak terencana. Penggunaan promosi flash sale
akanmenimbulkan rasa ketertarikan diri seseorang saat melihatnya. Perhatian yang
timbul akibat promosi flash sale yang dilakukan akan mempengaruhi konsumen
terhadap barang atau jasa secara cepat, dikarenakan adanya keterbatasan promosi
flash sale yang dibuat (Shibab & Siregar, 2023).

Gambar 2
Hasil Pra Survey Variabel FlashSale

Program lash sule padw
Shopes membuat saya
melakukan pembellan secara

Dari 31 responden, 80,6% setuju dengan pernyataan program Flash Sale pada
Shopee membuat saya melakukan pembelian secara spontan. Dan 19,4% tidak
setujudengan pernyataan tersebut. Hal ini terbukti bahwa dengan adanya program
Flash Sale mampu memicu seseorang untuk membeli produk secara spontan atau



tanpa perencanaan terlebih dahulu.

Selain itu Kualitas produk juga menjadi salah satu indikator yang mampu
membuat konsumen untuk melakukan pembelian secara tidakterencana. Kualitas
produk merupakan suatu faktor penting yang mempengaruhi keputusan setiap
pelanggan dalam membeli sebuah produk. Semakin baik kualitas produk tersebut,
maka akan semakin meningkat minat konsumen yang ingin membeli produk
tersebut (Ernawati, 2019)
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Dari 31 responden, 83,9% setuju dengan pernyataan kualitas produk di
Shopee dapat bersaing dengan kualitas produk di marketplace lainnya. Dan 16,1%
tidak setuju dengan pernyataan tersebut. Hal ini terbukti bahwa kualitas produk di
shopee lebih bagus daripada di marketplace lainnya, kualitas produk dapat diukur
dari katalog ataudeskripsi ~ produk. Dengan menawarkan  produk  yang
berkualitasakan membuat konsumen tertarik untuk melakukan pembelian yang
tidak direncanakan.

Tingginya pertumbuhan dan semakinketatnya persaingan antar e-commerce di
indonesia mendorong adanya fenomena impulse buying. Diera modern ini, impulse
buying atau yang bisa disebut sebagai pembelian tak terencana di e-commerce
merupakan perilaku yang menarik bagi perusahaan online. /mpulse buying ialah
perilaku konsumen yang melakukan pembelian tanpa direncanakan (Saebah &
Layaman, 2020).

Impulse buying dapat terjadi karena faktor internal dan faktor eksternal. Faktor
internal yang mempengaruhi impulse buying diantaranya faktor suasana hati, jenis
kelamin, umur, sifat hedonisme, dan kontrol diri yang rendah. Sedangkan faktor
eksternal meliputi harga diskon, harga barang yang promo, dan kelompok teman.
Faktor-faktor tersebut akan mencolok dan menarik perhatian konsumen hingga
konsumen merasakan kebutuhan untuk membeli produk tersebut (Anggraini dkk.,
2023).

Salah satu faktor yang mempengaruhi terjadinya pembelian secara impulsif
yaitu Flash Sale. Flash sale merupakan penawaranproduk dengan potongan harga
dankuantitas yang terbatas dalam waktu singkat. Flash Sale atau yang jugadisebut
“daily deal”, bagian daripromosi penjualan yang memberipelanggannya penawaran
khusus atau diskon untuk produk tertentu dan waktu yang terbatas (Zakiyyah,
2018).

Selain itu faktor yang dapat menarik konsumen dalam melakukan keputusan
pembelian secara impulsif yaitu kualitas produk. Kualitas produk yang di tawarkan
oleh toko online biasanya di gambarkanmelalui sebuah katalog, deskripsi gambar



pada katalog biasanya menjelaskan tentang bahan yang digunakan dan di cantumkan
di bawah gambar tersebut, banyak juga gambaryang yang di katalog tidak sesuai
dengan barang yang di terima oleh pembeli, banyak yang mengeluh karena barang
yang di pesan tidaksesuai dengan permintaan oleh karena itu ada sebagian banyak
juga orang mau berbelanja ke tokolangsung karena ingin melihat produknya secara
langsung. Jika melalui online, tidak dapat merasakan secara langsung kualitasyang
diberikan pada produk tersebut,melainkan hanya terlihat padagambar (Kurnia dkk.,
2016).

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Ariska dkk., (2022), Sarah &
Sitanggang, (2022), dan Juwita dkk., (2022) menyatakan bahwa Flash Sale
berpengaruh positif terhadap impulse buying, karena dengan adanya waktu terbatas,
diskon besar, daya tarik visual, rasa urgensi, dan promosi terbatas, flash sale mampu
menciptakan kondisi yang idealuntuk terjadinya impulse buying. Kesenjangan hasil
penelitian pengaruh Flash Sale terhadap impulse buying terjadi pada penelitian
(Panwar & Khan, 2021) yang menyatakan bahwa Flash Sale tidak berpengaruh
signifikan terhadap impulse buying, dan Flash Sale mampu menghadirkan
emosi negatif pada konsumen seperti ketidakpuasan , kecewa, dan marah.

Berdasarkan penelitian yangdilakukan oleh Angela & Paramita, (2020), Putra
& Suryadi, (2019) dan Daulay dkk., (2021) menyatakan bahwa Kualitas Produk
berpengaruh positif terhadap impulse buying, karena pada dasar nya manusia
merupakan mahluk visual yang akan tertarik jika produk yang di pasarkan
menarik perhatiannya walau pun tidak begitu membutuhkannya atau
menginginkannya.

Maka meningkatkan kualitas produk dapat dijadikan sebagai dasar
konsumen untuk melakukan pembelian impulse, sedangkan penelitian yang
dilakukan oleh Veronika, (2022) dan Cipta dkk., (2021) menyatakan Kualitas
Produk tidak berpengaruh terhadap impulse buying yang artinya kualitas yang
dimiliki oleh suatu produk tidak dapat memengaruhi seseorang untuk melakukan
pembelian secara spontan.

Maka tujuan dalam penelitian ini yaitu menghasilkan bukti atau fakta empiris
yang dapat menjelaskan mengenai ; Pengaruh Flash Saleterhadap impulse buying.
Pengaruh Kualitas Produk terhadap impulse buying. Pengaruh Flash Sale dan
Kualitas Produk secara bersama- sama terhadap impulse buying.

Pemasaran

Menurut Yulianti dkk., (2019) Pemasaran adalah suatu sistem total dari
kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi
dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan
mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan. Sedangkan menurut Ariyanto dkk.,
(2023) Pemasaran adalah sebuah proses manajerial  yang mengakibatkan
individu atau kelompok yang ingin mendapatkan apa yang mereka butuhkan atau
inginkan, yaitu dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk
yang mempunyai nilaikepada pihak lain.

Impulse Buying

Menurut Febriani & Purwanto (2019)/mpulse buying adalah pembelian yang
dilakukan di luar daftar belanja yang sudah ada tanpa direncanakan sebelumnya
oleh konsumen secara  spontan  dan tanpa memikirkan risiko. Sedangkan
menurut Purnamasari dkk., (2021) Impulse Buying atau pembelian yang tidak



terencanaadalah tindakan membeli yang sebelumnya tidak dirasakan secara sadar
sebagai hasil dari pertimbangan atau niat ingin membeli sebelum memasuki
sebuah toko.

Dimensi Impulse Buying

Menurut Rook dan Fisher (1995) dalam Sari (2020) Impulse Buying

memiliki empat dimensi, yakni sebagai berikut:

a.

Spontanitas, perasaan yang dirasakan individu ketika melihat suatu produk
kemudian timbul, perasaan untuk membelinya pada saat itu juga. Kekuatan,
kompulsi, dan intensitas, perilaku membuat keputusan seketika tanpa
mempertimbangkanhal-hal lainnya.

Kegairahan dan stimulasi, dorongan yang muncul seketikauntuk membeli suatu
produk yang disertai dengan anggapan produk tersebut memberikan gairah dan
stimulasi.

Ketidakpedulian terhadap akibat, perasaan untuk membeli produk secara
mendesak membuat individu yang merasakannya tidak memperdulikan akibat
yang mungkin akan timbul.

Indikator Impulse Buying

Menurut Hasanah (2022) Terdapat empat indikator untuk mengukur variabel

Impulse Buying yang dikembangkan oleh Rook meliputi:

a. Spontanitas, Pembelian ini tidak diharapkan dan memotivasi konsumen untuk
membeli sekarang, sering sebagai respon terhadap stimulasi visual yang
langsung.

b. Tidak mempertimbangkan konsekuensi, Ada motivasi untuk mengesampingkan
semua yanglain dan bertindak seketika.

c. Keinginan membeli tiba-tiba diikuti dengan emosi, kesulitan mengendalikan
keinginanmembeli saat ada tawaran yang bagus.

d. Tidak dapat menolak keinginan, Desakan untuk membeli dapat menjadi begitu
sulit ditolak sehingga akibat yang mungkin negatif diabaikan.

Flash Sale

Menurut Darwipat, dkk (2020) Flash sale merupakan penawaran produk

dengan potongan harga dan kuantitas 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 produk tertentu
untuk waktu yang terbatas. Sedangkan Menurut Saebah & Layaman (2020)
Penjualan singkat atau flash sale, merupakan bagian dari promosi penjualan yang
memberi pelanggannya penawaran khusus atau diskon untuk produk tertentu
dalam waktu yang terbatas.

Dimensi Flash Sale

Dimensi dari Flash sale menurut Nastiti & Nugroho, (2020) terdapat lima
dimensi yaitu:

1) Discount during promo,



2) Frequency of flash sale,

3) Duration of flash sale,

4) Number of products available atflash sale

5) Attractive flash sale.

Indikator Flash Sale

Menurut Amanah dan Pelawi dalam Septari (2022) indikator-indikator Flash

sale yang terletak dalam promosi penjualan, yaitu:

1.

Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualanyang dilakukan dalam
suatuwaktu melalui media promosipenjualan.

2. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan
dilakukan.

3. Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang
diberikan konsumen

4. Waktu promosi adalah nilaiatau jumlah promosi penjualan yang dilakukan
oleh perusahaan.

5. Ketepatan sasaran promosi adalah faktor yang diperlukan agar mencapai
target yang memikat perusahaan.

Kualitas Produk

Kualitas produk yaitu karakteristik secara menyeluruh kemampuan atas

sebuah barang atau layanan guna memuaskan atau sebagai pemenuhan keperluan
pelanggannya (Dwijantorodkk., 2022).

Dimensi Kualitas Produk

Variabel Kualitas Produk terdiri dari dimensi menurut Tjiptono dalam Putra &
Suryadi (2019), yaitu :

1.

2.

3.

Performance atau kinerja, pencerminan bagaimanasebuah produk itu disajikan
atau ditampilkan kepada pelanggan. Feature, karakteristik atau ciri-ciri
tambahan yang melengkapi manfaat dasardari suatu produk. Biasanyafeature
ditambahkan untuk bisa meningkatkan  keunggulan yang tidak dimiliki
pesaing.

Durability, daya tahan sebuah produk berkaitan dengan berapa lama produk
tersebut diharapkan dapat dioperasikan dalam kondisinormal.

Aesthetic atau keindahan ~ menyangkut tampilan produk yang membuat
konsumen suka. Hal ini sering dilakukan dalam bentuk desain produk atau
kemasannya.

Indikator Kualitas Produk

Menurut Kotler dan Amstrong dalamSihombing & Sukati (2022) ada empat

indikator kualitas produk. Indikator-indikator ini adalah sebagaiberikut:

1.

Spesifikasi produk. Ini mengacu pada fitur dan karakteristik suatu produk
yang membuatnya unik dan berbeda dari produk lain di pasaran.

2. Kinerja produk. Ini mengacu pada seberapa baik suatu produk melakukan

fungsi atau tujuan yang dimaksudkan.



3. Desain produk. Ini mengacu padaestetika dan daya tarik visual suatu produk,
termasuk bentuk,warna, dan elemen desain lainnya.

4. Kepuasan pelanggan dengankualitas produk. Ini mengacu pada seberapa puas
pelanggan dengan kualitas suatu produk.

Pengaruh Flash Sale terhadap Impulse Buying

Menurut Ariska dkk., (2022), Flash sale berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Impulse Buying. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Sarah & Sitanggang, (2022) menunjukan bahwa variabel Flash sale berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Impulse Buying, dan sejalanjuga dengan penelitian
yang dilakukan Juwita dkk., (2022) menunjukan bahwa Flash sale berpengaruh
positif terhadap ImpulseBuying.

Hi: Terdapat pengaruh positif Flash sale terhadap Impulse Buying.
Pengaruh Kualitas Produkterhadap Impulse Buying

Menurut Putra & Suryadi, (2019) kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Impulse Buying. Hal ini sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh menunjukan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Impulse Buying, dan sejalan juga dengan penelitian yang
dilakukan Daulay dkk., (2021) menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh
positif terhadap ImpulseBuying,

H> : Terdapat pengaruh positif Kualitas Produk terhadap Impulse Buying.

Pengaruh Flash Sale dan Kualitas Produk terhadap Impulse Buying

Penelitian yang dilakukan oleh Ariska dkk., (2022) flash sale dan kualitas
produk secara bersama-sama berpengaruh atau memberikan dampak terhadap
variabel impluse buying. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Triana (2022) menunjukkan bahwa Flash sale dan kualitas produk secarasimultan
berpengaruh terhadap/mpulse Buying.

Hs: Terdapat pengaruh secarasimultan Flash sale dan Kualitas Produk Terhadap
Impulse Buying

Kerangka Berpikir
Gambar 4 Paradigma Berpikir

Hipotesis
H1: Flash sale berpengaruh positifterhadap Impulse Buying.



H2: Kualitas Produk berpengaruhpositif terhadap Impulse Buying.

H3: Flash sale dan Kualitas produk berpengaruh secara simultan terhadap
Impulse Buying.

METODE PENELITIAN

Penelitian deskriptif dilakukan dengan cara mengumpulkan data dari
responden melalui penyebaran angka yang berisi pernyataan - pernyataan yang
harus dijawab oleh responden. Dalam pengolahan data yang peneliti lakukan, alat
bantu analisisnya menggunakan software program Statistical package for the
social sciences (SPSS).

Populasi dan Sampel

Berkaitan dengan hal tersebut, maka populasi dalam penelitian ini adalah
masyarakat di Kota Kuningan yang pernah melakukan pembelian tak terencana
di online shop. Karena data populasi tidak diketahui jumlahnya secara pasti, maka
sampelditentukan dengan menggunakan Formula Lemeshow dengan rumus:

Melalui rumus di atas, maka dapat dihitung jumlah sampel yang akan digunakan
adalah sebagai berikut:

~ 1,96 0,5(1 —0,5)

n 0,12
 1,96% 0,5(1 — 0,5)
n-=— 0'12
_ 3,8416. 0,25
=001

n = 96.04 = 100
Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan kuesioner, di mana setiap pertanyaan sudah disediakan
alternatif jawabannya. Dalam penelitian inipenyebaran kuesioner dilakukansecara
online dengan menggunakan"Google form" sehingga respondendapat mengakses
kuesioner secara online. Angket pada penelitian ini digunakan memperoleh data
tentang pengaruh flash sale dan kualitas produk terhadap impulse buying pada
pengguna marketplace shopee.

Dengan menggunakan rumus Lemeshow di atas, maka nilai sampel (n) yang
didapat adalah sebesar 96,04 yang kemudian dibulatkan menjadi 100 orang. Dalam
penelitian ini teknik pengambilan sampel penelitian yang digunakan melalui non
probability sampling. Sampling yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah
purposive sampling. Dalam penelitian ini kriteria anggota sampelyang disesuaikan
dengan maksudpenelitian yaitu:

1. Responden berumur > 17 tahun.

2. Responden yang berdomisili diKuningan



3. Responden pernah melakukanpembelian tak terencana di online shop

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Teknik Analisis DataUji Asumsi Klasik Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah data yang akan digunakan
dalam model regresi berdistribusi normal atau tidak (Ghozali, 2011). Untuk
menguji suatu data berdistribusi normal atau tidak, dapat diketahui dengan
menggunakan grafik normal p-plot (Ghozali,2011) dengan ketentuan: Apabila
data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau
grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi
memenuhi asumsi normalitas. Dasar dalam pengambilan keputusan juga dapat
dilakukan dengan mengukur nilai sig > 0,05. Pada penelitian ini untuk membantu
dalam menganalisis pengolahan data statistiknya menggunakan perangkat lunak
Statistical Program for Social Sciences (SPSS) statistik 23.

Tabel 1

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 100

Mean 0E-7

a,b
Normal Parameters ud

Deviation 9.07199421

Absolute .097

Most Extreme, . .
Differences Positive .046

Negative -.097
Kolmogorov-Smirnov Z 966

Asymp. Sig. (2-tailed) .308

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
Sumber: Pengolahan data primer, 2023
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Sumber: Pengolahan data primer, 2023

Tabel diatas merupakan hasil uji normalitas menggunakan uji ko/mogorov
Smirnov Asymo. Sig. (2- tailed) yaitu sebesar 0,308 lebih besar dari 0,05. Begitu
juga dengan gambar 4.4. yang menunjukkan hasil grafik normal p-plot dimana
data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka
model regresi memenuhi asumsi normalitas.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah di dalam modelanalisis
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas atau tidak. Model yang
baik seharusnyatidak terjadi korelasi di antaravariabel bebas. Jika variabel bebas
saling berkolerasi, maka variabel- variabel ini tidak orthogonal (nilai korelasi
tidak sama dengan nol). Untuk mengetahui terjadinya multikolinieritas dalam
penelitian ini digunakan matriks korelasi yang dihitung dengan bantuan paket
program SPSS. Multikolinearitas dapat diketahui dengan caramenganalisis matrik
korelasivariabel-variabel independen, dapat dilihat dari:

1. Tolerance Value > 0,10

2. Nilai  Variance  InflationFactor (VIF) <10



Tabel 2
Hasil Uji Multikolinearitas

. a
Coefficients
Model Unstandardized Standardized t Sig.  CollinearityStatistics

Coefficients Coefficients

B Std. Error  Beta Toleranc e VIF
(Constant 15.30 2.51 .01
) 7 6.098 0 4
Elash 2600 065 337 400000 g 103

3 0 3

KualitasProduk 353 o7 412 3A89 i)00 968 ;03

a. Dependent Variable: Impulse Buying

Sumber: Pengolahan data primer, 2023

Berdasarkan tabel 9 di atas, terlihat bahwa nilai folerance dari kedua variabel
yakni variabel Flash Sale (X1) dan Kualitas Produk (X2) memiliki nilai folerance >
0,10 dengan nilai VIF dari kedua variabel menunjukkan hasil <10. Variabel Flash
Sale (X1) nilai tolerance 0,968dengan nilai VIF 1,033, dan variabel Kualitas Produk
(X2) nilai tolerance sebesar 0,968 dengan nilai VIF 1,033. Maka dapat disimpulkan
bahwa kedua variabel dalam penelitian ini memenuhi syarat tidak terjadinya
multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas adalah untuk melihat apakah ada ketidaksamaan
varians dan residual satu pengamatanke pengamatan yang lain. Model regresi yang
memenuhi prasyarat adalah dimana terdapat kesamaan varians dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain tetap atau disebut homokedastisitas. Untuk
mengetahui ada atau tidak gejala heteroskedastisitas denganmenggunakan program
aplikasi SPSSfor windows adalah sebagai berikut:

Tabel 3
Hasil Uji Heteroskedastisitas
Coefficients”
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 1.003 4.079 246 .806
1Flash Sale .075 .043 177 1.738 .085
Kualitas Produk
-.003 .048 -.006 -055 957

Sumber: Pengolahan data primer, 2023



Gambar 6
Hasil Uji HeteroskedastisitasScatterplot
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Sumber: Pengolahan data primer, 2023

Berdasarkan tabel 4.15 di atas, diketahui bahwa nilai signifikansi variabel
flash sale (Xi) sebesar 0,085 lebih besar dari 0,05, artinya tidak terjadi
heteroskedastisitas padavariabel tersebut. Selanjutnyadiketahui nilai signifikansi
variabel kualitas produk (Xz) sebesar 0,957 lebih besar dari 0,05, artinya tidak
terjadi heteroskedastisitas padavariabel tersebut.

Adapun cara yang dilakukan untuk mendeteksi ada atau tidaknya
heterokedastisitas dalam penelitian ini adalah dengan melihat grafik plot.
Berdasarkan gambar4.5 menunjukkan bahwa di dalam diagram scatterplot
titik-titik menyebar di atas atau di bawah saja serta tidak terdapat pola yang jelas.
Oleh sebab itu, dapat disimpulkan tidak terdapat heterokedastisitas dalam model
regresi.

Uji Hipotesis
Uji Parsial (Uji t)

Uji t dilakukan untuk mengetahui bagaimana pengaruh dari masing masing
variabel bebas terhadapvariabel terikat. Hasil pengujian hipotesis penelitian dengan
menggunakan uji t adalah sebagai berikut:



Tabel 4
Hasil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 15.307 6.098 2.510 .014
Flash Sale 260 .065 337 4.003 .000
KualitasProduk 353 .072 412 4.890 .000

Sumber: Pengolahan data primer, 2023

Berdasarkan hasil uji t (parsial) di atas, dapat disimpulkan sebagaiberikut:

1. Untuk melihat pengaruh flashsale (X1) terhadap impulse buying (Y) dengan
melihat t hitung
>t abel atau 4,003 > 1,984 dan nilai sig. 0,000 < 0,05 maka Hy ditolak dan H;
diterima. Artinya secara parsial flash sale berpengaruh signifikan terhadap
impulse buying.

2. Untuk melihat pengaruh Kualitas Produk (X2) terhadap impulse buying (Y)
dengan melihat t niwung
>t tabel atau 4.890 > 1,984 dan nilai sig. 0,000 < 0,05 maka HO ditolak dan H1
diterima. Artinya secara parsial kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadapimpulse buying.

Uji Simultan (Uji f)

Uji F dilakukan untuk mengetahui bagaimana pengaruh bersama dari semua
variabel bebas terhadap variabel terikat. Menurut Ghozali (2016). uji statistik F
pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen yang dimasukan
dalam model mempunyai pengaruh secarabersama-sama terhadap variabelterikat.

Uji F digunakan untuk menguji pengaruh Flash Sale dan Kualitas Produk
secara bersama-sama terhadap Impulse Buying. Adapun Fubel dalam penelitian ini
adalah: (k; (n-k) = (2; (100-2) = (2;98) Ftabel = 3,089

Dimana: k; jumlah variabel independen, n; jumlah populasi

Flash Sale dan Kualitas Produk secara bersama-sama berpengaruh terhadap Impulse
Buying



Tabel 5
Hasil Uji Simultan (uji f)

Anova
Model Sum of df Mean Square F Slg
Squares
Regression 4076.193 2 2038.097 24.264 .000”
1Residual 8147.807 97 83.998
Total 12224.000 99

a. Dependent Variable: Impulse Buying

b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Flash Sale

Sumber: Pengolahan data primer, 2023

Dari tabel 4.19 di atas, dapat dilihat bahwa Fhitung > Fabel yaitu 24,264 > 3,089
dan nilai sig. 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel flash sale
(X1) dan kualitas produk (X2) berpengaruh secara simultan dan signifikan terhadap
Impulse buying (Y).

PEMBAHASAN
Pengaruh Flash Sale Terhadap Impulse Buying

Berdasarkan pengolahan data penelitian yang telah dilakukan,diketahui bahwa
terdapat pengaruh flash sale terhadap perilaku impulsive buying pada Pengguna
Marketplace Shopee Di Kota Kuningan. Hal tersebut dibuktikan dengan hasil
perhitungan uji t(parsial) yang menunjukan nilai thitungsebesar 4,003 dan tiaber sebesar 1,984
(4,003 > 1,984) dan signifikansi sebesar <0,05 (0,000 < 0,05) maka dapat
dikatakan Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
flash saleberpengaruh secara signifikanterhadap perilaku impulse buying,dan untuk
membuktikan nilai signifikansi maka dapat penulisbuktikan dari tabel 4.19 diperoleh
nilai tingkat signifikansi untuk flash sale adalah p-value =0,000<0,05 yang artinya
terdapat nilai signifikan.

Impulse buying merupakan kecenderungan individu dengan rangsangan

tertentu tanpa perencanaan ataupun niat membeli tanpa pertimbangan yang
matang danterjadi ketika konsumen melakukanpembelian produk. Perilaku Impulse
buying adalah tidakan konsumen untuk membeli produk/jasa secara tiba-tiba tanpa
adanya pertimbangan ataupun perencanaan. Konsumen yang sering kali membeli
secara tiba-tiba dipengaruhi oleh banyak faktor seperti potongan harga, gratis ongkir,
buy 1 get 1 dan yang lainnya.

Salah satu faktor terjadinya perilaku Impulse buying adalah program flash sale,
flash sale adalah salah satu program promosi penjualan dalam aplikasi e-commerece
yang memberikan potongan harga pada konsumen dalam batas waktu dan jumlah
yang ditentukan. Shoppe sebagai salah satu e-commerce terbesar di Indonesia sering
menggunakan promosi flash sale,saat flash sale sedang berlangsung harga sembako
dan kebutuhan - kebutuhan lainnya mengalami penurunan harga hingga 70% namun
dalam promosi flash sale hanya disediakan dalam jumlah dan waktu yang terbatas.
Hal ini tentunya mendorong konsumen untuk melakukan pembelian pada saat flash
sale berlangsung.

Hal ini terbukti oleh penelitian yang dilakukan oleh Ariska dkk., (2022), Sarah



& Sitanggang, (2022) dan Juwita dkk., (2022) menyatakan bahwa flash sale
berpengaruh positifterhadap Impulse buying. Ini berarti, jika flash sale meningkat
maka Impulse buying pada perusahaan juga akan meningkat. Strategi pemasaran
dengan menggunakan program flash sale memberikan kecenderungan kepada
konsumen dalam berpikir bahwa penawaran yang ada pada saatitu tidak akan terjadi
penawaran yangsama di masa mendatang. Sehingga, semakin memberikan bujukan
kepada konsumen untuk membeli produk tersebut dengan penawaran harga murah
atau diskon maka hal tersebut dapat menciptakan peluang bagi konsumen untuk
melakukan Impulse buying.

Pengaruh Kualitas ProdukTerhadap Impulse Buying

Berdasarkan pengolahan data penelitian yang telah dilakukan,diketahui bahwa
terdapat pengaruh kualitas produk terhadap perilaku impulsive buying pada
Pengguna Marketplace Shopee Di Kota Kuningan. Hal tersebut dibuktikan dengan
hasil perhitungan uji t(parsial) yang menunjukan nilai thiungsebesar 4,890 dan tiabel
sebesar 1,984 (4,890 > 1,984) dan signifikansi sebesar <0,05 (0,000 < 0,05)
maka dapat dikatakan Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa kualitas produkberpengaruh secara signifikanterhadap perilaku
Impulse buying, dan untuk membuktikan nilai signifikansi maka dapat penulis
buktikan dari tabel 4.17 Diperoleh nilai tingkat signifikansi untuk kuaitas produk
adalah p-value =0,000<0,05 yang artinya terdapat nilai signifikan.

Kualitas produk merupakan hal yang harus diutamakan bagi seorang
produsen yang ingin menawarkan produknya kepada konsumen, karena jika
kualitas produk itu bagus maka konsumen akan langsung melakukan
pembelian secara impulsif, pada toko online biasanya kualitas produk dapat
diukur dari katalog atau deskripsi produk.

Produk berkualitas menjadikeinginan konsumen untuk dapat membelinya.
Produk berkualitasmemiliki kinerja yang memberikan rasa senang dan puas untuk
menggunakannya. Bahwa niat untuk melakukan pembelian terhadap produk
ditentukan dari kepuasan yang dirasakan oleh konsumen (Fitriani & Wulandari,
2021), (Wiharno et al., 2023). Adanya penawaran produk yang berkualitas akan
menyenangkan konsumen untuk membelinya tanpadirencanakan. Semakin bagus
kualitas produk yang diberikan akan banyak memancing konsumen untuk
melakukan pembelian secara tak terencana dengan jumlah yang lebih banyak.
Kualitas produk merupakanfaktor terdalam yang dapat menunjukkan bahwa suatu
produk yang ditawarkan itu bernilai atau tidaknya dalam sudut pandang
konsumen serta merupakan harapan konsumen yang harus dipenuhi. kualitas
produk juga ditentukan oleh tingkat mutu yang harus diperhatikan pihak
produsen.

Hal ini terbukti oleh penelitian yang dilakukan oleh Putra & Suryadi, (2019)
dan Daulay dkk., (2021), (Manalu & Adzimatinur, 2024), (Wachjuni, Mahsyar,
Oktaviani (2024) (Wachjuni Wachjuni, Januar Habibi Mahsyar, 2024)menyatakan
bahwa kualitas produkberpengaruh positif terhadap Impulsebuying. Ini berarti, jika
kualitas produk meningkat maka Impulse buying pada perusahaan juga akan
meningkat. Dengan adanyapenawaran produk yang berkualitasmaka akan
menyenangkan konsumen untuk membelinya sehingga terjadi pembelian tanpa
direncanakan/ Impulse buying.



Pengaruh Flash Sale dan Kualitas Produk Terhadap Impulse Buying

Berdasarkan hasil analisis data penelitian dengan bantuanperhitungan program
SPSS for Windows diperoleh nilai Fpiwung sebesar 24,264, sedangkan besarnya Fapel
sebesar 3,089. Dengan demikian, nilai Fhitung>Frabel, sehingga HO ditolak. Artinya
flash sale, dan kualitas produk secara bersama-samaberpengaruh signifikan terhadap
Impulse buying. Hal ini juga didukung dengan hasil koefisien determinasi bahwa
flash sale dan kualitas produk memiliki pengaruh sebesar 33,3% sisanya 66,7%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Banyak aktivitas
yang dapat dilakukan pemasar untuk dapat menarik keinginan konsumen untuk
melakukan Impulse buying(Suryani et al., 2024) (Wachjuni, Mahsyar, Oktaviani,
2024). Menawarkan produk yangberkualitas akan membuat konsumen tertarik
untuk melakukan pembelian yang tidak direncanakan. Penetapan harga yang
sesuai standar cendrung lebih rendah dari harga pesaing adalah hal yang sangat
disukai oleh knsumen untuk melakukan pembelian yang tidak direncanakannya
karena produk yangdisenanginya dalam kondisi ditawarkan dengan harga rendah.
hal ini disebabkan karena banyak aktivitas yang dapat dilakukan pemasar untuk
dapat menarik keinginan = konsumen untuk melakukan Impulse buying
seperti produsen menawarkan kualitasproduk yang baik dan menerapkan program
flash sale, sehingga sangat disukai oleh konsumen untuk melakukan pembelian
yang tidak direncanakan.

Flash sale dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian impulsif
karena promosi Flash sale mampu memberikan dorongan melalui harga yang
terjangkau kepada konsumen. Dan dengan adanya penawaran produk yang
berkualitas akan menyenangkan konsumen untuk membelinya tanpa direncanakan.
Semakin bagus kualitas produk yang diberikan akan banyak memancing konsumen
untuk melakukan pembelian secara tak terencana dengan jumlah yang lebih banyak.

Hal ini sesuai dengan penelitian yangdilakukan oleh Ariska dkk., (2022) flash
sale dan kualitas produk secara bersama-sama berpengaruh atau memberikan
dampak terhadap variabel impluse buying. Hal ini sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Triana (2022(Siregar et al., 2022)) menunjukkan bahwa Flash sale
dan kualitas produk secara simultanberpengaruh terhadap Impulse Buying.

Dari uraian diatas dapat penulis simpulkan bahwa flash sale, dan Kualitas
produk sangat mempengaruhi impulse buying, sebab promosi Flash sale mampu
memberikan dorongan melalui harga yang terjangkau kepada konsumen dan
kualitas produk yang diberikan semakin bagus maka akan banyak memancing
konsumen untuk melakukan pembelian secara tak terencana.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan uraian yang peneliti kemukakan pada bab sebelumnya, maka
peneliti menarik kesimpulan sebagai berikut. Terdapat pengaruh positif dan
signifikan antara flash sale terhadap impulse buying. Artinya jika flash sale
meningkat maka impulse buying pada perusahaan juga akan meningkat. Hal ini
karena semakin memberikan bujukan kepada konsumen untuk membeli produk
dengan penawaran harga murah atau flash sale maka dapat menciptakan peluang
bagi konsumen untukmelakukan impulse buying.

Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas produk terhadap



impulse buying. Artinyajika kualitas produk meningkat makaimpulse buying pada
perusahaan juga akan meningkat. Dengan adanya penawaran produk yang
berkualitasmaka akan menyenangkan konsumen untuk membelinya
sehingga terjadi pembelian tanpa direncanakan/ impulse buying.

Terdapat pengaruh pengaruh secarasimultan antara flash sale dankualitas

produk terhadap impulse buying. Artinya semakin meningkat flash sale dan
kualitas produk maka impulse buying pada perusahaan jugaakan meningkat. Hal
ini karena dengan kualitas produk yang baik dan menawarkan flash sale dapat
menciptakan peluang bagi konsumenuntuk melakukan impulse buying.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, untuk itu peneliti

memberikan beberapa saran untuk dijadikan masukan dimasa yang akandatang.
Adapun saran peneliti adalah sebagi berikut :

1.

Berdasarkan hasil angket/kuesioner yang telah diberikan kepada 100
responden para pengguna marketplace shopee, item pernyataan pada variabel
flash sale, indikator waktu promosi merupakanindikator yang memiliki skor
terendah yaitu 736. Maka pada saat melakukan flash sale, timeline waktu
harus tepat danjelaskan dengan jelas batas waktu flash sale tersebut. Gunakan
countdown timer ataupenghitung waktu di situs webatau platform penjualan
online untuk menciptakan rasa urgensi. Berikan informasi yang jelas tentang
kapan flash sale dimulai dan berakhir.

Berdasarkan hasil angket/kuesioner yang telah dilakukan kepada 100
respondenpara pengguna marketplace shopee , Item pernyataan pada variabel
kualitas produk, indikator Kepuasan pelanggan dengan kualitas produk
merupakan indikator dengan skor terendah yaitu 752. Maka perlu adanya
peningkatan padakualitas produk yang ditawarkan agar konsumen mengetahui
informasi produk sehingga konsumen pun tertarik untuk membeli produk yang
ditawarkan. Selain ituimplementasikan program garansi kepuasan pelanggan
yang memungkinkan konsumen untuk mengembalikan produk jika mereka
tidak puas. Ini dapat memberikan rasa aman kepadakonsumen dan mendorong
pembelian impulsif.

Peneliti berharap penelitian ini bisa dijadikan referensi atau pemahaman
terhadap kelanjutan penelitian dengan pandangan yang lebih luas dengan
mengkaitkan berbagai keilmuan dan teori yang berbeda, sehinggamemiliki nilai
guna bagi penelitiselanjutnya yang memiliki topik bahasan serupa. Diharapkan
untuk peneliti selanjutnya untuk menambahkan variabel lain yang berpotensi
dapat mempengaruhi hasil perilaku impulse buying sehingga hasil penelitian
bisalebih luas seperti hadiah gratis, kupon, cashback, dll.
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