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ABSTRAK 

Penelitian ini disusun untuk mencari hubungan yang terjadi antara Flash Sale (X1), 

Diskon (X2), dan Subsidi Gratis Ongkir (X3) terhadap perilaku Impulse Buying (Y) 

pengguna marketplace Shopee yang sekaligus merupakan mahasiswa program studi 

Administrasi Bisnis UPN “Veteran” Jatim. Penelitian ini menggunakan metode survei dengan 

pendekatan kuantitatif menghasilkan bahwa tidak ada hubungan antara variabel flash sale dan 

subsidi gratis ongkir dengan variabel impulse buying, karena kedua variabel tersebut tidak 

berpengaruh signifikan terhadap perilaku impulse buying. Selain itu, penelitian ini 

menunjukkan bahwa terdapat hubungan antara variabel diskon dengan variabel impulse 

karena variabel ini berpengaruh signifikan terhadap perilaku impulse buying. Berdasarkan 

hasil analisis regresi menunjukkan bahwa flash sale, diskon, dan subsidi gratis ongkir secara 

simultan berpengaruh terhadap impulse buying. 

 

Kata kunci: Flash Sale, Diskon, Gratis Ongkir, Impulse Buying 

 
ABSTRACT 

This study was structured to find a relationship between Flash Sale (X1), Discount 

(X2), and Free Shipping Subsidies (X3) on Impulse Buying behavior (Y) Shopee marketplace 

users who are also students of the UPN "Veteran" East Java Business Administration study 

program. . This study uses a survey method with a quantitative approach resulting that there 

is no relationship between the flash sale variable and free shipping subsidies with the impulse 

buying variable, because these two variables have no significant effect on impulse buying 

behavior. In addition, this study shows that there is a relationship between the discount 

variable and the impulse variable because this variable has a significant effect on impulse 

buying behavior. Based on the results of regression analysis, it shows that flash sales, 

discounts, and free shipping subsidies simultaneously affect impulse buying. 

 

Keywords: Flash Sale, Discount, Free Shipping, Impulse Buying 
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BAB I PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Kemajuan teknologi yang kian 

berkembang semakin pesat telah 

membawa dampak yang cukup besar 

dalam segala aspek kehidupan, termasuk 

bisnis dan berbelanja. Selain itu, 

kemajuan teknologi juga mempengaruhi 

pola hidup manusia. Hampir seluruh 

aktivitas manusia tidak terlepas dari 

jaringan internet, yang termasuk bagian 

dari perkembangan teknologi. Seiring 

berjalannya waktu, pengguna internet 

yang meningkat juga menyebabkan 

marketplace atau online shop semakin 

banyak yang bermunculan. Online shop 

saat ini tengah menjadi pilihan bagi 

sebagian besar orang daripada belanja 

konvensional dengan datang langsung ke 

tokonya karena dengan berbelanja online 

akan lebih praktis dan mudah dilakukan. 

Shopee adalah salah satu contoh 

dari online shop yang banyak diminati 

oleh masyarakat. Perusahaan ini 

merupakan perusahaan startup asal 

Singapura yang masuk ke Indonesia sejak 

2015 silam. Kesuksesan Shopee tidak 

terlepas dari strategi pemasaran yang 

dilakukan untuk meningkatkan penjualan, 

seperti program flash sale, pemberian 

voucher, cashback, pengadaan diskon, 

subsidi gratis ongkos kirim (ongkir) dan 

sebagainya. Dengan adanya berbagai 

penawaran serta program promosi dari 

Shopee, konsumen akan tertarik 

berbelanja produk atau jasa tersebut, 

karena mereka berpikir bahwa penawaran 

tersebut hanya berlangsung pada saat itu 

juga dan tidak akan terjadi lagi. Hal ini 

berpotensi menyebabkan konsumen 

melakukan impulse buying. Dikutip dari 

Darwipat et al., (2020), impulse buying 

adalah perilaku impulsif dari konsumen 

yang berbelanja tanpa berpikir panjang 

mengenai produk/barang yang akan 

dibeli. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dalam penelitian ini 

yaitu: 

1. Apa hubungan yang terbentuk 

antara flash sale dengan perilaku 

impulse buying 

pengguna marketplace Shopee? 

2. Apa hubungan yang terbentuk 

antara diskon dengan perilaku 

impulse buying 

pengguna marketplace Shopee? 

3. Apa hubungan yang terbentuk 

antara subsidi gratis ongkir 

dengan perilaku impulse buying 

pengguna marketplace Shopee? 

4. Apa hubungan yang terbentuk 

antara flash sale, diskon, dan 

subsidi gratis ongkir terhadap 

perilaku impulse buying pengguna 

marketplace Shopee? 

 

 

BAB II LANDASAN TEORI 

2.1 Flash Sale Promotion 

Menurut Jannah, dkk (2021), Flash 

sale adalah jenis promosi yang 

memberikan penawaran produk 

secara eksklusif dalam kuantitas 

terbatas dan jangka waktu tertentu. 

Artinya, promo ini hanya dapat 

digunakan oleh pelanggan pada 

waktu-waktu tertentu dan barang 

tertentu pula. 

 

2.2 Diskon (Discount) 

Diskon adalah strategi penawaran 
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barang dengan mengurangi harga asli 

untuk menarik minat konsumen agar 

mereka bersedia untuk membeli 

produk atau jasa suatu perusahaan. 

Strategi ini perlu pertimbangan 

banyak hal. Jangan sampai 

perusahaan rugi karena salah 

perhitungan dalam menentukan 

besaran diskon. 

 

2.3 Subsidi Gratis Ongkir (Free Ongkir) 

Sesuai dengan namanya, subsidi 

gratis ongkir adalah promosi 

penjualan yang diberikan penjual 

agar konsumen membeli barang 

secara online tanpa membayar biaya 

pengirimannya. Fitur free ongkir 

harus memperhatikan beberapa hal 

agar penjual tidak mengalami 

kerugian. Dikutip dari laman 

accurate.id, free ongkir 

menggunakan sistem 

penekanan biaya dengan 

mengurangkan harga asli dengan 

keuntungan margin. Dengan 

melakukan strategi free ongkir, 

penjual berharap dapat menerima 

pemesanan produk yang banyak. 

 

2.4 Impulse Buying 

Impulse buying adalah perilaku 

seseorang yang membeli produk atau 

jasa dalam jumlah banyak secara 

instan tanpa adanya pertimbangan 

yang matang. Dalam praktiknya, 

perilaku impulse buying lebih 

menggunakan perasaan daripada 

logika. Menurut beberapa pendapat 

ahli, perilaku impulse buying 

memiliki dampak negatif bagi 

pelakunya karena seseorang yang 

melakukan impulse buying akan 

membeli produk sesuai dengan 

keinginan bukan kebutuhan (Redaksi 

OCBC NISP, 2021). 

 

2.5 Kerangka Konseptual 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
Keterangan: 

 
 

 

Sumber: penulis 

 
= Simultan 

= Parsial 
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2.6 Hipotesis Penelitian 

H1: Hubungan yang terbentuk yakni 

Flash sale berpengaruh secara parsial 

terhadap perilaku 

impulse buying pengguna marketplace 
Shopee. 

H2: Hubungan yang terbentuk yakni 

diskon berpengaruh secara parsial 

terhadap perilaku 

impulse buying pengguna marketplace 
Shopee. 

H3: Hubungan yang terbentuk yakni 

subsidi gratis ongkir berpengaruh secara 

parsial terhadap perilaku impulse buying 

pengguna marketplace Shopee. 

H4: Hubungan yang terbentuk yakni 

flash sale, diskon, dan subsidi gratis 

ongkir berpengaruh secara simultan 

terhadap perilaku impulse buying 

pengguna marketplace Shopee. 

 

 

BAB III METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini termasuk penelitian 

kuantitatif. Menurut Nasehudin dan 

Ghozali (2012), metode penelitian 

kuantitatif adalah cara pemecahan 

masalah secara sistematis yang disajikan 

berupa kumpulan dari angka-angka. 

 

3.2 Populasi dan Sampel 

Penelitian ini menggunakan 

populasi mahasiswa aktif program studi 

Administrasi Bisnis UPN "Veteran" 

Jatim yang menggunakan aplikasi 

Shopee. Berdasarkan perhitungan 

menggunakan rumus Lemeshow, maka 

kami membutuhkan 100 responden. 

 

3.3 Metode Pengumpulan Data 

Dalam mengumpulkan data, 

peneliti menggunakan studi literatur dan 

kuesioner yang disebarkan secara online. 

Instrumen yang digunakan sebanyak 32 

butir pertanyaan yang telah dilakukan uji 

validitas dan reliabilitasnya. Peneliti 

menggunakan skala likert 1-5 untuk 

mengolah data. Menurut Kriyantono 

dalam Janti (2014), skala likert adalah 

skala yang digunakan peneliti untuk 

mengukur sikap, pendapat, dan persepsi 

seseorang atau kelompok orang tentang 

kejadian tertentu. 

 

3.4 Metode Analisis Data 

Dalam menganalisis data, peneliti 

menggunakan analisis linear berganda 

dengan bantuan software SPSS versi 26. 

Hal ini bertujuan untuk menguji hipotesis 

secara parsial (Uji t), simultan (Uji F), dan 

uji koefisien determinasi dari data 

penelitian. Selain itu, untuk menguji 

keakuratan data penelitian, maka peneliti 

menggunakan uji validitas, reliabilitas, 

normalitas, dan uji asumsi klasik. 
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BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 
4.1 Pengujian Validitas

 

 
s 

Tabel 1 Hasil Pengujian Validitas 
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Hasil perhitungan menggunakan 

software SPSS versi 26 adalah semua 

elemen pertanyaan pada kuesioner 

mengenai variabel flash sale, diskon, 

subsidi gratis ongkir dan impulse buying 

mempunyai nilai r hitung lebih besar dari 

r tabel. Besarnya nilai r tabel adalah 

0,195. Baik menggunakan analisis 

pearson correlation maupun analisis 

signifikansi two tail, keduanya 

menyatakan data variabel flash sale 

(X1), diskon (X2), subsidi gratis 

ongkir (X3), dan impulse buying (Y) 

valid. Berdasarkan hal ini, peneliti 

menyimpulkan bahwa semua elemen 

pertanyaan dalam kuesioner valid 

sehingga layak untuk digunakan sebagai 

alat ukur dalam penelitian. 
 

4.2 Pengujian Reliabilitas 

Tabel 2 Pengujian Reliabilitas 

Tabel 2 hasil pengujian reliabilitas 

di atas menunjukkan bahwa semua 

variabel memiliki faktor (koefisien) 

cronbach's alpha > 0,7. Berdasarkan 

perhitungan yang telah dilakukan, maka 

dapat disimpulkan bahwa seluruh elemen 

pertanyaan variabel penelitian ini valid 

dan reliabel. 
 

4.3 Pengujian Normalitas 

 

Tabel 3 Hasil Pengujian Normalitas 
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Pengujian normalitas dengan metode Kolmogorov-Smirnov menghasilkan nilai 0,055. 

Angka tersebut memenuhi persyaratan untuk menunjukkan kesehatan data karena nilai 

Asymp. Sig. (2-tailed) lebih besar dari 0,05. Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan, 

maka dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi normal. 

4.4 Pengujian Asumsi Klasik  

     Pengujian Multikolinieritas 

 

Tabel 4 Hasil Pengujian Multikolinieritas 

 
 

Berdasarkan tabel 4 pengujian 

multikolinieritas di atas, nilai tolerance 

untuk seluruh variabel lebih besar dari 

0,1 dan kurang dari 1. Sementara nilai 

VIF pada seluruh variabel menunjukkan 

lebih besar dari 1 dan kurang dari 10. 

Oleh karena itu, didasarkan pada nilai 

tolerance dan VIF, semua data 

dinyatakan bebas dari gejala 

multikolinearitas dan model regresi dapat 

dinyatakan layak serta dapat dijadikan 

persamaan regresi. 

 

Pengujian Heteroskedastisitas 

Tabel 5 Hasil Pengujian Heterokedastisitas 

 

Berdasarkan tabel 5 hasil 

pengujian heterokedastisitas dengan 

bantuan software SPSS, maka dapat 

dikatakan bahwa nilai signifikansi untuk 

semua variabel terbukti lebih besar dari 

0,05. Oleh karena itu, dapat ditunjukkan 

bahwa semua data bebas dari gejala 

heterokedastisitas. 
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4.5 Hasil Analisis Regresi Linier 

Berganda 

 

Tabel 6 Hasil Analisis Regresi Linier 

Berganda 

 

Model persamaan regresi untuk penelitian 
ini, yaitu: 

Y = -1,383 + 0,051 X1 + 0,731 X2 + 0,163 
X3 

Berpacu pada model persamaan regresi itu, 

maka penulis menyimpulkan : 

1. Koefisien konstanta sebesar -

1,383 adalah negatif. Artinya, jika 

variabel independen (bebas) Flash 

Sale, Diskon dan Subsidi Gratis 

Ongkir bernilai 0, maka nilai 

impulse buying akan tetap yaitu 

sebesar -1,383. 

2. Koefisien regresi Flash Sale (X1) 

adalah 0,051. Artinya untuk setiap 

kenaikan satu unit dari variabel 

X1, Impulse Buying (Y) akan 

meningkat sebesar 0,051. Nilai 

variabel Flash Sale (X1) terhadap 

Pembelian Impulsif (Y) adalah 

positif. Artinya semakin tinggi 

nilai variabel Flash Sale (X1), 

maka semakin tinggi pula nilai 

variabel Impulse Buying (Y). 

3. Nilai koefisien regresi untuk 

variabel Diskon (X2) adalah 

0,731. Artinya untuk setiap satu 

unit peningkatan variabel X2, 

Impulse Buying (Y) juga akan 

meningkat sebesar 0,731. Nilai 

variabel Diskon (X2) terhadap 

Impulse Buying (Y) adalah positif. 

Ini berarti semakin tinggi nilai 

variabel X2, akan semakin tinggi 

pula nilai variabel Y. 

4. Koefisien regresi untuk variabel 

subsidi gratis ongkir (X3) sebesar 

0,163. Artinya untuk setiap satu 

unit peningkatan variabel X3, 

Impulse buying (Y) juga 

meningkat sebesar 0,163. Nilai 

variabel subsidi gratis ongkos 

kirim (X3) terhadap Impulse 

Buying (Y) mempunyai nilai 

positif. Sehingga dalam hal ini 

semakin tinggi nilai variabel X3, 

akan semakin tinggi pula nilai 

variabel Y. 



24 

 

 

4.6 Pengujian Hipotesis 

Uji-t Signifikansi Parsial 

Tabel 7 Hasil Pengujian Signifikansi 

Parsial (Uji-t)  
 

 

Atas dasar hasil uji-t pada tabel 7 diatas, 

maka dapat kita ambil kesimpulan yaitu: 

1. Setelah dilakukan pengujian 

terhadap variabel flash sale (X1) 

dan pembelian impulsif (Y), 

diperoleh hasil t-hitung sejumlah 

0,373, lebih kecil daripada 1,984 

(0,373 < 1,984) pada t tabel dan 

nilai signifikansi lebih besar dari 

0,05 (0,710 > 0,05). Nilai 

koefisien regresi untuk variabel 

Flash Sale adalah 0,051 yang 

artinya bernilai positif. Hasil ini 

memperlihatkan bahwasanya 

variabel Flash Sale (X1) memiliki 

pengaruh yang positif namun 

tidak signifikan pada perilaku 

Impulse Buying (Y). 

2. Hasil pengujian variabel Diskon 

(X2) terhadap Impulse Buying (Y) 

menghasilkan t- hitung sejumlah 

4,972 lebih besar daripada 1,984 

(4,972 > 1,984) pada t tabel serta 

nilai signifikansi lebih kecil dari  

3. 0,05 (0,000 < 0,05). Nilai 

koefisien uji regresi variabel 

Diskon 0,731 artinya disini 

bernilai positif. Hal ini 

memperlihatkan bahwa 

Diskon (X2) memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan pada 

perilaku pembelian secara 

impulsif (Y). 

4. Hasil pengujian untuk variabel 

Subsidi Gratis Ongkir (X3) 

terhadap Impulse Buying 

(Y) menghasilkan nilai t-hitung 

sejumlah 1,070 lebih kecil dari 

1,984 (1,070 < 1,984) pada t 

tabel, dan nilai signifikansi lebih 

besar dari 0,05 (0,287 > 0,05). 

Nilai koefisien regresi untuk 

variabel Subsidi Gratis Ongkir 

0,163 artinya bernilai positif. Hal 

ini menunjukkan bahwa variabel 

Subsidi Gratis Ongkir (X3) 

memiliki pengaruh yang positif 

tetapi tidak signifikan terhadap 

perilaku pembelian secara 

impulsif (Y). 
 

Uji Simultan (Uji F) 

Tabel 8 Hasil Uji Simultan (Uji F) 

Bersumber pada hasil analisis 

regresi yang dijalankan dengan tujuan 

untuk uji F atau uji simultan 

menghasilkan nilai F-hitung sejumlah 

25,482 lebih besar dari 3,09 pada F-tabel 

(25,482 > 3,09) dengan nilai signifikansi 
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yang lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). 

Hasil ini memperlihatkan jika variabel 

bebas yaitu Flash Sale (X1), Diskon 

(X2), dan Subsidi Gratis Ongkir (X3) 

secara bersamaan (simultan) memiliki 

pengaruh terhadap variabel dependen 

Impulse Buying (Y). 

 

Pengujian Koefisien Determinasi 

Tabel 9 Hasil Pengujian Koefisien Determinasi 

 

 

Menurut hasil analisis regresi 

linear berganda dengan bantuan 

software SPSS, dihasilkan nilai R 

yakni 0,666. Nilai tersebut 

mengandung makna bahwa 

hubungan antara variabel 

independen Flash Sale, Diskon, dan 

Subsidi Gratis Ongkir terhadap 

variabel dependen Impulse Buying 

sangatlah kuat. Hal ini dapat dilihat 

dari nilai R sebesar 0,666 mendekati 

nilai 1, artinya model penelitian ini 

bekerja dengan baik dalam 

menjelaskan variabel. Sementara 

untuk nilai koefisien determinasi 

nya, menunjukkan bahwa seluruh 

variabel independen dalam 

penelitian ini mampu menjelaskan 

hubungan dan pengaruhnya terhadap 

variabel dependen sebesar 42,6% 

sedangkan 57,4% sisanya 

dipengaruhi oleh variabel-variabel 

lain diluar atau yang tidak 

termasuk dalam penelitian ini. 

4.8 Pembahasan Hasil Penelitian 

 

Hubungan antara Flash Sale, 

Diskon, dan Subsidi Gratis 

Ongkir Terhadap Perilaku 

Impulse Buying Pengguna 

Marketplace Shopee 

Berdasarkan beberapa 

pengujian dengan bantuan software 

SPSS versi 26, variabel flash sale, 

diskon, dan subsidi gratis ongkos 

kirim secara simultan 

mempengaruhi perilaku pembelian 

impulsif. Hasil ini membuktikan 

bahwa Flash Sale, Diskon, dan 

Subsidi Gratis Ongkir secara 

bersama-sama berpengaruh atau 

memberikan dampak kepada 

konsumen atau pengguna 

Marketplace Shopee untuk 

melakukan pembelian secara 

impulsif (impulse buying).  

Hubungan antara Flash Sale 

Terhadap Perilaku Impulse 

Buying Pengguna Marketplace 

Shopee 

Berdasarkan pengujian 

hipotesis secara parsial 

menunjukkan bahwa Flash Sale  
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berpengaruh positif namun tidak 

signifikan terhadap perilaku Impulse 

Buying. 

 

Berpengaruh positif artinya 

searah, yaitu apabila promosi flash sale 

ditingkatkan, maka perilaku impulse 

buying juga dapat meningkat begitupun 

sebaliknya, meskipun flash sale tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

perilaku impulse buying. Oleh karena itu, 

perusahaan marketplace terkhusus dalam 

penelitian ini Shopee dapat meningkatkan 

promosi flash sale nya, baik dari segi 

kualitas promosi maupun intensitas atau 

waktu promosi. 

 

Hubungan antara Diskon Terhadap 

Perilaku Impulse Buying Pengguna 

Marketplace 

Shopee 

Berdasarkan pengujian hipotesis 

secara parsial mengenai pengaruh diskon 

terhadap impulse buying, menunjukkan 

bahwa diskon berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku impulse 

buying. Artinya dengan adanya diskon 

dapat membuat konsumen terdorong 

untuk melakukan pembelian. Bahkan 

terkadang meskipun produk tersebut 

tidak sedang dibutuhkan atau diinginkan, 

seseorang dapat terdorong untuk 

membelinya karena diskon. Berpengaruh 

positif, artinya disini jika keberadaan 

diskon ditingkatkan, maka impulse 

buying juga dapat meningkat. Sementara 

signifikan artinya bermakna atau 

memiliki makna. Hal ini dapat 

disimpulkan dengan adanya diskon dapat 

meningkatkan penjualan akibat perilaku 

impulse buying konsumen. Pengadaan 

diskon dengan frekuensi yang tinggi 

dapat mengubah pola pikir konsumen 

sehingga terdorong untuk membeli. 

Impulse buying yang meningkat tersebut 

dapat meningkatkan penjualan. 

 

Hubungan antara Subsidi Gratis 

Ongkir Terhadap Perilaku Impulse 

Buying Pengguna Marketplace Shopee 

Adanya ongkos kirim kadang kala 

membuat konsumen berpikir ulang untuk 

melakukan pembelian. Karena terkadang 

nominal ongkir yang diberikan lebih 

besar dibandingkan harga produk yang 

akan dibeli. Berdasarkan hasil pengujian 

hipotesis secara parsial terkait pengaruh 

subsidi gratis ongkir terhadap impulse 

buying memberikan hasil bahwa subsidi 

gratis ongkir berpengaruh positif tidak 

signifikan terhadap perilaku impulse 

buying. Artinya disini gratis ongkos kirim 

(ongkir) berpengaruh positif terhadap 

impulse buying namun tidak signifikan. 

Jika subsidi gratis ongkos kirim atau 

ongkir ditingkatkan, maka impulse 

buying juga dapat meningkat begitupun 

sebaliknya karena berdasarkan hasil 

pengujian, subsidi gratis ongkir memiliki 

pengaruh positif terhadap perilaku 

impulse buying. Namun, subsidi gratis 

ongkir pada marketplace Shopee tidak 

begitu berarti (signifikan) 
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terhadap perilaku impulse buying berbeda 

dengan diskon lainnya pada Shopee. Hal 

ini berarti gratis ongkir tidak begitu 

menjadi faktor penyebab konsumen 

melakukan pembelian impulsif. 

 

 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan, maka dapat disimpulkan:: 

1. H1 ditolak karena tidak ada 

hubungan yang terjadi yakni 

variabel Flash Sale (X1) tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

Perilaku Impulse Buying 

pengguna marketplace Shopee. 

Hal ini dibuktikan dengan hasil 

uji t dengan bantuan program 

SPSS, yakni nilai t hitung < nilai t 

tabel (0,373 < 1,984). 

2. H2 diterima karena terdapat 

hubungan yang terjadi yakni 

variabel Diskon (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap Perilaku 

Impulse Buying pengguna 

marketplace Shopee. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil uji t 

dengan bantuan program SPSS 

yakni nilai t hitung > nilai t tabel  

(4,972 > 1,984). 

3. H3 ditolak karena tidak ada 

hubungan yang terjadi yakni 

variabel Subsidi Gratis Ongkir 

(X3) tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap Perilaku 

Impulse Buying pengguna 

marketplace Shopee. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil uji t 

dengan bantuan program SPSS 

yakni nilai t hitung < nilai t tabel 

(1,070 < 1,984). 

4. H4 diterima karena terdapat 

hubungan yang terjadi yakni 

variabel Flash Sale (X1), Diskon 

(X2), dan Subsidi Gratis Ongkir 

(X3) berpengaruh secara 

signifikan terhadap Perilaku 

Impulse Buying pada pengguna 

marketplace Shopee. Hal ini 

dibuktikan dengan nilai dari f 

hitung pada Flash Sale, Diskon, 

dan Subsidi Gratis Ongkir yang 

lebih besar dari f tabel (25,482 > 

3,09). Hal ini diperkuat dengan 

nilai signifikansi f hitung yang 

berada dibawah nilai alpha (0,000 

< 0,05). 

 

5.2 Saran 

Berikut beberapa saran penulis yang dapat 

menjadi pertimbangan: 

1. Peneliti berikutnya diharapkan 

menggunakan variabel yang lain 

sebab dalam penelitian ini masih 

terdapat variabel lain yang dapat 

mempengaruhi perilaku impulse 

buying pengguna marketplace 

Shopee sebesar 57,4% 

2. Disarankan kepada perusahaan 

Shopee Indonesia untuk lebih 

memperbaiki kualitas program 

flash sale nya terutama flash sale 

harian (diluar event tanggal 

cantik), baik dari segi kualitas 

atau intensitas waktu/jam. 

Sehingga konsumen atau 

pengguna Shopee tertarik untuk 

memanfaatkan program flash sale 

Shopee diluar event besar Shopee 

dan mendorong munculnya 

impulse buying (pembelian 

impulsif). 

3. Perusahaan Shopee perlu 

meningkatkan promo gratis 

ongkir nya menjadi lebih baik, 

agar mampu mendorong 

pembelian secara impulsif 

(impulse buying) sehingga dapat 

meningkatkan penjualan. 
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4. Peneliti selanjutnya diharapkan 

dapat menggunakan lebih banyak 

jumlah responden dalam 

penelitiannya agar lebih variatif. 
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