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ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh Flash Sale, Cash on delivery 

(COD) dan Tagline “Gratis Ongkir” terhadap Keputusan pembelian di Shopee 

dengan studi kasus Masyarakat Jawa Barat yang menggunakan aplikasi shopee. 

Sampel pada penelitian ini berjumlah 158 Responden yang di dapatkan dari kriteria 

purposive sampling. Metode penelitian ini menggunakan metode survey yang di 

sediakan dengan penyebaran kuesioner. Jenis penelitian ini adalah Pendekatan 

kuantitatif dengan desain penelitian deskriptif. Analisis data di olah dengan 

menggunakan Software Statistical Product and Service Solution (SPSS) versi 25 

yaitu uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, dan uji regresi linear berganda. 

Hasil dari penelitian ini menunjukan secara parsial Flash Sale tidak berpengaruh 

dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung 1.783 <t 

tabel 1,975. Nilai signifikansi yang di peroleh 0,077>0,05. Secara parsial Cash on 

delivery berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t 

hitung 5.092> t tabel 1,975. Nilai signifikansiyang di peroleh 0,000<0,05. Secara 

parsial Tagline “Gratis Ongkir” berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai t hitung 4.147> t tabel 1,975 Nilai signifikansi yang di 

peroleh 0,000<0,05. Secara simultan Flash Sale, Cash on delivery dan Tagline 

“Gratis Ongkir” berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai f hitung 

sebesar 39.128 > f tabel2.66, nilai signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 < 0,05. 

Kata kunci : Flash Sale, Cash on delivery (COD), Tagline “Gratis Ongkir”, 

Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

This study was conducted to test the effect of Flash Sale, Cash on delivery (COD) 

and the Tagline "Free Postage" on purchasing decisions in Shopee. This type of 

research is quantitative with a descriptive associative approach. The population in 

this study are the people of West Java who use the Shopee application. Sampling 

techniques used using the Slovin formula. The analysis method in this study is 

multiple linear regression analysis. This research was conducted to test the 

influence of Flash Sale, Cash on delivery (COD) and the Tagline "Free Delivery" 

on purchasing decisions at Shopee with a case study of West Javanese people who 

use the Shopee application. The sample in this study amounted to 158 respondents 

obtained from purposive sampling criteria. This research method uses a survey 

method which is provided by distributing questionnaires. This type of research is 

quantitative with a descriptive approach. Data analysis was processed using 

Statistical Product and Service Solution (SPSS) software version 25, namely 

validity test, reliability test, classical assumption test and multiple linear 

regression test. The results of this research partially show that Flash Sale has no 

effect and is not significant on purchasing decisions with a calculated t value of 

1.783 < t table 1.975. The significance value obtained was 0.077>0.05. Partially, 

Cash on delivery has a significant effect on purchasing decisions with a calculated 

t value of 5,092 > t table 1.975. The significance value obtained is 0.000 <0.05. 

Partially, the Tagline "Free Shipping" has a significant effect on purchasing 

decisions with a calculated t value of 4,147> t table 1.975. The significance value 

obtained is 0.000 <0.05. Simultaneously, Flash Sale, Cash on delivery and the 

Tagline "Free Shipping" influence purchasing decisions with a calculated f value 

of 39,128 > f table 2.66, the significance value obtained is 0.000 < 0.05. 

Keywords: Flash Sale, Cash on delivery (COD), Tagline "Free Shipping", 

Purchase Decision 
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1.1 Latar Belakang 

BAB I 

PENDAHULUAN 

Di era digital saat ini, informasi dan teknologi menunjukan perkembangan 

yang begitu pesat. Internet merupakan salah satu teknologi yang berperan penting 

dalam kehidupan manusia. Pemanfaatan internet mendorong munculnya berbagai 

perusahaan yang bergerak di bidang barang dan jasa dengan memanfaatkan 

internet sebagai media bisnis online. (Andriani et al, 2024) 

 

Gambar 1. 1 Negara pengguna Internet terbesar di tahun 2023 

Sumber : data.goodstats.id 2023 

Berdasarkan Gambar 1.1 menunjukan beberapa negara pengguna internet 

salah satunya Indonesia yang memiliki kesadaran yang tinggi akan kebutuhan 

perkembangan teknologi dalam kegiatan sehari-hari. 

Bisnis yang memanfaatkan teknologi digital melalui media online dikenal juga 

dengan istilah e-commerce atau perdagangan elektronik. Indonesia menjadi satu di 

antara negara lain yang mempopulerkan interaksi jual beli barang melalui e- 

commerce (Andriani et al , 2024). 

E-commerce adalah pembelian dan penjualan barang yang dilakukan melalui 

media elektronik. E-commerce memberikan banyak manfaat bagi penggunanya, 

khususnya bagi konsumen, salah satu manfaat e-commerce adalah menghemat 

waktu dalam berbelanja, dengan menggunakan ecommerce konsumen tidak perlu 

bersusah payah memebeli apa yang di butuhkan karena konsumen bisa mengakses 

e-commerce melalui perangkat digital di rumah (PryaIrawan et al , 2023). 
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Dengan pesatnya perkembangan internet, telah terjadi pergeseran signifikan 

menuju transaksi online, terutama dalam sektor telepon seluler. Misalnya, individu 

dapat dengan mudah membeli paket data internet melalui berbagai platform e- 

commerce atau sekadar mengisi ulang pulsa melalui mobile banking, sehingga 

tidak perlu lagi mengunjungi gerai ritel secara fisik. Selain itu masyarakat yang 

biasanya hanya membeli sepatu atau pakaian secara offline, kini secara bertahap 

mulai membeli kebutuhan rumah tangga dan juga pakaian secara online di internet 

seperti dari situs aplikasi Shopee, Lazada, Tokopedia, Bukalapak dan Blibli. 

Sekarang ini orang cenderung lebih memilih berbelanja online karena 

kemudahannya. Produk yang dapat diperoleh dengan mudah, pilihan produk yang 

beragam dengan tingkat harga yang berbeda-beda (Hamdi et al, , 2024). 

Khatib Sulaiman et al (2023) menyatakan bahwa tren membeli barang secara 

online sudah mulai menyebar di Indonesia dalam beberapa tahun terakhir. Belanja 

online telah menjadi gaya hidup baru di masyarakat. Dengan adanya teknologi 

yang semakin canggih orang lebih mudah untuk melakukan belanja secara online 

untuk memenuhi kebutuhannya tanpa menyita banyak waktu. Indonesia sendiri 

menjadi salah satu negara yang masyarakatnya kecanduan belanja online. 

Popularitas belanja online jelas didorong oleh dua kelompok, yaitu generasi 

milenial dan generasi Z yang menunjukkan bahwa berdasarkan kelompok umur, 

intensitas belanja online tertinggi terjadi pada kelompok usia 18-21 tahun sebesar 

35%, dan kelompok usia 22-28 tahun sebesar 33%. Kelompok usia 29-38 tahun 

menduduki peringkat ketiga dengan peningkatan sebesar 18%. 

 

Gambar 1. 2 Kunjungan 5 E-Commerce Terbesar di Indonesia tahun 2023 

Sumber : databoks.katadata.co.id 2023 
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Gambar di atas menunjukan beberapa e-commerce kategori marketplace 

terbanyak yang di kunjungi di tahun 2023. Shopee menjadi salah satu marketplace 

yang sering di kunjungi dibandingkan dengan para pesaing lainnya seperti 

Tokopedia, Lazada, Blibli dan Bukalapak. 

Shopee merupakan aplikasi yang fokus pada transaksi pembelian dan 

penjualan online yang dapat diakses dengan mudah melalui smartphone. Shopee 

hadir dalam bentuk aplikasi yang memudahkan penggunanya dalam melakukan 

aktivitas belanja online tanpa menggunakan perangkat komputer (Harga et al, 

2020). Shopee adalah marketplace favorit nomor satu dengan pengunjung bulanan 

tertinggi. Aplikasi ini populer di kalangan masyarakat Indonesia karena 

kemudahan penggunaan dan berbagai keuntungannya, seperti promo Flash Sale, 

diskon, dan gratis ongkos kirim (Dina et al, 2024) Serta menurut (Harga et al, 

2020) Pada aplikasi shopee juga sudah menyediakan kemudahan untuk melakukan 

pembayaran salah satunya yaitu sistem pembayaran COD. 

Shopee menggunakan berbagai strategi promosi untuk menarik konsumen. 

Tjipton dan Diana (2019) menyatakan bahwa strategi promosi bertujuan untuk 

meningkatkan permintaan konsumen dan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Studi ini akan mengkaji promosi, yang akan mencakup promosi gratis ongkir, 

metode pembayaran COD, dan Flash Sale (Dina et al, 2024). 

Flash Sale merupakan salah satu program Shopee yang memungkinkan 

pelanggan Shopee membeli berbagai barang impian dengan promo terbaik dan 

harga menarik. Flash Sale dapat dinikmati tiga kali sehari, yaitu pada pukul 00.00, 

12.00 dan 18.00 WIB. Batubara et al (2021) menyatakan Flash Sale sendiri 

merupakan penawaran produk dengan diskon dan jumlah terbatas dalam waktu 

singkat. Penjualan kilat sering juga disebut "daily deals", bagian dari promosi 

penjualan yang memberikan penawaran atau diskon khusus kepada pelanggannya 

untuk produk tertentu untuk waktu yang terbatas (Fatoni & Rochmah, 2022). 

Saat Flash Sale terjadi, konsumen terburu-buru untuk menambahkan produk 

yang akan dibeli ke dalam keranjang. Hal ini untuk meminimalisir terjadinya 

kehabisan produk saat berbelanja. Dalam waktu dan kuantitas yang terbatas, 

konsumen akan mulai menggunakan pengetahuan produk mereka untuk 

dipertimbangkan sebelum membuat keputusan pembelian (Darpito, 2022). 

Masih ada sebagian masyarakat yang khawatir dengan transaksi pembelian 

online dan memilih untuk tidak melakukan transaksi online karena masih memiliki 
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anggapan bahwa produk yang ditampilkan dan diterima tidak sesuai. Bahkan ada 

kasus konsumen menerima ukuran atau warna yang salah yang dipesan 

sebelumnya. Selain itu, maraknya penipuan dalam transaksi jual beli online juga 

memicu keputusan calon konsumen sehingga enggan melakukan pembelian secara 

online. Sebagian besar online shop menerapkan sistem pembayaran di muka, akan 

tetapi masih ada beberapa oknum yang memanfaatkan hal ini untuk mendapatkan 

keuntungan dengan melakukan penipuan sehingga konsumen dirugikan karena 

mereka telah membuat transfer tetapi barang yang dipesan tidak sampai atau 

Barang ditampilkan dan dijelaskan pada halaman di online shop tidak sesuai 

dengan produk yang ada tiba dan diterima oleh konsumen. Ini tentu saja 

pertimbangan bagi konsumen untuk tidak percaya pada online Transaksi. Dalam 

mengatasi hal tersebut, beberapa toko online telah menerapkan sistem Cash on 

delivery (COD) untuk mengantisipasi kemungkinan penipuan yang dapat 

mengakibatkan kerugian bagi konsumen. Layanan COD yang diberikan dapat 

mempengaruhi pembelian konsumen Keputusan dalam Belanja Online (Hajati, 

2022) 

Cash on delivery atau sering disebut COD adalah metode pembayaran yang 

dilakukan dengan cara bertemu langsung dengan calon pelanggan. Aplikasi shopee 

mengoprasikan metode COD untuk meningkatkan kepercayaan konsumen dalam 

berbelanja secara online ( Nasution et al, 2022). 

Gambar 1. 3 Metode pembayaran yang digunakan E-Commerce 

 

Gambar 1. 4 Metode pembayaran yang digunakan E-Commerce 

Sumber : databoks.katadata.co.id 2023 
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Data tersebut menunjukkan tren perilaku pembayaran konsumen dalam 

berbelanja online. metode pembayaran Cash on delivery (COD) menempati 

urutan kedua dengan persentase penggunaan sebesar 61,4%, menandakan bahwa 

COD juga sering digunakan oleh pengguna e-commerce untuk membeli suatu 

barang. 

Fatoni & Rochmah (2022) menyatakan bahwa Tagline yang selama ini 

digunakan Shopee adalah "Gratis Ongkir ke Seluruh Indonesia". Dalam proses 

transaksi Shopee, pembeli dibebani dengan promo ongkos kirim, dan besaran 

nominal biaya tersebut berkaitan erat dengan lokasi dan jarak pengiriman dari 

penjual itu sendiri. Dengan kehadiran beberapa fitur gratis ongkir sebagai bagian 

dari bauran pemasaran Shopee terbukti efektif meredakan kekhawatiran beban 

calon pembeli untuk mendapatkan barang yang diinginkan. Adanya free shipping 

membuat konsumen lebih leluasa dalam membeli produk tanpa perlu khawatir 

dengan ongkos kirim yang akan ditanggung nantinya (Batubara et al, 2021). 

Keputusan pembelian adalah proses di mana konsumen memiliki masalah dan 

kemudian mencari informasi tentang masalah tersebut dan apa yang perlu 

dievaluasi lebih lanjut untuk menunjukkan seberapa baik setiap alternatif dapat 

menyelesaikan masalah yang kemudian mengarah pada keputusan pembelian 

(Daulay & Mujiatun, 2021). Promo gratis ongkir membantu konsumen yang 

keberatan dengan total harga yang dikenakan melalui potongan harga ongkos kirim. 

Konsumen bisa mendapatkan gratis ongkos kirim hingga Rp 40.000 secara 

otomatis jika jumlah transaksi sudah melebihi ketentuan. Promo gratis ongkir 

merupakan strategi pemasaran unggulan Shopee dimana fungsinya untuk 

memberikan informasi, membujuk dan mempengaruhi persepsi konsumen 

sehingga terjadi aksi pembelian. Dengan demikian, konsumen dapat menghemat 

total biaya yang harus mereka keluaran (Batubara et al, 2021). 

Fenomena maraknya Tren belanja online didukung dengan semakin 

banyaknya platform e-commerce di Indonesia. Tren belanja online semakin 

populer di kalangan konsumen karena proses pembeliannya yang nyaman. belanja 

online dapat menghemat waktu, menghemat biaya dan mempermudah kita dalam 

melakukan pembelian tanpa mengunjungi toko secara fisik. Melansir dari 

databooks COD menjadi salah satu tren sistem pembayaran yang banyak di 

digunakan dalam berbelanja online, dan alasan orang berbelanja online di e- 

commerce yaitu promo diskon atau Flash Sale dan promo gratis ongkos kirim. 
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Dengan banyaknya platfrom e-commerce di indonesia, saya tertarik untuk 

meneliti salah satu e-commerce di Indonesia yaitu shopee. Subjek yang akan di 

teliti yaitu masyarakat Jawa Barat karena karakteristik unik mereka sebagai bagian 

dari generasi digital yang nyaman dengan teknologi dan memiliki kecenderungan 

kuat untuk berbelanja online. Berdasarkan Karakteristik kelompok usia yang 

bersumber dari Populix yang menunjukan karakteristik kelompok usia 18-21 

tahun memiliki intensitas belanja online tertinggi sebesar 35%, dan kelompok usia 

22-28 tahun sebesar 33%. Kelompok usia 29-38 tahun menduduki peringkat ketiga 

dengan peningkatan sebesar 18% 

Berdasarkan latar belakang yang telah di bahas secara mendalam, maka penulis 

tertarik untuk menganalisis lebih lanjut mengenai “Pengaruh Flash Sale, Sistem 

Pembayaran Cash on delivery (COD) Dan Tagline “Gratis Ongkir” Terhadap 

Keputusan Pembelian Di Shopee” 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian yang telah diuraikan dalam latar belakang diatas, peneliti 

merumuskan masalah yaitu: 

1. Bagaimana pengaruh Flash Sale secara parsial terhadap Keputusan pembelian 

di shopee 

2. Bagaimana pengaruh Cash on delivery secara parsial terhadap Keputusan 

pembelian di shopee 

3. Bagaimana pengaruh Gratis Ongkir secara parsial terhadap keputusan 

pembelian di shopee 

4. Bagaimana pengaruh Flash Sale, Cash on delivery , dan Gratis Ongkir secara 

simultan mempengaruhi keputusan pembelian 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijelaskan diatas, maka tujuan 

penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui pengaruh Flash Sale terhadap keputusan pembelian di 

shopee 

2. Untuk mengetahui pengaruh Cash on delivery terhadap keputusan pembelian 

di shopee 

3. Untuk mengetahui Pengaruh Gratis Ongkir terhadap keputusan pembelian 

shopee 
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4. Untuk mengetahui pengaruh Flash Sale, Cash on delivery , Gratis Ongkir 

secara simultan mempengaruhi keputusan pembelian 

1.4 Manfaat 

Manfaat dari penelitian setelah selesai dilakukan, diharapkan akan 

memberikan manfaat bagi berbagai pihak, diantaranya adalah: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sebuah masukan bagi pengembang 

ilmu pengetahuan dan sarana informasi untuk meningkatkan wawasan dan 

pengetahuan mahasiswa. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi penulis 

Di harapkan bermanfaat untuk menambah wawasan dan pemahaman peneliti 

tentang Flash Sale, Cash on delivery dan Gratis ongkir terhadap keputusan 

pembelian di toko online 

b. Bagi Para Pembaca 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi bahan pengetahuan dan referensi 

untuk para pembaca. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Hasil penelitian ini bisa di gunakan sebagai bahan perbandingan dan referensi 

pada penelitian selanjutnya. Di harapkan dapat memanfaatkan temuan ini untuk 

menguji hipotesis baru, mengembangkan model teoritis yang lebih komprehensif, 

atau memperluas penelitian ke konteks yang berbeda. 

1.5 Sistematika Penulisan 

Adapun Sistematika pembahasan dalam penelitian ini terdiri atas 5 bab di mana 

pembahasan-pembahasan bab tersebut memiliki kaitan antara satu dengan yang 

lain, diantaranya adalah sebagai berikut: 

BAB 1 PENDAHULUAN 

Meliputi alasan Pemelihan judul penelitian berupa latar belakang 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian , Manfaat Penelitian, dan 

sistematika pembahasan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 
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Berisi teori yang mendasari menganalisis pokok permasalahan dalam 

penelitian yaitu survei teori, hasil penelitian terdahulu, perumusan 

hipotesis, dan model penelitian. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Meliputi tentang gambaran dan tahapan penelitian yang menjelaskan 

tentang populasi, sampel, metode pengambilan sampel, definisi 

operasional, pengukuran variabel, dan metode analisis data 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berisi hasil analisis data dan pembahasan tentang statistik deskriptif, 

uji validasi dan reabilitas data, analisis regresi dan pengujian hipotesis 

BAB V KESIMPULAN 

Bab ini merupakan bagian terakhir dari penyusunan skripsi yang berisi 

kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran 

 

 

 



 

 

 

 

 

5.1 Simpulan 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa 

pengaruh dari masing-masing variabel terhadap keputusan pembelian konsumen 

di Shopee menunjukkan variasi yang signifikan. Uji parsial menunjukkan bahwa 

Flash Sale tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Meskipun Flash Sale sering digunakan sebagai strategi promosi, hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa keberadaannya tidak cukup kuat untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen secara signifikan. 

Cash on delivery terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Temuan ini mengindikasikan bahwa kemudahan dan 

keamanan yang ditawarkan oleh opsi pembayaran ini merupakan faktor penting 

bagi konsumen dalam memutuskan untuk membeli produk di Shopee. Gratis 

Ongkir juga terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, yang menegaskan bahwa faktor biaya pengiriman yang ditanggung 

oleh penjual atau platform dapat membuat produk menjadi lebih menarik dan 

kompetitif di mata konsumen. 

Hasil uji simultan mengungkapkan bahwa ketiga variabel tersebut, yaitu Flash 

Sale, Cash on delivery , dan Gratis Ongkir, secara bersamaan memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Shopee. Ini 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang mencakup ketiga elemen ini secara 

kolektif dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen secara signifikan. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan temuan dan simpulan penelitian, adapun saran yang dapat 

peneliti berikan adalah sebagai berikut : 

a. Saran Bagi Marketplace 

1. Optimalisasi Flash Sale, shopee disarankan untuk mengevaluasi strategi 

Flash Sale, misalnya dengan memperbaiki penawaran produk, 

memperpanjang durasi promosi, atau memberikan insentif tambahan agar 

lebih efektif mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

2. Perluasan Cash on delivery , mengingat Cash on delivery memiliki 

pengaruh signifikan, Shopee dapat memperluas jangkauan wilayah layanan 

COD dan meningkatkan informasi kebijakan pembayaran untuk menarik 

lebih banyak konsumen. 

3. Pengembangan Program Gratis Ongkir, karena Gratis Ongkir memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, Shopee 

disarankan untuk terus mengembangkan program ini. Shopee disarankan 

untuk mengembangkan program Gratis Ongkir dengan memberikan variasi 

yang lebih fleksibel dan memperkenalkan program langganan bagi 

pelanggan setia guna meningkatkan loyalitas pengguna. 

b. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya 

1. Menambahkan Variabel Lain, penelitian selanjutnya dapat memasukkan 

variabel tambahan seperti kualitas produk atau ulasan pelanggan untuk 

mendapatkan pemahaman yang lebih komprehensif. 

2. Lakukan Studi Perbandingan, peneliti bisa membandingkan strategi 

pemasaran Shopee dengan marketplace lain seperti Tokopedia atau Lazada 

untuk melihat efektivitas yang berbeda. 

3. Pendekatan Kualitatif, pertimbangkan pendekatan kualitatif untuk 

menggali lebih dalam motivasi konsumen dan persepsi terhadap Flash Sale, 

COD, dan Gratis Ongkir. 

4. Pengujian pada Demografi Berbeda, uji variabel pada demografi berbeda 

seperti usia atau lokasi geografis untuk mengetahui relevansi faktor yang 

berpengaruh dalam berbagai segmen konsumen. 
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