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ABSTRAK 

 

Mukhryanta Labony M (1602025225) 

PENGARUH FLASH SALE DAN INSTAGRAM TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN AKSESORIS HANDPHONE PADA E-COMMERCE SHOPEE 

KONSUMEN GENERASI MILLENNIAL. 

Skripsi. Program Strata Satu Program Studi Manajemen. Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2020. Jakarta. 

Kata Kunci : Flash Sale, Instagram dan Keputusan Pembelian  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengarauh Flash Sale dan 

Instagram terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris Handphone Pada E-

Commerce Shopee Konsumen Generasi Millennial. 

Penelitian ini menggunakan metode survei dengan mengumpulkan data secara 

langsung, berupa penyebaran kuesioner yang di ambil dari satu sampel, sampel 

dalam penelitian ini adalah mahasiswa manajemen generasi millennial di Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Prof. Dr. Hamka tahun 2016 semester VIII yang melakukan 

pembelian belanja online di e-commerce Shopee sebanyak 155 responden. 

       Berdasarkan dari hasil pengolahan data, model regresi linier berganda 

penelitian ini adalah Ŷ = 10.328+ 0.584 X1 + 0.257 X2 + e kemudian hasil 

pengolahan data uji t dapat dilihat Flash Sale diperoleh nilai signifikansi 0.000 < 

0.05 dengan nilai thitung sebesar 5.163 > ttabel (152) = 1.65494, kemudian Instagram 

diperoleh nilai signifikansi 0.015 < 0.05 dengan nilai 2.462 > ttabel(152) = 1.65494. 

Serta hasil dari uji F maka terdapat nilai signifikansi 0.000 < 0.05 dengan nilai Fhitung 

= 47.158 > F 0.05 (152) = 3.06 Ftabel. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Flash 

Sale berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian, dan Instagram 

berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Kemudian Flash Sale 

dan Instagram berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. 
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ABSTRACT 

 

Mukhryanta Labony M (1602025225) 

THE EFFECT OF FLASH SALE AND INSTAGRAM TO THE DECISION TO 

PURCHASE MOBILE ACCESSORIES AT THE MILLENNIALS SHOPEE E-

COMMERCE. 

Essay. Tier One Program Management Department. Faculty of Economics and 

Business University of Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2020. Jakarta. 

Keywords: Flash Sale, Instagram and Purchase Decision 

The research aims to find out how the Flash Sale and Instagram decision to 

purchase the mobile accessories at the millennials Shopee E-Commerce. 

This research uses a survey method by collecting data directly, in the form of a 

questionnaire that is taken from a single sample, the sample in this study is the 

millennial generation of management students at the Faculty of Economics and 

Business Prof. Dr. Hamka in 2016 semester VIII who made online shopping 

purchases at e-commerce Shopee were 155 respondents. 

       Based on the results of data processing, double linear regression model of this 

study is Ŷ = 10.328 + 0584 X1 + 0257 X2 + e Then the result of test data processing 

can be seen Flash Sale acquired significance value 0.000 < 0.05 with t value of 

5,163 > this (152) = 1.65494 t table, then Instagram acquired value significance 

0.015 < 0.05 with a t value of 2,462 > t table (152) = 1.65494. As well as the result 

of the F test then there is significance value 0.000 < 0.05 with the value F = 

47,158 > F 0.05 (152) = 3.06 Ftable. It can be concluded that the Flash Sale 

variable has a partial effect on the purchase decision, and Instagram partially 

affects the purchase decision. Then Flash Sale and Instagram are influential 

simultaneously on the purchasing decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Era digitalisasi berkembang begitu pesat dan didukung pula oleh kemajuan pada 

bidang sarana prasarana telekomunikasi terkhususnya pada penggunaan internet, 

hal ini memberikan warna baru pada paradigma kehidupan manusia saat ini. 

berbagai macam fenomena yang terjadi akibat kemajuan pada bidang digitalisai, 

salah satu fenomena yang berkembang pada saaat ini ialah revolusi industri 4.0 

yang mana merupakan suatu fenomena yang tidak asing lagi di telinga kita, revolusi 

industri 4.0 yang berkembang pada saat ini lebih menekankan pada pola digital 

economy, artificial intelligence, big data, robotic, dan sebagainya atau dikenal 

dengan fenomena disruptive innovation. 

       Serta implementasi rancangan automatisasi yang dilakukan oleh mesin atau 

tenaga robotik tanpa memerlukan tenaga manusia dalam pengaplikasiannya. 

Dimana hal semacam ini merupakan sesuatu yang esensial dan dibutuhkan oleh 

para pelaku industri demi efisiensi waktu kerja, tenaga kerja, dan biaya produksi. 

Di Indonesia sendiri penerapan dari konsep revolusi industri 4.0 telah berlangsung 

sejak abad ke-21, dimana pabrik-pabrik saat itu telah mengenal istilah Smart 

Factory, dan tidak hanya itu saja pengambilan ataupun pertukaran data juga dapat 

dilakukan secara on time saat dibutuhkan, semua dapat dilakukan melalui jaringan 

internet.

Pengaruh Flash Sale..., Mukhryanta Labony M, FEB Uhamka, 2020.
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 Sumber : www.internetworldstats. Com 

 

Gambar 1 

Penggunaan Internet 10 Negara di Asia Tahun 2019 

       Pada era revolusi industri 4.0 ini perkembangan juga di rasakan pada bidang 

perekonomian dan mengalami peningkatan yang begitu signifikan, berbagai macam 

kemudahan serta efisiensi waktu yang dirasakan dari perkembangan revolusi 

industri ini melahirkan trend belanja online di dalam dunia perdagangan yang mana 

setiap individu atau konsumen tidak harus lagi pergi ke pasar ataupun ke mall-mall 

untuk membeli kebutuhannya, melalui smartphone yang mereka miliki, konsumen 

dapat memesan semua kebutuhan yang di inginkan melalui aplikasi, banyak 

keutungan yang di dapat dari belanja secara online, diantaranya adalah kemudahan 

dalam mencari produk yang dicari, banyaknya pilihan produk yang dijual, dan 

menghemat waktu dalam proses transaksi jual beli. 

       Perkembang internet yang luar biasa pada saat ini, mendorong semakin 

banyaknya situs jejaring sosial dan website yang menawarkan produk atau jasa yang 

beraneka ragam membuat seluruh kalangan masyarakat menjadikan internet 
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sebagai kebutuhan primer, hal inilah yang menjadi cikal bakal lahirnya berbagai e-

commerce.

 

Sumber: https://iprice.co.id/insights/mapofecommerce/en/ 

Gambar 2 

Top 10 Kunjungan E-commerce di Indonesia 

Berdasarkan data  pada gambar diatas menjelaskan bahwa bahwa sanya  jumlah 

pembeli dan peminat belanja online di Indonesia setiap tahunnya meningkat drastis, 

dilihat dari banyaknya pengunjung website ataupun pada aplikasi e-commerce yang 

tersedia di Indonesia dan juga meliputi jumlah para pembeli online yang ada di 

Indonesia, masyarakat Indonesia mulai menikmati berbelanja secara online, karena 

manfaat yang didapatkan ketika belanja online sangatlah banyak salah satunya 

adalah efektifitas dan efisiensi dalam berbelanja, hemat waktu, hemat biaya, dan 

bisa dilakukan dimana saja. 

       Fenomena seperti ini mulai menjadi suatu budaya di Indonesia sendiri, yang 

diadakan setiap tahunnya dengan menerapakan konsep penjualan flash sale yang 

mana bertujuan untuk mengundang perhatian konsumen, flash sale ini sendiri 
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awalnya diselenggarakan oleh Lazada pada tahun 2012 yang mana merupakan 

suatu e-commerce di Indonesia dengan dukungan dari berbagai mitra kerja sama, 

seperti pelaku industri telekomunikasi, perbankan, logisitik hingga media, setelah 

sukses menggelar kegiatan penjualan flash sale ini secara nasional pada tahun 2012 

hingga 2018. 

       Pada tahun 2019 kegiatan penjualan flash sale digelar kembali oleh platform e-

commerce Shopee  pada hari belanja online nasional yang akan jatuh pada tanggal 

12 Desember 2019 berbeda dari pada tahun-tahun sebelumnya kali ini Shopee 

mengadakan kegiatan flash sale ini dengan berbagai penawaran menarik seperti 

diskon besar dan promosi lainnya hanya dalam satu hari penuh. 

 

Sumber: https://databoks.katadata.co.id 

Gambar 3 

Trasnsaksi E-commerce di Indonesia Tahun 2014 - 2018 

Dengan potensi pasar yang sangat menjanjikan seperti gambar diatas dapat 

memberikan dampak yang besar untuk para pelaku bisnis online di Indonesia 
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terutama toko online yang mendapatkan keuntungan lebih banyak, perkembangan 

transaksi online di Indonesia setiap tahunnya selalu meningkat, dimulai dari tahun 

2014 sampai akhir 2018 ini peningkatannya sangat signifikan nilainya, bahkan di 

tahun 2019 diproyeksikan peningkatan tersebut tetap berlanjut dan jauh lebih tinggi. 

       Perkembangan e commerce juga di picu oleh beraneka tawaran produk dan 

fasilitas online yang inovatif, atraktif, mudah, efisiensi, dan untuk membantu 

kegiatan transaksi melalui perdagangan digital, pemerintah telah mengutarakan 

peta jalan yang menjadi buku petunjuk serta acuan terdapat insentif yang di berikan 

untuk mendukung perkembangan e commerce yakni menyangkut logistik, 

pendanaan, perpajakan, perlindungan konsumen, pendidikan dan sdm, infrastruktur 

komunikasi, keamanan cyber, pembentukan manajemen pelaksanaan. 

       Media sosial merupakan suatu perantara yang berbasis online,”dengan para 

pengguna bisa dengan mudah berperan serta, berbagi, dan menghasilkan isi 

meliputi blog, jejaring sosial, dan dunia virtual, kaskus, instagram dan wikipedia 

merupakan corak sosial media yang paling umum digunakan oleh masyarakat 

seluruh dunia.” 

       Generasi millennial merupakan mereka yang lahir antara tahun 1980 sampai 

dengan tahun 2000, generasi millenial mempunyai kepribadian unik berdasarkan 

wilayah dan kondisi sosial-ekonomi, salah satu ciri utama generasi milenial ditandai 

oleh eskalasi penggunaan dan kedekatan dengan koneksi, media, dan teknologi 

digital, karena dibesarkan oleh kemajuan teknologi, generasi millennial memiliki 

ciri-ciri kreatif,  informatif, dan memiliki passion produktif. Dibandingkan generasi 

sebelumnya mereka lebih berteman baik dengan teknologi. 
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       Generasi ini merupakan generasi yang melibatkan teknologi dalam segala gatra 

kehidupan, bukti nyata yang dapat diamati adalah hampir seluruh individu dalam 

generasi tersebut memilih menggunakan smartphone, dengan menggunakan 

smartphone mereka dapat menjadi individu yang lebih profitabel dan realistis, dari 

perangkat tersebut mereka mampu melakukan apapun dari sekadar berkirim pesan 

singkat, mengakses situs pendidikan, bertransaksi bisnis online, hingga memesan 

jasa transportasi online. 

       Oleh karena itu, mereka mampu menciptakan berbagai peluang baru seiring, 

dengan perkembangan teknologi yang kian mutakhir, generasi millenial 

mempunyai karakteristik komunikasi yang terbuka, pengguna media sosial yang 

fanatik, kehidupannya sangat terpengaruh dengan perkembangan teknologi, serta 

lebih terbuka dengan pandangan politik dan ekonomi, sehingga mereka terlihat 

sangat reaktif terhadap perubahan lingkungan yang terjadi di sekelilingnya. 

Generasi millennial merupakan salah satu konsumen yang aktif berpartisipasi 

dalam kegiatan flash sale yang di adakan oleh e-commerce dan tak heran generasi 

millennial sangat mempengaruhi dalam kegiatan hari belanja online nasional. 

       Berdasarkan data dan fakta serta fenomena hari belanja online nasional yang 

digandrungi oleh generasi millenial, dasar dari penelitian ini sangat penting 

dilakukan untuk mengungkap variabel yang dianggap berpengaruh pada keputusan 

pembelian. 

Hal ini mendukung penelitian Putri (2016), Enezi (2018), Susanti (2017), Apriyani 

(2019) yang menyatakan bahwa social media promotion berpengaruh secara 

signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian 
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yang dilakukan D. Sugito (2019) dan Broto (2017) menyatakan bahwa social media 

promotion tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik dengan penelitian yang berjudul: 

“Pengaruh Flash Sale dan Instagram Terhadap Keputusan Pembelian 

Aksesoris Handphone Pada E-Commerce Shopee Konsumen Generasi 

Millennial” 

1.2 Permasalahan 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah di uraikan diatas maka identifikasi masalah 

yang ditemukan adalah sebagai berikut: 

1. Kemajuan teknologi dalam mempengaruhi generasi millennial untuk ikut serta 

pada program Flash sale dihari belanja online nasional terhadap keputusan 

pembelian pengguna e-commerce Shoppe 

2. Seberapa besar pengaruh penggunaan Instagram sebagai media promosi 

penjualan  terhadap keputusan pembelian di e-commerce Shoppe. 

1.2.2 Pembatasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka penulis perlu untuk membatasi 

masalah untuk memfokuskan penelitian pada pokok permasalahan. Variabel 

independen yang digunakan dalam penelitian ini yaitu pengaruh flash sale dan 

instagram dan variabel dependen yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

keputusan pembelian aksesoris handphone pada pengguna e-commerce shopee 

konsumen generasi millennial. 
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1.2.3 Perumusan Masalah 

Berdasarkan pembatasan masalah di atas, maka peneliti menerapkan rumusan 

masalah sebagai berikut :  

1. Bagaimana pengaruh flash sale secara parsial terhadap keputusan pembelian 

aksesoris handphone pengguna e-commerce Shopee? 

2. Bagaimana pengaruh instagram secara parsial terhadap keputusan pembelian 

aksesoris handphone pengguna e-commerce Shopee? 

3. Bagaimana pengaruh pengaruh flash sale dan instagram secara simultan 

terhadap keputusan pembelian aksesoris handphone pada e-commerce Shoppe? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka peneliti menetapkan tujuan penelitian 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh flash sale secara parsial terhadap 

keputusan pembelian aksesoris handphone pengguna e-commerce Shopee.  

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh instagram secara parsial terhadap 

keputusan pembelian aksesoris handphone pengguna e-commerce Shopee. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh flash sale dan instagram secara 

simultan terhadap keputusan pembelian aksesoris handphone pada e-commerce 

Shopee. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Akademik 

     Sebagai bahan pertimbangan dalam mengevaluasi proses belajar pada program 

studi bidang pemasaran yang dapat diterapkan dilapangan, dan sebagai ilmu 

tambahan kepustakaan dalam bidang pemasaran dan dijadikan sebagai bahan 

penelitian lebih lanjut.  

2. Bagi Mahasiswa  

Sebagai penerapan teori yang dipelajari selama dibangku kuliah dengan keadaan 

nyata yang ada dilingkungan kerja serta dapat dijadikan referensi penelitian sejenis 

atau pun untuk pengembangan penelitian selanjutnya. 

3. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini dapat diharapkan membeikan informasi yang berguna bagi 

pengambilan kebijakan keputusan strategi pemasaran yang akan digunakan 

perusahaan. 
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