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ABSTRAK  

 

 

PENGARUH GRATIS ONGKOS KIRIM, FLASH SALE DAN CASH 

ON DELIVERY, TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN  

DI TOKO ONLINE SHOPEE PADA MASYARAKAT  

KELURAHAN SIMPANG BARU KECAMATAN  

BINAWIDYA KOTA PEKANBARU   

 
OLEH: 

 

RIZKI WIDODO 

NIM. 11571104567 

 

Adapun tujuan yang diharapkan dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on delivery 

terhadap keputusan pembelian di toko online shopee pada masyarakat Kelurahan 

Simpang Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru. Tempat penelitian yang 

telah penulis teliti yaitu di Kelurahan Simpang Baru Kecamatan Binawidya Kota 

Pekanbaru. Peneliti menetapkan sampel dalam penelitian ini yaitu 96 orang 

Teknik penentuan sampenya menggunakan rumus error. Berdasarkan hasil 

penelitian yang telah dilaksanakan diperoleh kesimpulan: COD memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai t sebesar -0,661 dan nilai 

signifikansi yang dihasilkan sebesar 0,511 berada di atas 0,05, maka hipotesis 

dalam penelitian ini ditolak. Flash sale memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai t sebesar 2.824 dan nilai signifikansi yang dihasilkan 

sebesar 0.006 berada di bawah 0,05, maka hipotesis dalam penelitian ini diterima. 

Free ongkir memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai t 

sebesar 3.171 dan nilai signifikansi yang dihasilkan sebesar 0,002 berada di 

bawah 0,05, maka hipotesis dalam penelitian ini diterima. 

 

Kata kunci: gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on delivery, keputusan 

pembelian.  
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ABSTRACT 

 

INFLUENCE OF FREE SHIPPING, FLASH SALE AND CASH ON 

DELIVERY, ON PURCHASE DECISIONS 

IN THE ONLINE SHOPEE SHOP IN THE COMMUNITY 

NEW SIMPANG KELURAHAN SUB-DISTRICT 

PEKANBARU CITY BINAWIDYA 

 

BY: 

 

RIZKI WIDODO 

NIM. 11571104567 

 

The purpose of this research is to determine the effect of free shipping, flash sales 

and cash on delivery on purchasing decisions at the online shopee shop in the 

Simpang Baru Village, Binawidya District, Pekanbaru City. The place of research 

that the author has researched is in Simpang Baru Village, Binawidya District, 

Pekanbaru City. The researcher set the sample in this study, namely 96 people. 

The technique for determining the sample uses the error formula. Based on the 

results of the research that has been carried out, it is concluded: COD has an 

influence on purchasing decisions with a t value of -0.661 and the resulting 

significance value of 0.511 is above 0.05, so the hypothesis in this study is 

rejected. Flash sale has an influence on purchasing decisions with a t value of 

2.824 and the resulting significance value of 0.006 is below 0.05, so the 

hypothesis in this study is accepted. Free shipping has an influence on purchasing 

decisions with a t value of 3.171 and the resulting significance value of 0.002 is 

below 0.05, so the hypothesis in this study is accepted. 

 

Keywords: free shipping, flash sale and cash on delivery, purchasing decisions. 
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  BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Shopee adalah sebuah aplikasi yang bergerak di bidang jual beli secara 

online dan dapat diakses dengan mudah menggunakan smartphone. Shopee hadir 

dalam bentuk aplikasi yang memudahkan penggunanya dalam melakukan 

kegiatan berbelanja secara online tanpa harus menggunakan perangkat komputer. 

Cukup dengan menggunakan smartphone, Shopee menawarkan berbagai macam 

produk, mulai dari produk fashion, elektronik hingga produk untuk kebutuhan 

sehari-hari. 

Berikut ini adalah kategori produk yang ditawarkan di toko online Shopee. 

Table. 1.1 

Kategori Produk Shopee 

 

No  Kategori   No  Kategori  

1 Elektronik  14 Ibu & Bayi 

2 Makanan & Minuman  15 Jam Tangan 

3 Komputer & Aksesoris  16 Sepatu Wanita 

4 Perawatan & Kecantikan  17 Kesehatan 

5 Handphone & Aksesoris  18 Tas Wanita 

6 Perlengkapan Rumah  19 Hobi & Koleksi 

7 Pakaian Pria  20 Otomotif 

8 Pakaian Wanita  21 Olahraga & Outdoor 

9 Sepatu Pria  22 Souvenir & Pesta 

10 Fashion Muslim  2*3 Buku & Alat Tulis 

11 Tas Pria  24 Fotografi 

12 Fashion Bayi & Anak  25 Serba Serbi 

13 Aksesoris Fashion    

Sumber: Shopee.id, 2021. 

Berdasarkan data di atas, maka aplikasi belanja online Shopee menjual 

berbagai kebutuhan yang diidentifikasi terdapat 25 jenis kategori layanan. Mulai 
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dari Elektronik, Makanan & Minuman, Komputer & Aksesoris, Perawatan & 

Kecantikan, Handphone & Aksesoris, Perlengkapan Rumah, Pakaian Pria, dan 

lain sebagainya. Sedangkan peringkat toko online shopee berada di peringkat 

pertama dilihat dari jumlah pengunjungnya. 

 
Sumber: Tempo.co, 2021. 

Gambar 1. 

Jumlah pengunjung toko online di Indonesia 

 

Berdasarkan data di atas, Shopee menjadi toko online dengan jumlah 

pengunjung tertinggi yaitu mencapai 71,53 juta pengunjung di atas Tokopedia, 

Bukalapak, Lazada, Blibli, dan lain sebagianya. Hal ini menunjukkan bahwa 

Shopee merupakan toko online terbesar di Indonesia. 

Aplikasi Shopee digunakan oleh masyarakat Indonesia karena mudah 

digunakan. Mulai dari memilih produk, melihat produk dengan harga yang sudah 

tercantum, banyak promo, diskon, gratis ongkir (ongkos kirim), sistem 

pembayaran dengan banyak opsi, dan lain sebagainya. Di Shopee juga sudah 



3 
 

tertera banyak sistem pembayaran yaitu COD (Cash On Delivery) yang barubaru 

ini diterapkan. 

Promo gratis ongkir adalah biaya gratis pengiriman. Seperti yang kita 

ketahui bersama bahwa umumnya penjual akan banyak memberikan biaya atas 

pengiriman produknya pada para pembeli (accurate.id, 2020). Promo gratis 

ongkos kirim membantu konsumen yang merasa keberatan dengan total harga 

yang dibebankan  melalui  potongan  biaya  pengiriman.  Konsumen  dapat  

memperoleh  gratis  ongkos  kirim hingga  Rp.  50.000  secara  otomatis  apabila  

jumlah  transaksi  telah  melebihi ketentuan. Promo  gratis ongkos  kirim  

merupakan  strategi pemasaran  unggulan  yang  dimiliki  Shopee  dimana  

fungsinya  untuk memberi informasi, membujuk dan mempengaruhi persepsi 

konsumen hingga  terjadi aksi pembelian. Dengan demikian, konsumen dapat 

menghemat total biaya yang harus mereka bayarkan.  

Selain program gratis ongkir yang menjadi andalan Shopee ini tentu masih 

ada lagi program yang diberikan oleh Shopee untuk para penggunanya seperti 

diskon promo dengan menawarkan berbagai macam produk dengan harga yang 

paling murah. Sukses dengan Big Sale 9.9 Super Shopping Day di bulan 

September, lalu disusul dengan 10.10 Big Mobile Shopping Day sebulan 

kemudian, kini Shopee kembali menggelar festival belanja online akhir tahun 

bertajuk Shopee 11.11 Big Sale (Banjarnahor, 2019). 

Shopee melakukan inisiatif sale pada tanggal unik, yang dilakukan setiap 

bulan dinamakan dengan flash sale. Dilakukan pada momen misalnya 11.11 dan 

12.12. Momen 12.12 berarti diadakan hanya selama kurun waktu satu hari pada 
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tanggal 12 di bulan 12 dilakukan diskon besar-besaran dengan kelebihan fasilitas 

lainnya yang diberikan tanpa harus memikirkan ongkos kirim berapapun total 

belanja yang dilakukan pembeli mereka pasti akan mendapatkan keuntungan 

gratis ongkos kirim. Berdasarkan data dari katadata.co.id, bahwa Shopee pada 

saat mengadakan flash sale 12.12 meraih rekor dengan transaksi pembeli 

sebanyak 1,2 juta barang terjual hanya dalam satu jam di awal pelaksanaan hari 

belanja online nasional (harbolnas). 

Sedangkan COD (Cash On Delivery) merupakan metode pembayaran 

yang umumnya dilakukan bila antara penjual dan pembeli berada dalam satu kota 

atau pada jarak dekat sehingga penjual bisa langsung menerima pembayaran 

secara tunai saat barang diterima pembeli.  

Dalam melakukan pembelian, konsumen memiliki beberapa pertimbangan 

sebelum memutuskan untuk membeli produk. Contoh dari pertimbangan-

pertimbangan tersebut diantaranya harga, ulasan produk, dan metode pembayaran 

apa yang akan digunakan. Di aplikasi Shopee konsumen dapat melihat harga 

produk yang dicari. Harga produk dapat diurutkan dari mulai yang termurah 

hingga termahal. Hal ini memudahkan konsumen untuk mencari produk dengan 

harga sesuai dengan keinginannya. 

Tren pembelian online mulai diminati oleh konsumen karena proses 

keputusan pembelian yang praktis. Pembelian online dapat menghemat waktu, 

menghemat biaya dan memudahkan kita dalam melakukan pembelian tanpa 

mendatangi toko yang dituju. Selain itu, tingginya tingkat persaingan baik untuk 

barang yang serupa maupun barang yang berbeda menyebabkan konsumen 
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bertindak secara selektif dalam melakukan keputusan pembelian. Kondisi inilah 

menuntut produsen dapat mengikuti keinginan dan kebutuhan pembeli yang 

semakin kompleks. Untuk itu, produsen harus memahami perilaku konsumen 

dalam menentukan keputusan dalam melakukan pembelian suatu barang agar 

produsen dapat bertahan dan memenangkan persaingan usahan tersebut. 

Berdasarkan hasil survey awal dengan menggunakan Googleform 

terhadap 32 orang responden, berkaitan dengan gratis ongkos kirim, flash sale dan 

cash on delivery, terhadap keputusan pembelian di toko online Shopee pada 

masyarakat Kelurahan Simpang Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru 

diperoleh data sebagai berikut: 

 

Gambar 1. Berbelanja di Shopee karena gratis ongkos kirim 

Berdasarkan data, diperoleh keterangan bahwa dari 32 orang responden 

yang di survey, yang telah menggunakan aplikasi belanja online Shopee, 

mayoritas responden berbelanja di Shopee karena gratis ongkos kirim, yaitu 20 

orang menyatakan sangat setuju, 8 orang setuju, 3 orang tidak setuju dan 1 orang 

sangat tidak setuju.  

 

SS; 20 

S; 8 

R; 0 
TS; 3 

STS; 1 
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Gambar 2. Berbelanja di Shopee karena flash sale 

Berdasarkan data, diperoleh keterangan bahwa dari 32 orang responden 

yang di survey, yang telah menggunakan aplikasi belanja online Shopee, 

mayoritas responden berbelanja di Shopee karena flash sale yaitu 20 orang 

menyatakan sangat setuju, 5 orang setuju, 3 orang tidak setuju, 3 orang ragu-ragu 

dan 1 orang sangat tidak setuju.  

 

 

Gambar 3. Berbelanja di Shopee karena cash on delivery 

Berdasarkan data, diperoleh keterangan bahwa dari 32 orang responden 

yang di survey, yang telah menggunakan aplikasi belanja online Shopee, 

mayoritas responden berbelanja di Shopee cash on delivery, yaitu 22 orang 

menyatakan sangat setuju, 6 orang setuju, 1 orang tidak setuju, 3 orang ragu-ragu. 

SS; 20 S; 5 

R; 3 

TS; 3 

STS; 1 

SS; 22 

S; 6 

R; 1 
TS; 3 STS; 0 
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Artinya, responden membenarkan bahwa belanja di Shopee karena gratis ongkos 

kirim, flash sale dan cash on delivery. 

Berdasarkan fenomena tersebut dapat diketahui perilaku konsumen dalam 

mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan membuang produk atau jasa 

setelah dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhannya. Perilaku konsumen akan 

diperlihatkan dalam beberapa tahap yaitu tahap sebelum pembelian, pembelian, 

dan setelah pembelian. Pada tahap sebelum pembelian konsumen akan melakukan 

pencarian informasi yang terkait produk dan jasa. Pada tahap pembelian, 

konsumen akan melakukan pembelian produk, dan pada tahap setelah pembelian, 

konsumen melakukan konsumsi (penggunaan produk), evaluasi kinerja produk, 

dan akhirnya membuang produk setelah digunakan.Atau  kegiatan-kegiatan 

individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan 

barang dan jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada 

persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.  

Berdasarkan uraian dan fenomena di atas, maka penulis tertarik untuk 

meneliti faktor yang mempengaruhi minat konsumen untuk berbelanja pada situs 

jual beli Shopee dan kemudian menuangkannya dalam bentuk skripsi dengan 

judul: “Pengaruh gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on delivery, 

terhadap keputusan pembelian di toko online shopee pada masyarakat 

Kelurahan Simpang Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru” 

 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas peneliti merumuskan 

permasalahan yaitu sebagai berikut: 
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1. Apakah gratis ongkos kirim berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian di toko online shopee pada masyarakat Kelurahan Simpang 

Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru? 

2. Apakah flash sale berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian di toko online shopee pada masyarakat Kelurahan Simpang 

Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru? 

3. Apakah cash on delivery berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian di toko online shopee pada masyarakat Kelurahan Simpang 

Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru? 

4. Apakah gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on delivery secara 

simultan mempengaruhi keputusan pembelian di toko online shopee pada 

masyarakat Kelurahan Simpang Baru Kecamatan Binawidya Kota 

Pekanbaru? 

 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang diharapkan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh gratis ongkos kirim terhadap keputusan 

pembelian di toko online shopee pada masyarakat Kelurahan Simpang 

Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru. 

2. Untuk mengetahui pengaruh flash sale terhadap keputusan pembelian di 

toko online shopee pada masyarakat Kelurahan Simpang Baru Kecamatan 

Binawidya Kota Pekanbaru. 
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3.  Untuk mengetahui pengaruh cash on delivery terhadap keputusan 

pembelian di toko online shopee pada masyarakat Kelurahan Simpang 

Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru. 

4. Untuk mengetahui pengaruh gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on 

delivery secara simultan terhadap keputusan pembelian di toko online 

shopee pada masyarakat Kelurahan Simpang Baru Kecamatan Binawidya 

Kota Pekanbaru.  

 

1.4. Manfaat Penelitian 

Penelitian yang akan dilaksanakan ini diharapkan dapat memberikan 

manfaat yang positif, sebagai berikut: 

1. Kegunaan Teoritis 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai sarana infomasi untuk meningkatkan 

wawasan dan pengetahuan mahasiswa. 

2. Kegunaan Praktis 

Dari hasil penelitian ini nantinya diharapkan dapat memberi manfaat bagi 

berbagai pihak, yaitu : 

a. Bagi Penulis 

Diharapkan bermanfaat untuk menambah wawasan dan pemahaman 

peneliti tentang gratis ongkos kirim dan cash on delivery, terhadap 

keputusan pembelian di toko online. 
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b. Bagi usaha 

Diharapkan sebagai bahan masukan atau informasi tambahan bagi 

usaha dan pihak-pihak yang berkepentingan dalam meningkatkan 

penjualan produk khususnya pihak Shopee. 

c. Bagi pembaca 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi pengetahuan dan referensi 

untuk penelitian selanjutnya yang lebih mendalam khususnya dalam 

pengukuran gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on delivery, 

terhadap keputusan pembelian di toko online. 

d. Pribadi 

Secara pribadi menambah pengetahuan dan menyelesaikan program 

studi S1 Manajemen Pemasaran. 

e. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Hasil peneiltian ini bisa digunakan sebagai bahan perbandingan dan 

referensi pada penelitian selanjutnya. 

 

1.5. Sistematika Penulisan 

Secara ringkas, tahapan pembahasan penelitian ini dibagi dalam enam 

Bab. Adapun pokok-pokok yang dibahas pada masing-masing Bab dapat 

ditemukan sebagai berikut: 

BAB I :  Pendahuluan 

Bab ini menejelaskan Latar Belakang Masalah, Perumusan 

Masalah, Tujuan dan Manfaat Penelitian serta Sistematika 

Penulisan. 
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BAB II :  Telaah Pustaka 

Pada Bab ini akan dipaparkan sejumlah teori dari hasil 

Pengumpulan Data-data Kepustakaan, serta Hipotesis yang 

berkaitan dengan masalah yang diteiti. sejumlah teori ini nantinya 

akan mendukung argumentasi penulis, hasil penelitian dan 

pembahasan serta melengkapi pemecahan masalah yang akan 

diteliti. 

BAB III : Metode Penelitian   

Bab ini akan menguraikan tentang metode penelitian yang meliputi, 

Lokasi Penelitian, Jenis dan Sumber Data, Teknik Pengumpulan 

Data, Populasi dan Sampel serta Analisis Data yang digunakan. 

BAB IV:  Gambaran Umum Perusahaan 

Bab ini menjelaskan tentang sejarah singkat perusahaan, struktur 

organisasi perusahaan, pembagian tugas dan wewenang, serta 

aktifitas perusahaan. 

BAB V:  Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Pada bab ini menjelaskan tentang hasil dari penelitian dan 

pembahasan hasil penelitian. 

BAB VI : Kesimpulan 

Bab ini berisi kesimpulan yang didapatkan dari hasil analisis data 

yang dilakukan dan saran bagi penelitian selanjutnya. 
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BAB II 

TELAAH PUSTAKA 

 

2.1. Keputusan Pembelian  

2.1.1 Definisi Keputusan Pembelian 

Keputusan dalam arti yang umum adalah "a decision is the selection of an 

option from two or more alternative choices" yaitu suatu keputusan seseorang 

dimana dia memilih salah satu dari beberapa alternatif pilihan yang ada. Definisi 

keputusan pembelian menurut Nugroho (2018:38) adalah proses pengintegrasian 

yang mengkombinasi sikap pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih 

perilaku alternatif, dan memilih salah satu diantaranya. menurut Susanto (2014:4) 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses dimana konsumen melalui tahapan-

tahapan tertentu untuk melakukan pembelian suatu produk. 

Keputusan pembelian adalah tahap dimana pembeli telah menentukan 

pilihannya dan melakukan pembelian produk serta mengkonsumsinya. Menurut 

pendapat Kotler dan Armstrong (2009:240) dalam tahap evaluasi, konsumen 

menentukan peringkat merk dan membentuk niat pembelian. Keputusan 

pembelian konsumen ditentukan juga oleh dua faktor. Faktor pertama adalah sikap 

orang lain. Dan faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak terantisipasi yang 

dapat muncul dan mengubah niat pembelian (Kotler & Keller, 2009:242). 

Keputusan pembelian menurut Kotler (2005) adalah suatu tindakan konsumen 

untuk membentuk referensi diantara merek-merek dalam kelompok pilihan dan 

membeli produk yang paling disukai.  

12 
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Menurut Salain (2003:13), ada tiga faktor penyebab keputusan pembelian 

yaitu :  

1. Sikap orang lain. Keputusan membeli dipengaruhi oleh teman-teman, tetangga 

atau siapa yang ia percaya.  

2. Faktor-faktor situasi yang tidak terduga. Faktor-faktor yang dimaksud berupa 

faktor harga, pendapatan keluarga dan manfaat yang diharapkan dari produk 

tersebut. 

3. Faktor-faktor yang dapat diduga. Mencakup faktor situasional yang dapat 

diantisipasi oleh konsumen.  

Jadi dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah hasil evaluasi 

alternatif dari berbagai merek yang ada untuk dijadikan referensi dalam proses 

pengambilan keputusan. Sebelum perusahaan memasarkan produknya, sebaiknya 

perusahaan perlu memahami tingkah laku konsumen terhadap proses keputusan 

pembelian dalam tingkah laku membeli yang kompleks, pembeli akan melewati 

lima tahap untuk mencapai proses keputusan pembelian menurut Kotler 

(2005:224) yaitu : 

 

2.1.2 Indikator Keputusan Pembelian 

1. Pengenalan kebutuhan. 

  Pengenalan kebutuhan adalah tahap proses keputusan pembelian, yaitu 

konsumen menyadari suatu masalah kebutuhan. Kebutuhan itu dapat dipicu 

oleh rangsangan internal seperti rasa lapar dan haus pada tingkat yang tinggi 

sehingga mendorong keinginan untuk membeli makanan atau minuman. 

Kebutuhan itu dapat pula dipicu oleh rangsangan eksternal, seperti tayangan di 
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tv. Pada tahap ini, pemasar harus meneliti dan memahami jenis kebutuhan yang 

mendorong konsumen serta mengarahkan konsumen pada produk atau jasa 

perusahaan.  

2. Pencarian Informasi. 

Pencarian informasi adalah tahap dimana pembeli tergerak untuk mencari 

informasi lebih banyak. Konsumen mungkin hanya memperbesar perhatian 

atau melakukan pencarian informasi secara efektif. Konsumen dapat 

memperoleh informasi dari beberapa sumber, seperti sumber pribadi (keluarga, 

teman, dan tetangga), sumber komersial (iklan, petugas penjual dan kemasan), 

sumber umum (media dan organisasi konsumen), dan sumber pengalaman 

(penanganan, pemeriksaan, pemakaian produk). 

3. Evaluasi Alternatif. 

Evaluasi alternatif adalah tahap proses keputusan pembelian konsumen dengan 

menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif dalam 

sekelompok pilihan. Pada tahap ini konsumen akan memperhatikan ciri-ciri 

atau sifat yang berkaitan langsung dengan kebutuhan mereka dan juga akan 

menggali kembali ingatannya tentang suatu brand, lalu mencoba menyeleksi 

persepsinya sendiri mengenai image dari suatu brand tersebut akan 

menciptakan minat untuk melakukan pembelian  

4. Keputusan pembelian. 

 Tahap ini konsumen benar-benar melakukan pembelian terhadap produk 

tersebut. Keputusan pembelian konsumen adalah membeli atribut yang paling 

disukai, tetapi dua faktor yang dapat muncul antara niat untuk membeli dan 
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keputusan untuk membeli. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor 

kedua adalah situasi yang tidak diharapkan. Konsumen mungkin niat untuk 

membeli berdasarkan pada faktor harga yang diharapkan, pendapatan dan 

manfaat produk yang diharapkan.  

5. Perilaku pasca pembelian. 

 Tahap ini konsumen melakukan tindakan lebih lanjut setelah melakukan 

pembelian berdasarkan pada kepuasaan atau ketidakpuasaan mereka tentang 

suatu produk atau brand. 

Ada beberapa hal yang harus pemasar perhatikan setelah produknya 

terjual, yaitu :  

a. Keputusan pasca pembelian Keadaan dimana konsumen meresa puas 

akan produk yang telah dibelinya. Kepuasan konsumen merupakan 

suatu fungsi kedekatan antara harapan pembeli terhadap suatu kinerja 

produk yang dirasakan. Apabila kinerja produk kurang dari apa yang 

diharapkan, maka pelanggan akan kecewa. Namun bila kinerja produk 

sesuai dengan yang diharapkan maka pelanggan akan puas.  

b. Tindakan pasca pembelian Keadaan dimana konsumen melakukan 

tindakan setelah melakukan pembelian. Apabila konsumen merasa 

puas maka kemungkinan besar mereka akan membeli produk itu lagi 

dan juga akan mengatakan hal-hal yang baik mengenai brand tersebut 

pada orang lain. Namun jika konsumen tidak puas, maka mereka akan 

meninggalkan atau mengembalikan produk tersebut. Bahkan 
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konsumen akan mengadukan keluhan pada perusahaan yang 

bersangkutan.  

c. Pemakaian dan pembuangan pasca pembelian Keadaan dimana 

konsumen menggunakan atau menghabiskan suatu produk. Tingkat 

kepuasan konsumen merupakan suatu yang diharapkan oleh 

konsumen. Kepuasan akan mempengaruhi aktivitas konsumen untuk 

melakukan pembelian berikutnya. Namun jika konsumen tidak merasa 

puas, maka konsumen akan beraih pada merek lain. 

 

2.2. Cash on delivery 

2.2.1 Pengertian  

 Cash on delivery (COD) merupakan metode pembayaran yang dilakukan 

konsumen dengan menggunakan pembayaran tunai dikala produk dikirim ke 

rumah pelanggan ataupun ke alamat yang telah ditentukan, COD menawarkan tata 

cara pembayaran yang lebih aman dan nyaman serta membolehkan pelanggan 

untuk mengecek mutu produk saat pengiriman, jaminan saat pengiriman serta 

pembayaran ini menguntungkan bila dibanding dengan tata cara pembayaran 

online, oleh sebab itu COD adalah alternatif menguntungkan bagi konsumen yang 

ingin membeli produk secara online (Halaweh, 2018). COD adalah metode 

pembayaran secara cash kepada kurir saat barang telah sampai diantarkan. 

Pembayaran ini sangat menguntungkan bagi pembeli karena menjamin barangnya 

sampai di tempat yang aman (Shafa, Hariyanto, 2020). Konsumen dirasa 

mempunyai kontrol lebih besar atas pribadi (privasi) mereka dikala menggunakan 

COD sebab konsumen tidak butuh mengeluarkan banyak data tentang diri mereka 
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sendiri ataupun data pembelian mereka, sehingga bank dan website e-niaga juga 

tidak bisa melacak riwayat transaksi tunai mereka, metode pembayaran COD juga 

tidak memerlukan pengetahuan atau pengalaman terkait aplikasi pembayaran 

elektronik, sehingga memudahkan konsumen itu sendiri, layanan COD ini akan 

membuat lebih banyak konsumen melakukan keputusan pembelian (Halaweh, 

2018). (Kidane and Sharma, 2016) menjelaskan walaupun saat ini banyak 

pengguna internet, namun ketika mereka tertarik untuk melakukan pembelian atau 

memesan produk yang diinginkan, hampir 67% konsumen tidak melanjutkan 

ketahap pembelian pada ecommerce jika diminta memberikan 28 informasi 

privasi atau info kartu kredit, hal tersebut dikarenakan konsumen takut informasi 

privasinya disalahgunakan seperti penipuan, oleh sebab itu cash on delivery 

(COD) menjadi solusi konsumen guna meminimalisir resiko keamanan 

konsumen. 

Dikutip dari laman resmi Shopee Indonesia, (Kompas.com), COD adalah 

metode pembayaran yang dilakukan secara langsung di tempat setelah pesanan 

dari kurir diterima oleh Pembeli. Dengan kata lain, COD artinya pilihan metode 

pembayaran. Menurut https://accurate.id/ (2020) COD adalah suatu singkatan 

dari Cash On Delivery, yang mana arti COD adalah salah satu cara pembayaran 

dalam transaksi jual-beli online. Dalam sistem pembayaran ini, konsumen akan 

membayar produk pesanannya ketika barang sudah sampai tujuan. Sederhananya, 

penjual dan pembeli akan bertemu langsung pada suatu tempat yang sudah 

ditentukan untuk melakukan transaksi. 
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Cash On Delivery (COD) adalah metode pembayaran dimana anda bisa 

membayar pesanan secara tunai pada saat pesanan tiba di tujuan. Pembayaran 

dilakukan kepada kurir yang mengantarkan barang. Pembayaran kepada kurir 

hanya bisa dilakukan secara tunai. Apabila anda tidak ingin membayarkan secara 

tunai, anda dapat memilih metode pembayaran lain yang kami sediakan. Demi 

kelancaran transaksi, mohon disiapkan uang pas pada saat pengantaran barang. 

Cara untuk mengatasi permasalahan tersebut karena penjual dan pembeli dapat 

bertemu secara langsung (Silviasari, 2020). 

 

2.2.2 Indikator Cash On Delivery 

Halaweh (2017) menjelaskan indikator layanan cash on delivery (COD) 

sebagai berikut : 

1. Keamanan 

Yaitu pembayaran dengan COD dilakukan dengan uang tunai akan 

memberikan keamanan dari resiko/ancaman internet. 

2. Privasi 

yaitu pembayaran dengan COD membuat konsumen terbebas dari data-data 

privasinya yang menyebar, hal tersebut dalam rangka mengantisipasi data-

data pribadi yang disalahgunakan. 

3. Kepercayaan 

yaitu pembayaran dengan COD yang membuat kepercayaan konsumen 

semakin baik terhadap produk yang datang sesuai dengan yang diharapkan 

(sesuai pesanan) karena produk dibayar setelah barang datang. 
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2.3. Flash sale 

2.3.1 Pengertian 

Menurut idntimes.com (2020) Flash sale adalah sistem penjualan dalam 

dunia e-commerce, di mana konsepnya akan memberikan tawaran harga yang 

lebih rendah (diskon), tetapi penjualan ini hanya berlaku dalam jangka waktu  

yang sudah ditentukan. Dalam flash sale tersebut telah ditentukan waktu dan 

jumlah produk (stock). 

Menurut accurate.com (2020) dalam bahasa Indonesia, flash sale adalah 

penjualan kilat. Oleh karena itu, flash sale adalah suatu diskon ataupun promosi 

yang ditawarkan oleh marketplace atau e-commerce dalam kurun waktu yang 

singkat dan juga kuantitasnya yang terbatas. 

Flash sale merupakan penjualan kilat yang memberikan promosi seperti 

potongan harga namun dengan waktu yang singkat (Agrawal & Sareen, 2016). 

Flash sale merupakan penjualan yang bertujuan menjual produk dalam jumlah 

besar  dengan  harga yang relatif  rendah (Ostapenko,  2013). Penjualan  yang  

dilakukan  di Flash sale tentunya akan memangkas harga seminimal mungkin, 

bahkan Flash sale juga disebut “cuci gudang” karena memang mengeluarkan 

barang-barang yang sudah lama tak terjual (Agrawal & Sareen, 2016). 

Marketplace online di Indonesia kerap kali menggelar flash sale untuk menarik 

perhatian konsumen dalam melakukan belanja online. 

 

2.3.2 Indikator Flash sale 

Menurut Kotler dan Keller (Amanah & Pelawi: 2015), indikator-indikator 

flash sale yang terdapat dalam promosi penjualan, yaitu: 
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1. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

dalam suatu waktu melalui media promosi penjualan. 

2. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan 

dilakukan. 

3. Waktu promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang 

dilakukan oleh perusahaan. 

4. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang 

diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan. 

 

2.4. Gratis ongkos kirim 

2.4.1 Pengertian  

Menurut Himayati (2008:34) Ongkos kirim merupakan biaya pengiriman 

barang atau jasa yang ditarik oleh penjual dari pelanggan saat terjadi proses jual 

beli dengan biaya pengirimin yang dibebankan kepada pelanggan. Dalam proses 

jual beli online, penjual akan membedakan biaya pengiriman kepada pembelinya 

sesuai dengan berat dan dimensi produk yang dibeli. Jadi, pembeli akan 

mentransfer uang seharga produk dan ditambah biaya kirim. Istilah biaya 

pengiriman ini biasa disebut dengan ongkos kirim atau ongkir. 

Menurut accurate.id (2020) free ongkir adalah biaya gratis pengiriman. 

Seperti yang kita ketahui bersama bahwa umumnya penjual akan banyak 

memberikan biaya atas pengiriman produknya pada para pembeli. Sedangkan 

menurut modalbisnis.id (2020) Free Ongkir disini adalah bebas ongkos kirim 

sebagai promo yang ditawarkan pengelola bisnis online untuk menarik pembeli . 

Promo ini sangat efektif dalam meningkatkan penjualan bisnis. Biasanya 
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penjualan online akan berganbung dengan market place yang menawarkan bebas 

ongkir. Menurut jurnal.id (2020) dalam proses jual beli online, penjual akan 

membebankan biaya pengiriman kepada pembelinya sesuai dengan berat dan 

dimensi produk yang dibeli. Jadi, pembeli akan men-transfer uang seharga produk 

ditambah biaya kirim. Istilah biaya pengiriman ini lazim disebut ongkos kirim 

atau ongkir. 

Salah satu yang ditawarkan pengelola bisnis online adalah menawarkan 

ongkos kirim gratis atau free ongkir. ongkos kirim gratis ini tentunya mengartikan 

bahwa biaya pengiriman dibebaskan bagi pembeli. Ini membuktikan bahwa 

promo gratis ongkos kirim sangat efektif dalam meningkatkan penjualan bisnis. 

Dengan menggratiskan ongkos kirimnya, otomatis pembeli hanya perlu bayar 

harga barang yang mereka beli. 

Gratis ongkos kirim membantu konsumen yang merasa keberatan dengan 

total harga yang dibebankan  melalui  potongan  biaya  pengiriman.  Konsumen  

dapat  memperoleh  gratis  ongkos  kirim hingga  Rp.  50.000  secara  otomatis  

apabila  jumlah  transaksi  telah  melebihi ketentuan. Promo  gratis ongkos  kirim  

merupakan  strategi pemasaran  unggulan  yang  dimiliki  Shopee  dimana  

fungsinya  untuk memberi informasi, membujuk dan mempengaruhi persepsi 

konsumen hingga  terjadi aksi pembelian. Dengan demikian, konsumen dapat 

menghemat total biaya yang harus mereka bayarkan.  

 

2.4.2 Indikator Gratis Ongkos Kirim 

Menurut jurnal.id (2020) Bagaimanapun, tidak ada bisnis yang mau merugi 

tanpa perhitungan matang. Jika dicermati, biasanya promo free ongkir diberikan 
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dengan syarat-syarat tertentu dan dapat membuat pembeli terjebak. Berikut 

beberapa syarat dan ketentuan yang biasanya menyertai promo free ongkir. 

1. Tidak Permanen 

Setiap bisnis tentu tidak ingin mengalami kerugian karena promo yang 

ditawarkan. Strategi free ongkir jelas digunakan sebagai magnet untuk 

menarik pembeli sebanyak mungkin dalam jangka waktu yang terbatas. Hal 

ini tentu dapat menarik minat konsumen dengan baik. 

2. Memiliki Ketentuan 

Biasanya, ada beberapa syarat atau ketentuan untuk mendapatkan free 

ongkir, namun secara umum yang digunakan ukuran adalah nilai belanja atau 

nominal tertentu. Misalnya, sebuah market place menawarkan ongkos kirim 

gratis untuk pembelian produk senilai Rp 120.000 dengan berat paket kurang 

dari 1 kg. 

Ketentuan ini harus dicantumkan pada saat penawaran produk. Karena 

ongkos kirim tergantung dari alamat pembeli, maka nilai subsidi dari ongkos 

kirim ini akan berbeda antara pembeli yang tinggal di Jakarta dengan yang 

tinggal di Surabaya, misalnya, ketentuan ini dapat berubah sewaktu-waktu 

tergantung dari kebijakan perusahaan. 

3. Berlaku Pada Acara Tertentu 

Free ongkir biasanya sering dilakukan pada acara-acara tertentu, 

misalnya pada saat peringatan ulang tahun atau hari besar Nasional. Cara ini 

dianggap paling efektif untuk mendongkrak omzet penjualan produk. Selain 

itu, pada acara tertentu biasanya minat beli dari konsumen akan semakin 

tinggi. 

https://www.jurnal.id/id/blog/promo-lebaran-strategi-terbaik-untuk-menarik-pelanggan/
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2.5. Pandangan Islam Tentang Pemasaran dan Keputusan Pembelian 

Suatu pekerjaan pasti di dasari oleh niat dan tujuan yang ingin dicapai. 

Ketika perusahaan melakukan kegiatan pemasarannya, niat yang ada adalah 

mendapatkan keuntungan yang semaksimal mungkin. Namun dalam prinsip 

syariah, kegiatan pemasaran ini harus dilandasi oleh semangat ibadah kepada 

Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin dengan tujuan untuk 

kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 

sendiri.   

Islam mengajarkan bila ingin memberikan hasil usaha baik berupa barang 

maupun pelayanan/jasa hendaknya memberikan yang berkualitas,jangan 

memberikan yang buruk atau tidak berkualitas kepada orang lain. Seperti 

dijelaskan dalam Al-Quran surat An-Nisaa ayat 29: yang Artinya: 

                        

                           

 

Artinya:  Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah 

kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu. 
 

Selain itu, ternyata Islam melalui Al-Quran surat al-An’am ayat 143 telah 

memberikan pedoman kepada mukmin (pelaku usaha) agar berlemah lembut  

(memuaskan) kepada obyek dakwah (Costumer/pelanggan):  
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                            

                            

 

Artinya: delapan binatang yang berpasangan, sepasang domba, sepasang dari 

kambing. Katakanlah: "Apakah dua yang jantan yang diharamkan 

Allah ataukah dua yang betina, ataukah yang ada dalam kandungan 

dua betinanya?" Terangkanlah kepadaku dengan berdasar 

pengetahuan jika kamu memang orang-orang yang benar, 

 

Dari ayat tersebut dapat kita pahami bahwa seorang muslim harus mencari 

rezeki yang halal dan di tunjang dengan melakukan silaturahmi. Didalam transaksi 

jual beli islam menyarankan agar kedua belah pihak yang melakukan jual beli 

agar bertemu langsung karena akan timbul ikatan persaudaraan antara penjual dan 

pembeli. 

 

2.6. Penelitian Terdahulu 

Adapun beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian ini 

ditunjukkan pada tabel di bawah ini :  

1. Mira Istiqomah, Novi Marlena. Jurnal Manajemen - Vol. 12 (2) 2020, 288-

298. Pengaruh promo gratis ongkos kirim dan online customer rating terhadap 

keputusan pembelian produk fashion. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

promo gratis ongkos kirim (X1) memberi pengaruh yang signifikan dan 

positif terhadap keputusan pembelian (Y). Online customer rating (X2) 

memberi pengaruh yang signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian 

(Y). Sedangkan Promo gratis ongkos kirim (X1) dan Online customer rating 

(X2) secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) dengan 

prosentase 34,4%. 
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Persamaan : sama-sama meneliti variabel promo gratis ongkos kirim 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

2. Wulan Nabila Ardin. 2020. Pengaruh Flash Sale Dan Tagline “Gratis Ongkir” 

Shopee Terhadap Keputusan Pembelian Impulsif Secara Online (Studi Pada 

Mahasiswa Pengguna Aplikasi Shopee di Universitas Sumatera Utara) 

Program Studi Ilmu Administrasi Bisnis Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu 

Politik Universitas Sumatera Utara Medan. Hasil penelitian yang dilakukan 

menunjukkan bahwa variabel flash sale (X1) berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian impulsif. Sementara itu diketahui bahwa 

variabel tagline (X2) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian impulsif namun, variabel flash sale dan tagline secara serempak 

(simultan) memengaruhi keputusan pembelian impulsif (Y). Uji koefisien 

determinasi menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang cukup erat antara 

flash sale dan tagline terhadap keputusan pembelian impulsif dengan nilai R 

sebesar 0,565. Melalui nilai adjusted R square juga diketahui bahwa variabel 

flash sale dan tagline berkontribusi sebesar 30,6% terhadap variabel 

keputusan pembelian impulsif sedangkan sisanya sebesar 69,4% dipengaruhi 

oleh variabel lainnya yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel promo gratis ongkos kirim dan 

flash sale, serta meneliti Shopee 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 
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3. Vani Anindya Dhaneswara (2019) yang berasal dari jurusan Ilmu Komunikasi 

Universitas Lampung melakukan penelitian dalam skripsinya yang berjudul, 

“Pengaruh Tagline „Gratis Ongkir‟ Shopee Terhadap Keputusan Berbelanja 

Online Pada Masyarakat (Studi Pada Masyarakat Kota Bandar Lampung)”. 

Penelitian ini dilakukan pada 80 orang responden dan memiliki tujuan untuk 

mengetahui pengaruh tagline “Gratis Ongkir” Shopee terhadap keputusan 

berbelanja online. Tipe penelitian ini adalah penelitian korelasional dengan 

metode penelitian kuantitatif, yaitu penelitian untuk mengetahui hubungan 

dan tingkat hubungan antara dua variabel atau lebih tanpa ada upaya 

mempengaruhi variabel tersebut sehingga tidak terdapat manipulasi variabel. 

Dari penelitian ini didapatkan hasil bahwa tagline “Gratis Ongkir” Shopee 

memiliki pengaruh yang cukup kuat terhadap keputusan berbelanja online 

pada masyarakat kota Bandar Lampung. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel promo gratis ongkos kirim dan 

keputusan berbelanja di Shopee 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

4. Siti Roykhanah (2018) berasal dari kota Surabaya dan mengambil jurusan 

Komunikasi di Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya. Siti 

Roykhanah melakukan penelitian dalam skripsinya yang berjudul, “Pengaruh 

Tagline Shopee Terhadap Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa Ilmu 

Komunikasi UIN Sunan Ampel Surabaya”. Penelitian ini mengambil 

responden sebanyak 139 orang dan bertujuan untuk mengetahui seberapa kuat 
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pengaruh tagline Shopee terhadap keputusan pembelian mahasiswa. 

Penelitian ini dilakukan menggunakan pendekatan survey dan jenis penelitian 

yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Berdasarkan penelitian dan hasil 

analisis yang telah dilakukan, maka diperoleh kesimpulan bahwa terdapat 

pengaruh antara tagline Shopee terhadap keputusan pembelian mahasiswa. 

Berdasarkan hasil dari uji koefisien determinasi, ditemukan bahwa tagline 

Shopee memengaruhi keputusan membeli mahasiswa UIN Sunan Ampel 

Surabaya sebesar 0.527 dimana termasuk dalam kategori “sedang”. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel tagline shopee  

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

5. Shinta Srimenda Br. Ginting (2019) yang berasal dari jurusan Ilmu 

Administrasi Bisnis di Universitas Sumatera Utara melakukan penelitian 

dalam skripsinya yang berjudul, “Pengaruh Diskon Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Impulsif Secara Online (Studi Pada Pengguna Aplikasi 

Lazada di Kecamatan Pancur Batu)”. Penelitian ini mengambil responden 

sebanyak 96 orang dan bertujuan untuk mengetahui pengaruh diskon harga 

terhadao keputusan pembelian impulsif pada pengguna aplikasi Lazada di 

Kecamatan Pancur Batu. Bentuk penelitian yang digunakan dalam penelitian 

ini merupakan penelitian kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan cluster sampling. 

Pada penelitian ini, yang menjadi sampel adalah konsumen yang pernah 

melakukan pembelian menggunakan aplikasi Lazada. Berdasarkan penelitian 
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dan hasil analisis yang telah dilakukan, maka kesimpulan dari penelitian ini 

adalah variabel diskon harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian impulsif pada pengguna aplikasi Lazada di Kecamatan 

Pancur Batu. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel keputusan pembelian 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

6. Penelitian selanjutnya dilakukan oleh Amalina Maryam Zakiyyah (2018) 

dalam jurnal yang berjudul, “Pengaruh Flash Sale Terhadap Pembelian 

Impulsif Online Pada Toko Online „Pulchagallery‟”. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui penawaran flash sale yang dilakukan toko online 

“Pulchagallery” mengarah pada terjadinya pembelian impulsif serta untuk 

mengetahui motif konsumen dalam melakukan pembelian impulsif, motif 

hedonis atau motif utilitarian konsumen atau keduanya. Penelitian ini 

mengambil sampel sebanyak 32 responden dan teknik sampling yang 

digunakan yaitu snowball sampling dengan instrument pengumpulan data 

yang digunakan yaitu kuesioner dengan bantuan google form. Hasil penelitian 

ini didapat kesimpulan bahwa pembelian impulsif terjadi saat penawaran 

flash sales. Pembelian impulsif yang dilakukan saat flash sale dimotivasi baik 

oleh motif hedonis dan motif utilitarian. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel flash sale 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 
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7. Penelitian selanjutnya dilakukan oleh Respi Saputri, Asep M. R., dan Nor 

Norisanti (2020) yang berasal dari Universitas Muhammadiyah Sukabumi, 

dalam jurnalnya yang berjudul “Peran Flash Sale Dalam Memediasi 

Hubungan Sales Promotion Terhadap Keputusan Belanja Online”. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sales promotion terhadap keputusan 

belanja online pada pengguna Shopee di Kota Sukabumi melalui flash sale. 

Metode yang digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini adalah 

menggunakan metode kausalitas dan metode cluster sampling dengan 

melakukan penyebaran kuesioner kepada sebanyak 223 responden mahasiswa 

pengguna Shopee di Kota Sukabumi. Pada penelitian ini ditarik kesimpulan 

bahwa sales promotion berpengaruh terhadap flash sale pada pengguna 

Shopee di Kota Sukabumi secara positif dan signifikan. Serta flash sale dapat 

memengaruhi keputusan belanja online pada pengguna Shopee di Kota 

Sukabumi. Pengaruh sales promotion terhadap keputusan belanja online 

dimediasi oleh flash sale yang memiliki pengaruh positif dan signifikan. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel flash sale 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

8. Eko Zulianto (2010) Analisis Pengaruh Penggunaan Tagline Dan Persepsi 

Konsumen Dalam Pembentukan Brand Awarenes Suatu Produk (Studi kasus 

pada iklan CocaCola) Dari hasil penelitian diketahui bahwa secara parsial 

terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel penggunaan tagline 

terhadap pembentukan brand awareness. Selain itu ditemukan pula bahwa 
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secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel persepsi 

konsumen terhadap pembentukan brand awareness. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel tagline 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

9. Rizky Satya Ramadhan. 2018. Pengaruh Promosi Gratis Ongkos Kirim 

Shopee Terhadap Keputusan Pembelian Mahasiswa di Yogyakarta. Pasar 

daring telah menjadi tren baru di sektor bisnis terutama bagi kalangan 

mahasiswa, namun semakin banyak pasar daring baru yang bermunculan, 

maka dibutuhkanlah cara untuk bersaing mendapatkan konsumen yaitu 

menggunakan promosi, salah satu promosi yang bisa dilakukan adalah 

promosi gratis ongkos kirim yang telah digunakan Shopee untuk menarik 

konsumen terutama mahasiswa. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh promosi gratis ongkos kirim Shopee terhadap keputusan pembelian 

mahasiswa di Yogyakarta. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

data primer yang didapatkan menggunakan kuesioner. Responden dipilih 

menggunakan metode convenience sampling. Penelitian ini menggunakan 

pengujian regresi linier sederhana. Penelitian ini menjawab bahwa promosi 

gratis ongkos kirim Shopee berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian mahasiswa di Yogyakarta sebesar 29%. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel promo gratis ongkos kirim shopee 

dan keputusan pembelian 
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Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

10. Hutomo Atman Maulana, Yunelly Asra. 2019. Analisa Pengaruh Promo 

Gratis Ongkos Kirim terhadap Keputusan Pembelian pada E-Commerce oleh 

Generasi Z di Daerah Pedesaan. Vol 7, No 2 (2019) Inovbiz: Jurnal Inovasi 

Bisnis asil penelitian menunjukkan bahwa promosi gratis ongkos kirim 

memberikan pengaruh positif  dan memberikan kontribusi sebesar 19,3% 

terhadap keputusan pembelian oleh generasi Z di daerah pedesaan. 

Persamaan : sama-sama meneliti variabel promo gratis ongkos kirim 

Perbedaan : perbedaan tempat penelitian, subjek penelitian dan variabel 

penyerta 

2.7. Kerangka Pemikiran 

Gambar 1.KerangkaPemikiran 

Pengaruh gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on delivery, terhadap 

keputusan pembelian di toko online shopee  

 

 

       H1 

  

H2  

H3 

 

     

  H4                                          

Sumber: Kotler dan Armstrong (2018), Istiqomah dan Marlena (2020), 

Ostapenko (2013), Agrawal & Sareen (2016), Shafa, Hariyanto, 

(2020) 

Cash on delivery 

(X3) 

 

KeputusanPembelian 

(Y) 

Gratis ongkos kirim 

(X1) 
 

Flash sale 

(X2) 

http://ejournal.polbeng.ac.id/index.php/IBP/issue/view/46
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2.8. Hipotesis 

Berdasarkan perumusan masalah serta mempelajari data-data yang ada 

maka penulis membuat suatu hipotesis yaitu :  

H1:  Diduga gratis ongkos kirim berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian di toko online shopee. 

H2:  Diduga flash sale berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian di toko online shopee. 

H3: Diduga cash on delivery berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian di toko online shopee. 

H4:  Diduga gratis ongkos kirim, flash sale dan cash on delivery secara 

simultan mempengaruhi keputusan pembelian di toko online 

shopee. 

 

2.9. Variabel 

1. Variabel independen atau variable bebas. Dalam penelitian ini terdiri 

dari : 

a. Gratis ongkos kirim (X1) 

b. Flash sale (X2) 

c. Cash on delivery (X3) 

2. Variabel dependen atau variable terikat. Dalam  penelitian initerdiri 

dari : 

a. Keputusan Pembelian (Y) 
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2.10. Definisi Konsep Operasional Variabel Penelitian 

Tabel Definisi Operasional Variabel Penelitian: 

Tabel I.1 Definisi Operasional 

Variabel Definisi Indikator Skala 

Keputusan 

pembelian 

(Y) 

Keputusan pembelian 

adalah suatu tindakan 

konsumen untuk 

membentuk referensi 

diantara merek-merek 

dalam kelompok pilihan 

dan membeli produk 

yang paling disukai 

(Kotler, 2005). 

1) Pengenalan kebutuhan  

2) Pencarian informasi  

3) Evaluasi Alternatif 

4) Keputusan pembelian  

5) Perilaku pasca pembelian 

(Kotler, 2005:224).   

Likert 

Gratis 

ongkos 

kirim 

Gratis ongkos kirim 

adalah bebas ongkos 

kirim sebagai promo 

yang ditawarkan 

pengelola bisnis online 

untuk menarik pembeli 

(Modalbisnis.id, 2021). 

1) Tidak Permanen 

2) Memiliki Ketentuan 

3) Berlaku Pada Acara 

Tertentu (jurnal.id, 

2020). 

Likert 

Flash sale Flash sale adalah 

penjualan kilat yang 

memberikan promosi 

seperti potongan harga 

namun dengan waktu 

yang singkat (Agrawal 

& Sareen, 2016). 

1. Frekuensi Promosi 

2. Kualitas Promosi 

3. Waktu Promosi 

4. Ketepatan atau kesesuaian 

sasaran promosi  (Kotler 

dan Keller (Amanah & 

Pelawi: 2015). 

Likert 

Cash on 

delivery 

COD adalah metode 

pembayaran secara cash 

kepada kurir saat barang 

telah sampai diantarkan. 

Pembayaran ini sangat 

menguntungkan bagi 

pembeli karena 

menjamin barangnya 

sampai di tempat yang 

aman (Shafa, 

Hariyanto, 2020). 

1. Keamanan  

2. Privasi  

3. Kepercayaan (Halaweh 

2017). 

Likert 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1. Lokasi dan waktu penelitian 

Tempat penelitian yang telah penulis teliti yaitu di Kelurahan 

Simpang Baru Kecamatan Binawidya Kota Pekanbaru. Adapun waktu 

penelitian adalah setelah Seminar Proposal dilakukan.  

 

3.2. Jenis dan Sumber Data 

1. Jenis data 

Dalam penelitian ini penulis ada 2 jenis data yang digunakan dalam 

penelitian ini menurut Sugiyono (2018:80) adalah:  

a. Data Kualitatif 

Yaitu data yang bukan diperoleh dalam bentuk angka-angka 

yang tidak dapat dihitung, diperoleh dalam bentuk informasi lisan dan 

diperoleh dari hasil wawancara dengan masyarakat di Kelurahan 

Simpang Baru Kecamatan Binawidya serta informasi yang diperoleh 

dari pihak lain yang berkaitan dengan masalah yang diteliti.  

b. Data Kuantitatif 

Yaitu data yang diperoleh dalam bentuk angka-angka atau yang 

dapat dihitung, yang diperoleh dalam bentuk kuisioner yang dibagikan 

dan berhubungan dengan masalah yang diteliti. Dari angka yang 

diperoleh akan dianalisis lebih lanjut dalam analisis data.  
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2. Sumber Data  

Dalam melaksanakan penelitian ini sumber data yang 

digunakan terdiri dari 2 macam, menurut Sugiyono (2018:102) terdiri 

dari:  

a. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari 

responden yang terdiri atas identitas responden dan juga hasil 

tanggapan responden berhubungan dengan objek penelitian dan 

membutuhkan pengolahan lebih lanjut. 

b. Data Sekunder 

Data Sekunder adalah data yang diperoleh dari dokumentasi 

atau keterangan sumber-sumber lainnya yang dapat menunjang objek 

dan informasi yang diperoleh dalam bentuk yang sudah siap disusun 

dan diolah, dapat berbentuk tabel atau laporan lainnya. Data ini 

berasal dari perusahaan, buku, jurnal, artikel dari internet dan sumber 

lainnya.  

 

3.3. Populasi dan Sampel 

a) Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek/subjek 

yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 

2018:82). Populasi dalam penelitian ini adalah masyararakat yang menjadi 
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pelanggan toko online shopee yang berada di Kelurahan Simpang Baru 

Kecamatan Binawidya dengan jumlah yang belum diketahui.  

b) Sampel  

Peneliti menetapkan sampel dalam penelitian ini yaitu 96 orang 

Teknik penentuan sampenya menggunakan rumus error. Secara umum 

besarnya sampel yang diperlukan sangat dipengaruhi oleh maksimum error 

(e) dan derajat kepercayaan dalam penaksiran populasi tersebut sehingga 

besarnya dapat diketahui sebagai berikut (Hadi, 2001): 

1. Dengan tingkat kepercayaan 95% dan error sampling sebesar 5% besar 

sampel dapat dihitung dengan rumus error (e): 

e = 1,96 
P (1-P) 

√  
 

2. Rumus tersebut tidak dapat digunakan secara langsung untuk 

menentukan besar sampel karena dalam rumus tersebut besar p 

(probabilitas) tidak diketahui. Tetapi karena nilai p selalu berkisar 

antara 0-1 maka besar p (1-p) maksimum dapat dicari: 

f (p)  = p-p
2
 

df (p) = 1-2p 

Dicari maksimum apabila: 

Df (p) 
= 0 

dp 

 

0 = 1-2p 

p = 0,5 

Harga maksimum f(p) adalah: 
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f(p)  = p(1-p) 

  = 0,5 (1-0,5) 

  = 0,25 

3. Diketahui nilai Z pada tingkat kerpercayaan 95% adalah 1,96. Maka 

besarnya sampel: 

n = [p(1-p)]
2
 [ 

1,96 ] 

2 

e  

 

n = [0,5(1-0,5)]
2
 [ 

1,96 ] 

2 

0,05  

 

n = 96,4 

Berdasarkan perhitungan, maka sampel dalam penelitian ini berjumlah 

96 orang.  

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah purposive 

sampling dengan kriteria: 

1. Masyarakat Kelurahan Simpang Baru Kecamatan Binawidya Kota 

Pekanbaru 

2. Responden yang pernah menggunakan aplikasi Shopee 

 

3.4. Teknik Pengumpulan Data 

Untuk dapat mengumpulkan data-data di atas penulis menggunakan 

metode pengumpulan data. Alat ukur pengumpulan data yang peneliti 

gunakan adalah :  

a) Wawancara 

Yaitu teknik pengumpulan data yang merupakan pertemuan dua 

orang untuk bertukar pikiran (Riduwan, 2015:11), dilakukan dengan 
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melakukan tanggung jawab langsung dengan responden dan pihak-pihak 

yang ada kaitannya dengan masalah yang akan diteliti.  

b) Kuesioner 

Yaitu merupakan suatu pengumpulan data yang memberikan daftar 

pertanyaan kepada responden dengan harapan mendapatkan respon atas 

dasar pertanyaan tersebut (Riduwan, 2015:11). Kuisioner diberikan 

kepada masyarakat yang menjadi pelanggan toko online shopee di 

Kelurahan Simpang Baru Kecamatan Binawidya dengan menggunakan 

skala Likert. 

c) Observasi 

Observasi adalah pengamatan (Riduwan, 2015:11). Yaitu cara 

pengumpulan data yang penulis lakukan dengan melakukan kunjungan 

langsung kepada pelanggan toko online shopee yang diteliti, dimana 

penulis melakukan peninjauan langsung di Kelurahan Simpang Baru 

Kecamatan Binawidya. 

 

3.5. Metode Analisis Data 

Analisis data dapat dilakukan baik terhadap data primer maupun data 

sekunder menggunakan metode deskriktif kuantitatif yaitu 

mengklasifikasikan data berdasarkan persamaan jenis dari data tersebut. 

Analisis kuantitatif adalah analisa menggunakan angka-angka dan 

perhitungan dengan metode statistik. 

Menurut Lupiyadi dan Ridho (2013:84) statistik deskriptif merupakan 

bagian dari statistika yang mempelajari alat, teknik ataupun prosedur yang 
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ditujukan untuk mendapatkan gambaran atau mendeskripsikan sekumpulan 

data dari hasil pengamatan. Fungsi analisis deskriptif adalah memberikan 

gambaran umum untuk melihat karakteristik data yang kita peroleh. 

Gambaran umum ini bisa menjadi acuan untuk melihat karakteristik data 

yang diperoleh. 

Berdasarkan metode penelitian yang telah dikemukakan di atas, maka 

data informasi yang diperoleh akan dikelompokkan dan dipisahkan sesuai 

dengan jenisnya dan dianalisa secara kuantitatif yang disajikan dalam bentuk 

tabel dan uraian. Didalam pengukuran terhadap masing-masing variabel  

penulis membuat suatu daftar pertanyaan yang nantinya akan dijawab oleh 

responden dan diberi skor, sehingga nantinya data tersebut akan menjadi data 

yang bersifat kuantitatif. Untuk menentukan nilai jawaban setiap pertanyaan 

digunakan skala likert yaitu digunakan untuk mengukur tanggapan atau 

respon seseorang tentang objek.  

Setiap pertanyaan mempunyai lima alternative jawaban, maka untuk itu 

penulis menetapkan skor bagi masing-masing alternatif jawaban yang dipilih 

sebagai berikut :  

1. Jika memilih SS  = Sangat setuju diberi skor 4 

2. Jika memilih S  = setuju diberi skor 3 

3. Jika memilih TS= tidak setuju diberi skor 2 

4. Jika memilih STS = sangat tidak setuju diberi skor 1 
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a) Uji Kualitas Data 

Kualitas data penelitian suatu hipotesis sangat tergantung pada kualitas 

data yang dipakai dalam penelitian tersebut. Untuk menentukan batas 

kebenaran maka ketepatan alat ukur suatu indikator variable penelitian dapat 

dilakukan dengan cara sebagai berikut : 

1. Uji Validitas 

Uji Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur benar-benar 

cocok atau sesuai sebagai alat ukur yang diinginkan. Pengujian ini berguna 

untuk mengetahui apakah ada pertanyaan pada kuisioner yang harus 

dibuang atau diganti karena dianggap tidak relevan. Pengujian dilakukan 

dengan membandingkan nilai korelasi produk moment (r) hitung dengan 

nilai r tabel.  

Kriteria penilaianya adalah : 

1) Jika r hitung ≤ tabel maka dikatakan item pernyataan tersebut 

valid 

2) Jika r hitung ≤ tabel maka dikatakan item pertanyaan tidak valid 

2. Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas dilakukan dalam sebuah penelitian untuk 

mengetahui seberapa besar tingkat keabsahan sehingga dapat 

menghasilkan data yang memang benar-benar sesuai dengan kenyataan 

dan dapat digunakan berkali-kali pada waktu yang berbeda, pengujian ini 

menggunakan metode alpha. Suatu instrument dikatakan reliable apabila 

didapatkan angka reliabilitas. 
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3. Uji Normalitas Data 

Uji Normalitas berguna untuk mengetahui apakah variable 

dependet, independent atau keduanya berdistribusi normal, mendekati 

normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah distribusi data normal 

atau mendekati normal (Umar, 2018). 

Alat analisis lainnya yang dapat digunakan dalam menguji distribusi 

normal data adalah menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov. Hipotesis 

yang diajukan adalah sebagai berikut : 

Ho : data X berdistribusi normal dan Ha : Data X tidak berdistribusi 

normal pengambilan keputusan. 

Jika Sig. (p) > 0,05 maka Ho dterima dan jika Sig.(p) < 0,05 maka Ho 

ditolak.  

b) Uji Asumsi Klasik  

Untuk mengetahui apakah hasil estimasi yang dilakukan betul-betul 

terbebas dari yang bias mengakibatkan  hasil egresi yang diperoleh tidak valid 

dan akhir regresi tersebut tidak dapat dipergunakan sebagai dasar untuk 

menguji hipotesis dan penarikan kesimpulan, maka dilakukan pengujian yang 

disebut dengan uji asumsi klasik. 

1. Uji Multikoliniearitas   

Multikoliniearitas berarti terjadi kolerasi linear yang 

mendekati sempurna antar lebih dari dua variabel bebas. Tujuan 

untuk menguji apakah dalam model regresi yang terbentuk kolerasi 

yang tinggi atau sempurna diantara variabel bebas atau tidak. Jika 
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dalam model regresi yang terbentuk terdapat kolerasi yang tinggi 

atau sempurna diantara variable bebas maka model regresi tersebut 

dinyatakan mengandung gejala Multikoliniear. 

Moder Regresi yang baik harus bebas dari multikoliniearitas 

untuk setiap variable indevependen atau yang tidak terjadi korelasi 

antara Variable Independen. Besaran Variable Inflation Factor (VIF) 

dan Tolerance Model: 

a. Besaran Variabel Inflation Factor (VIF) dan Tolerance Model, 

dikatakan bebas Multikolilinearitas jika VIF berada dibawah 

angka 10 dan mempunyai angka toleransi mendekati 1 

b. Besaran Kolerasi Variabel Independen, jika kolerasi antar 

variable Independen lemah (dibawah 0,5), maka dikatakan bebas 

multikolinieatitas. 

2. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heterokedastisias bertujuan menguji apakah ada varian 

variable pada model regresi yang tidak sama atau konstan. 

Sebaliknya, jika variabel dari residual suatu pengalaman ke 

pengamatan lain tetap disebut  

3. Homoskedastisitas 

Untuk mengetahui ada tidaknya gejala heterokedastisitas 

dalam penelitian ini menggunakan metode Rank Sperman. Apabila 

hasil pengujian menunjukkan nilai probabilitas lebih besar dari alpha 

yaitu (Sig.> α). jika ada pola tertentu, seperti titik-titik (point-point) 



43 
 

yang ada membentuk suatu pola tertentu yang teratur (bergelombang, 

melebar, kemudian menyempit) maka telah terjadi 

Heterokedastisitas. 

4. Uji Autokorelasi 

Menurut Ghozali (2012:96) Uji autokorelasi bertujuan 

menguji apakah dalam model regresi linear ada korelasi. Model 

regresi yang baik adalah regresi yang bebas dari autokorelasi. 

Pengujian ini dilakukan dengan Durbin-Watson Test (Tabel D-

W)dalam pengambilan keputusannya adalah: 

a. Jika angka Durbin-Watson (DW) di bawah -2, berarti 

terdapat autokorelasi positif 

b. Jika angka Durbin-Watson (DW) diantara -2 sampai 2 

berarti tidak terdapat autokorelasi 

c. Jika angka Durbin Watson (DW) di atas 2, maka berarti 

berautokorelasi negatif. 

 

c) Analisa Regresi Berganda 

Untuk membantu dalam pengolahan data tersebut digunakan paket 

program computer yaitu program SPSS (Statistic For Product and Service 

Solution) versi 21.0. regresi linear berganda yaitu semua metode statistic yang 

digunakan untuk mengetahui hubungan antara analisis tentang variable bebas 

(X1, X2, X3) dengan variabel tergantung (Y). selanjutnya melakukan analisis 

regresi berganda menggunakan rumus yang ditunjukkkan dengan persamaan 

sebagai berikut : 
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Y = a + b1 x1+b2 x2+b3 x3+ + e 

Keterangan :  

Y  =  nilai variable dependen (keputusan pembelian) 

a  =  nilai garis regresi, yaitu apabila nilai X dengan 

(bilangan konstan) 

X1 =  Nilai Variabel X (gratis ongkos kirim) 

X2 =  Nilai Variabel X (cash on delivery) 

X3 =  Nilai Variabel X (flash sale) 

e  =  Nilai Residu (Error)  

 

d) Uji Hipotesis  

Pengujian Hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan analisis regresi linear berganda berdasarkan uji signifikan 

simultan (F hitung), uji signifikan parsial (t hitung) dan uji koefisien 

determinasin (R2) 

1. Uji Regresi Simultan (Uji F)  

Analisis uji F dilakukan dengan membandingkan F hitung dan 

tabel sebelum membandingkan nilai F harus ditentukan kepercayaan 

dan derajat kebebasan = n ( k+1) agar dapat ditentukan nilai kritisnya. 

Adapun nilai α sebesar 0,05. Kriteria untuk uji f ini adalah : 

1) Apabila F hitung  > F tabel  atau F value < α maka :  

a. Ha diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan  

b. Ho ditolak karena tidak terdapat pengaruh yang signifikan 
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2) Apabila F hitung < F tabel atau F value > α maka : 

a. Ha ditolak karena tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

b. Ho diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan 

2. Uji Regresi Secara Parsial (uji t)  

Digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh secara 

parsial per variable bebas (independen) terhadap variable terikatmya 

(dependen). Nilai t yang diperoleh dari hasil perhitungan dibandingkan 

dengan nilai yang terdapat pada tabel distribusi dengan tingkat 

signifikansi (α)  sebesar 0,05 dan df+ n-k, adapun kriteria pengambilan 

keputusan yang digunakan sebagai berikut : 

1) Apabila t hitung > t tabel atau t value < α maka : 

a. Ha diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan 

b. Ho ditolak karena tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

2) Apabila t hitung < t tabel atau F value > α maka : 

a. Ha ditolak karena tidak terdapat pengaruh yang signifikan  

b. Ho diterima karena terdapat pengaruh yang signifikan 

3. Koefisien Determinasi (R2) 

Uji koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa 

besar variasi dalam variable bebas mampu menjelaskan bersama-sama 

variable terikat atau seberapa baik model regresi yang telah dibuat 

tersebut cocok dengan data. Semakin besar koefisien determinasinya, 

maka semakin baik variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikat.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1. Tinjauan Umum Kota Pekanbaru 

Selepas kemerdekaan Indonesia, berdasarkan Ketetapan Gubernur 

Sumatera di Medan tanggal 17 Mei 1946 Nomor 103, Pekanbaru dijadikan 

daerah otonom yang disebut Haminte atau Kotapraja. Kemudian pada tanggal 

19 Maret 1956 berdasarkan Undang-Undang Nomor 8 Tahun 1956 Republik 

Indonesia, Pekanbaru menjadi daerah otonom kota kecil dalam lingkungan 

Provinsi Sumatera Tengah. Selanjutnya sejak tanggal 9 Agustus 1957 

berdasarkan Undang-undang Darurat Nomor 19 Tahun 1957 Republik 

Indonesia, Pekanbaru masuk ke dalam wilayah Provinsi Riau yang baru 

terbentuk. Kota Pekanbaru resmi menjadi ibu kota Provinsi Riau pada tanggal 

20 Januari 1959 berdasarkan Kepmendagri nomor Desember 52/I/44-25 

sebelumnya yang menjadi ibu kota adalah Tanjungpinang (kini menjadi 

Ibukota Provinsi Kepulauan Riau). 

Secara geografis Kota Pekanbaru memiliki posisi strategis berada pada 

jalur Lintas Timur Sumatera, terhubung dengan beberapa kota seperti Medan, 

Padang dan Jambi, dengan Wilayah Administratif diapit oleh Kabupaten Siak 

pada bagian Utara dan Timur, sementara bagian Barat dan Selatan oleh 

Kabupaten Kampar. Sebelum tahun 1960 Pekanbaru hanyalah kota dengan luas 

16 km² yang kemudian bertambah menjadi 62.96 km² dengan 2 (dua) 

kecamatan yaitu Kecamatan Senapelan dan Kecamatan Limapuluh. 

46 
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Sejak tahun 2010, Pekanbaru telah menjadi kota ketiga berpenduduk 

terbanyak di Pulau Sumatera, setelah Medan dan Palembang. Laju 

pertumbuhan ekonomi Pekanbaru yang cukup pesat, menjadi pendorong laju 

pertumbuhan penduduknya. 

Etnis Minangkabau merupakan masyarakat terbesar dengan jumlah 

sekitar 37,96% dari total penduduk kota. Mereka umumnya bekerja sebagai 

profesional dan pedagang. Selain itu, etnis yang juga memiliki proporsi cukup 

besar adalah Melayu, Jawa, Batak, dan Tionghoa. Perpindahan ibu kota 

Provinsi Riau dari Tanjung Pinang ke Pekanbaru pada tahun 1959, memiliki 

andil besar menempatkan Suku Melayu mendominasi struktur birokrasi 

pemerintahan kota. Namun sejak tahun 2002 hegemoni mereka berkurang 

seiring dengan berdirinya Provinsi Kepulauan Riau, hasil pemekaran Provinsi 

Riau.
1
 

 

4.2. Tinjauan Umum Kecamatan Binawidya  

Kecamatan Binawidya kota Pekanbaru adalah merupakan salah satu 

Kecamatan yang terbentuk berdasarkan PP. No. 19 Tahun 1987, tentang 

perubahan batas antara Kota Pekanbaru dengan Kabupaten Kampar pada 

tanggal 14 Mei 1988 dengan luas wilayah ± 199.792 KM2. 

Terbentuknya Kecamatan Binawidya ini teridiri dari beberapa Desa dan 

Kecamatan dari Kabupaten Kampar yaitu: 

a. Desa Simpang Baru dari Kecamatan Kampar 

                                                                   
1
 http.Sejarah Kependudukan Kota Pekanbaru.com diakses pada Tanggal 21 Mei 2017 Pukul 

09.45 wib. 
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b. Desa Sidomulyo Barat dari Kecamatan Siak Hulu 

c. Desa Labuh Baru dari Kecamatan Siak Hulu 

d. Desa Tampan dari Kecamatan Siak Hulu 

Dari empat desa inilah Kecamatan Binawidya terbentuk berdasarkan PP. 

No. 19 Tahun 1987. Pada tahun 2003 Pemerintah Kota Pekanbaru 

mengeluarkan PERDA No. 03 tahun 2003, tentang pemekaran Kecamatan 

Binawidya menjadi dua Kecamatan yaitu Kecamatan Binawidya dan 

Kecamatan Marpoyan Damai. 

Batas-batas Kecamatan Binawidya setelah dimekarkan adalah sebagai 

berikut: 

a. Sebelah Timur berbatasan dengan Kecamatan Marpoyan Damai (Kota 

Pekanbaru) 

b. Sebelah Barat berbatasan dengan Kecamatan Tambang (Kabupaten 

Kampar) 

c. Sebelah Utara berbatasan dengan Kecamatan Payung Sekaki (Kota 

Pekanbaru) 

d. Sebelah Selatan berbatasn dengan Kecamatan Tambang (Kabupaten 

Kampar) 

Berdasarkan data yang penulis peroleh dari Kantor Badan Pusat Statistik, 

luas wilayah Kecamatan Binawidya 59,81 km2 terdiri dari 4 kelurahan: 

a. Kelurahan Simpang Baru yang luas wilayahnya 23,59 km2 

b. Kelurahan Sidomulyo Barat yang luas wilayahnya 13,69 km2 

c. Kelurahan Tuah Karya yang luas wilayahnya 12,09 km2 
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d. Kelurahan Delima yang kuas wilayahnya 10,44 km2 

Mengenai pendidikan, Negara Indonesia memberikan wewenang bagi 

semua warga Indonesia untuk mendapatkan pendidikan dan pengajaran yang 

layak sesuai dengan bunyi pasal 31 ayat 1 Undang Undang Dasar 1945 

menyatakan: Setiap warga negara berhak mendapatkan pendidikan. 

Dalam hubungan ini kita melihat perkembangan ke arah pembentukan 

manusia seutuhnya dari aspek pendidikan yang ada dalam masyarakat 

Kecamatan Binawidya jauh menunjukkan kemajuan, kenyataan ini terbukti 

dari sarana pendidikan yang tersedia di Kecamatan Binawidya. 

Tabel IV.1.  
Kemajuan Pendidikan di Kecamatan Binawidya 

No  Kelurahan  Tingkatan sekolah 

TK SD SLTP SMK SMU PERGURUAN 

TINGGI 

1 Simpang Baru 11 5 2 3 1 3 

2 Sidomulyo Barat 7 5 1 1 1 1 

3 Tuah Karya 12 10 3 0 1 0 

4 Delima 10 7 3 2 1 0 

 Jumlah  40 27 9 6 1 4 

Sumber: BPS, 2015  

Dari tabel di atas dapat di ketahui bahwa di Kecamatan Binawidya 

terdapat sarana pendidikan dari yang swasta sampai yang negeri mulai dari TK, 

SD, SLTP, SMU Kejuruan dan SMU Umum. Di  Kecamatan Binawidya juga 

terdapat 4 Perguruan Tinggi yaitu UIN Suska Riau, UNRI.  
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BAB VI 

PENUTUP 

 

6.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan diperoleh kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. COD memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai t sebesar 

-0,661 dan nilai signifikansi yang dihasilkan sebesar 0,511 berada di atas 

0,05, maka hipotesis dalam penelitian ini ditolak. 

2. flash sale memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai t 

sebesar 2.824 dan nilai signifikansi yang dihasilkan sebesar 0.006 berada di 

bawah 0,05, maka hipotesis dalam penelitian ini diterima. 

3. Free ongkir memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai t 

sebesar 3.171 dan nilai signifikansi yang dihasilkan sebesar 0,002 berada di 

bawah 0,05, maka hipotesis dalam penelitian ini diterima. 

 

6.2. Saran  

Berdasarkan kesimpulan yang telah penulis sampaikan, maka penulis ingin 

menyumbangkan beberapa saran yang mungkin dapat bermanfaat, diantaranya: 

1. Pihak Shopee Indonesia sebaiknya lebih gencar lagi dalam memperkenalkan 

tagline Shopee dan terus berinovasi agar dapat bermunculan program-

program penawaran baru yang lebih menarik sehingga dapat mendorong 

keputusan pembelian konsumen. 
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2. Pihak Shopee Indonesia sebaiknya dapat mengatasi ataupun memperbaiki jam 

pengadaan flash sale yang dinilai kurang sesuai dengan keinginan konsumen. 

Diketahui bahwa Shopee mengadakan flash sale beberapa kali dalam sehari 

dan waktunya pun dari pagi hingga tengah malam.  

3. Untuk penelitian selanjutnya hendaklah lebih mengembangkan penelitian 

mengenai faktor-faktor yang dapat mempengaruhi variabel keputusan 

pembelian dengan analisis data yang berbeda serta menambah jumlah 

variabel-variabel lain sehingga menghasilkan penelitian yang lebih baik lagi. 
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