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Abstrak: E-Commerce menjadi tempat belanja terfavorit yang paling banyak 

digunakan masyarakat masa kini salah satunya mahasiswa, belanja online semakin 

diminati karena proses belanja dapat dilakukan kapanpun dan dimanapun. Mahasiswa 

merupakan konsumen e-Commerce yang rentan terhadap perilaku konsumtif. Promo 

Event  Sale yang menawarkan diskon besar-besaran serta promosi menarik lainnya 

dapat membuat mahasiswa menjadi lebih impulsif dalam melakukan pembelian. 

Tujuan penelitian untuk menganalisa pengaruh promo event 6.6 flash sale  terhadap 

perilaku konsumtif mahasiswa dengan menggunakan metode purposive sampling. 

Hasil penelitian menunjukkan terdapat pengaruh yang signifikan terhadap perubahan 

tingkat perilaku konsumtif mahasiswa pada saat promo event 6.6 flash sale. 

Kemampuan dalam mengendalikan diri pada saat melakukan belanja online sangat 

dibutuhkan terlebih pada saat promo event 6.6 flash sale berlangsung agar tidak 

terjebak dalam perilaku konsumtif impulsive buying yang dapat merugikan 

kesejahteraan psikologis mahasiswa.  

 

Kata kunci: e-commerce, komsumtif, impulsive, mahasiswa 

 

Abstract: E-Commerce is the favorite shopping place that is most used by today's 

people, one of which is students, online shopping is increasingly popular because the 

shopping process can be done anytime and anywhere. Students are e-Commerce 

consumers who are vulnerable to consumptive behavior. Event Sale Promos that 

offer big discounts and other interesting promotions can make students more 

impulsive in making purchases. The aim of the research is to analyze the influence of 

the 6.6 flash sale event promo on student consumptive behavior using the purposive 

sampling method. The research results show that there is a significant influence on 

changes in the level of student consumptive behavior during the 6.6 flash sale promo 

event. The ability to control oneself when shopping online is really needed, especially 

during the 6.6 flash sale promo event, so as not to get caught up in impulsive buying 

consumer behavior which can be detrimental to students' psychological well-being. 
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I. PENDAHULUAN 

E-Commerce menjadi salah satu pilihan berbelanja yang digemari masyarakat masa kini, kemajuan 

teknologi dan dukungan infrastruktur serta kemudahan regulasi, turut mendorong pertumbuhan dan 

perkembangan usaha berbasis digital semakin berkembang pesat di Indonesia. Berbagai platform E-Commerce 

menyediakan beragam produk dan layanan yang dapat diakses dengan mudah oleh pengguna di seluruh dunia. 

E-Commerce menjadi tempat belanja terfavorit karena bisa dilakukan kapan pun dan dimanapun. Penelitian 

BPS [2021] menunjukan jumlah usaha E-Commerce di Indonesia pada tahun 2022 mencapai 2.995.986 usaha.  

Shopee merupakan salah satu platform E-Commerce yang paling sering digunakan masyarakat Indonesia 

khususnya kalangan mahasiswa dan sebagai aplikasi mobile yang paling banyak digunakan dengan persentase 

72,4 persen dan desktop 21,3 persen. Rata-rata durasi kunjungan 6 menit 30 detik, [2021]. Shopee menjadi 

platform e-Commerce pilihan terbaik masyarakat dalam berbelanja secara online karena rutin mengadakan 

berbagai acara dan promosi yang menarik setiap bulan. Salah satu event yang diadakan setiap bulan yaitu event  

tanggal kembar, dimana event tersebut berlangsung pada saat tanggal dan bulan memiliki angka yang sama 

seperti “Shopee 6.6 Sale” yang diadakan pada tanggal 6 Juni 2023 dengan berbagai strategi marketing berupa 

pemberian diskon besar-besaran dan promosi menarik lainnya kepada konsumen seperti gratis ongkir tanpa 

minumum belanja, potongan harga, flash sale dan lain-lain. 

Umumnya event promo flash sale yang dilakukan Shopee membuat masyarakat menjadi lebih impulsif 

dalam melakukan pembelian barang pada saat event berlangsung yang berpotensi meningkatkan perilaku 

konsumtif. Perilaku konsumtif merupakan keinginan yang berlebihan untuk mengkonsumsi barang atau jasa, 

meskipun tidak benar-benar diperlukan dengan harapan untuk mencapai kepuasan yang sebenarnya tidak 

memiliki nilai esensial, Effendi dalam Rahima & Cahyadi [2022].   

Penelitian Arestrias dan Wijanarko [2021] menunjukkan bahwa flash sale memiliki dampak yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif melalui aplikasi e-Commerce Shopee. Diskon dalam Flash 

Sale memiliki dampak positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian, Jannah [2022]. Selanjutnya 

penelitian Aulia dan Prehanto [2023] menyatakan bahwa terdapat korelasi antara variabel  event  tanggal  

kembar  dan  variabel  daya  minat beli masyarakat.  

Hasanah [2021] dalam penelitiannya menyatakan potongan harga membawa dampak signifikan terhadap 

keputusan pembelian bahkan dapat menyebabkan impulse buying dan secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan impulse buying behavior konsumen.  Promo event yang terjadi membuat masyarakat semakin 

konsumtif dalam berbelanja secara online yang memberikan dampak negative terhadap kesejahteraan psikologis 

maupun financial terlebih mahasiswa karena mahasiswa dianggap belum mapan secara keuangan dan belum 

mampu mengelola uang dengan bijak dan benar.  

Perilaku konsumtif yang juga dikenal sebagai kebiasaan boros, merujuk pada kecenderungan untuk 

menggunakan, menghabiskan atau membeli barang dan jasa secara berlebihan. Promo event memberikan 

pengaruh terhadap mahasiswa dalam melakukan pembelian yang berlandaskan keinginan bukan kebutuhan yang 

dilakukan secara berlebihan yang berakibat meningkatnya perilaku konsumtif pada mahasiswa serta 

memberikan dampak negative karena mahasiswa memiliki keterbatasan sumber daya finansial. Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisa pengaruh promo event Shopee 6.6 flash sale terhadap perubahaan tingkat perilaku 

konsumtif mahasiswa. 

 

 

II. LANDASAN TEORI 

2.1. Perilaku Konsumtif 

Menurut Swasta dan Handoko dalam Rahima dan Cahyadi [2022] kategori perilaku konsumtif, terdiri 

dari:  

a. Impulsive buying, mengacu pada perilaku boros yang membeli secara berlebihan. Konsumen 

cenderung berperilaku terlalu berlebihan dalam memperoleh produk dan membeli barang dengan harga 

yang tinggi saat berbelanja. 

b. Irrational buying, merupakan perilaku konsumtif yang tidak rasional/tidak logis. Konsumen dengan 

perilaku irasional cenderung membeli/mengkonsumsi barang yang kurang bermanfaat dan hanya 

karena gengsi. 
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Selanjutnya karakteristik konsumtif menurut Lestarina [2017] pada usia remaja diantaranya:  

a. Terpengaruh oleh penjual 

b. Terbujuk oleh iklan 

c. Boros 

d. Kurang Realistis (Impulsif) 

 

2.2. Event Tanggal Kembar 

Event tanggal kembar merupakan event yang diadakan satu bulan sekali oleh E-Commerce Shopee 

dikenal dengan “Shopee 6.6 Sale” yang diselenggarakan pada tanggal 22 Mei – 07 Juni 2023. Menurut Susanto 

dalam Aulia dan Prehanto [2023] event tanggal kembar adalah pemasaran pada setiap tanggal kembar (dikenal 

sebagai tanggal cantik atau tanggal istimewa) sebagai strategi untuk memanfaatkan perilaku konsumen dalam 

memenuhi kebutuhannya secara daring.  

 

2.1.3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumtif saat Promo Event Shopee 6.6 Sale  

Beberapa faktor yang mempengaruhi meningkatnya perilaku konsumtif mahasiswa diantaranya:  

a. Potongan Harga 

Promosi potongan harga yang juga dikenal sebagai voucher diskon, merupakan salah satu strategi yang 

dapat digunakan untuk memengaruhi keputusan pembelian konsumen dan diharapkan memberikan dampak 

positif bagi perusahaan. Perubahan harga memiliki potensi untuk mengubah permintaan dan penawaran produk, 

sehingga perusahaan dapat mengukur sejauh mana permintaan dan penawaran sensitif terhadap perubahan harga 

tersebut.  

Menurut Soemarso, potongan harga adalah bentuk diskon yang diberikan kepada pelanggan jika 

pembayaran dilakukan sebelum jangka waktu kredit yang telah ditentukan.  

Selanjutnya menurut Ismaya potongan harga (discount) merupakan potongan harga jual yang sudah 

disetujui apabila proses pembayaran dilakukan lebih cepat dari range yang telah ditentukan dalam Ariyanti 

[2021].   

Menurut Kotler dalam Hasanah  [2021] ada beberapa macam potongan harga (discount), diantaranya: 

1. Discount tunai 

Discount tunai adalah penurunan harga pembelian yang diberikan kepada konsumen jika pembayaran 

tagihan tepat waktu 

2. Quantity Discount 

Quantity discount merupakan diskon yang diberikan ketika konsumen membeli dalam jumlah yang besar. 

3. Functional Discount 

Diskon fungsional adalah diskon yang diberikan produsen sebagai imbalan kepada distributor. 

 

Iswati dan Rustam [2022] menyatakan ada beberapa indikator yang digunakan untuk mengevaluasi 

pengaruh potongan harga, yaitu: 

1. Meningkatnya pembelian dalam jumlah besar. 

2. Harapan untuk mencapai keunggulan kompetitif. 

3. Dukungan terhadap peningkatan penjualan secara signifikan. 

4. Efek penghematan bagi konsumen. 

 

b. Gratis Ongkir  

Ongkos kirim merupakan biaya yang dibebankan oleh penjual kepada pelanggan untuk proses pengiriman 

barang atau jasa dalam transaksi jual-beli. Biaya pengiriman ditanggung oleh pelanggan sebagai tambahan dari 

harga produk yang dibeli. Dengan adanya promosi gratis ongkos kirim dapat meringankan beban konsumen 

terkait total harga yang dibebankan saat pembelian produk dengan mengurangi biaya pengiriman dan 

memperoleh harga yang lebih murah dan menghemat biaya secara keseluruhan. Konsumen dapat memanfaatkan 

promo gratis ongkir dan mendapatkan pengurangan ongkos kirim hingga Rp. 50.000 secara otomatis jika 

memenuhi syarat dan ketentuan tertentu.  
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Strategi pemasaran tersebut merupakan salah satu keunggulan dari Shopee yang berfungsi untuk 

memberikan informasi, mempengaruhi persepsi dan mempengaruhi konsumen agar melakukan pembelian,  

Himayati dalam Istiqomah dan Marlena, [2020]. 

 

c. Flash Sale 

Menurut Arestrias dan Wijanarko [2021], flash sale adalah strategi promosi yang digunakan oleh pelaku 

bisnis untuk memperkenalkan produk dengan harga diskon secara terbatas dan dalam waktu yang terbatas. 

Dalam flash sale, produk yang ditawarkan memiliki jumlah yang terbatas, sehingga menciptakan rasa urgensi 

bagi konsumen untuk segera membeli sebelum stok habis atau waktu promosi berakhir. Konsep ini memberikan 

daya tarik kepada konsumen dengan menawarkan kesempatan untuk mendapatkan produk dengan harga yang 

lebih murah dari biasanya, namun dengan batasan waktu yang singkat.  

Selanjutnya menurut Jannah [2022], flash sale adalah perkembangan dari price off deals yang menjadi 

salah satu alat promosi dalam sales promotion. Flash sale merupakan bentuk promosi di mana harga produk 

secara langsung diturunkan dalam waktu terbatas dan dengan jumlah produk yang terbatas.  

 

2.2 Hipotesis Penelitian 

Adapun hipotesis pada penelitian adalah sebagai berikut:  

H0 : Ada pengaruh promo event Shopee 6.6 flash sale terhadap perubahan tingkat perilaku konsumtif 

mahasiswa 

H1 : Tidak ada pengaruh promo event Shopee 6.6 flash sale terhadap perubahan tingkat perilaku konsumtif 

mahasiswa 

 

 

III. Metode Penelitian 

3.1. Rancangan dan Pelaksanaan Penelitian 

 

 
 

Gambar 3.1. Tahapan Penelitian 
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3.2. Teknik Pengambilan Data dan Sampel 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan kuesioner melalui google form dengan 

daftar pertanyaan pada kuesioner menggunakan skala likert rentang 1-5. Populasi dalam penelitian ini yaitu 

Mahasiswa Universitas Bina Sarana Informatika Kampus Kramat 98 dan sampel dalam penelitian ini sebanyak 

35 mahasiswa dengan menggunakan teknik purposive sampling.  

3.3. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode statistik uji paired sampel t test 

menggunakan software SPSS. 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1. Pemodelan Data  

Tabel 1. Pemodelan Data Berdasarkan Saat tidak ada event dan Saat ada event 6.6 flash sale 
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Proses pemodelan data mahasiswa berdasarkan sampel saat tidak adanya event dan sampel saat adanya 

event  flash sale “Shopee 6.6” dilakukan dengan cara membagi data menjadi dua sampel yaitu sampel saat tidak 

adanya even flash sale “Shopee 6.6” dan sampel saat adanya event flash sale “Shopee 6.6”.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.2. Uji Validitas 

Tabel 2. Uji Validitas 

 

Berdasarkan hasil uji validitas diperoleh nilai signifikan dari setiap pertanyaan bernilai kurang dari 0.05,  

sehingga kusioner pada penelitian ini dinyatakan valid. 
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4.3. Uji Reliabilitas 

 

Tabel 3. Uji Reliabilitas 

 

Reliability Statistics 

Cronbach'

s Alpha 

N of 

Items 

.778 8 

 

Berdasarkan hasil pengujian reliabilitas menunjukkan, nilai Cronbach Alpha lebih dari 0.70, artinya 

variable yang digunakan pada penelitian ini reliabel. 

4.4. Uji Normalitas Data 

 

Tabel 4. Uji Normalitas 

 

Hasil pengujian normalitas menunjukkan, nilai P-Value sebesar 0.200 lebih besar dari nilai alfa 0.05 yang 

menunjukkan data terdistribusi dengan normal.  

 

 

4.5. Uji Paired-Sample T-test 
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Berdasarkan hasil pengujian paired samples t-test diatas menunjukkan nilai signifikasi sebesar 0.000 

atau kurang dari 0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat perbedaan yang nyata antara tingkat 

konsumtif mahasiswa saat tidak adanya event dengan saat adanya event flash sale “Shopee 6.6”, sehingga 

dapat dikatakan event Shopee 6.6 flash sale mempengaruhi tingkat perilaku konsumtif mahasiswa.  

Hal tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan Salim dan Fermayani [2021]  yang menyatakan 

bahwa potongan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian impulsive dan penelitian 

Ariyanti [2021] yang menunjukkan nilai signifikan pengaruh potongan harga terhadap keputusan 

pembelian. 

 

 

 

 

 

 

 

4.6. Data Responden Pada Saat Tidak Ada Event Dan Saat Ada Event Shopee 6.6 Flash Sale 

 

Gambar 1. Saat Tidak Adanya Event 6.6 
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Gambar 2. Saat Adanya Event 6.6 

Berdasarkan diagram hasil data responden diatas menunjukkan bahwa “Shopee 6.6 Flash Sale” memberikan 

pengaruh terhadap peningkatan perilaku konsumtif mahasiswa. 

 

V. KESIMPULAN 

E-Commerce menjadi pilihan belanja yang sangat diminati masyarakat saat ini khususnya mahasiswa. 

Shopee merupakan salah satu market place yang rutin melakukan berbagai program menarik salah satunya 

promo event 6.6 flash sale yang memberikan penawaran mulai dari promo diskon besar-besaran, potongan dan 

gratis ongkir berpotensi mempengaruhi perilaku belanja online secara impulsif bagi mahasiswa.  

Data responden menunjukkan dari 35 mahasiswa, 31 mahasiswa memiliki kecenderungan impulsif yang 

berdampak pada peningkatan perilaku konsumtif. Saat promo event 6.6 flash sale berlangsung terdapat 13 

mahasiswa yang melakukan pembelian sebanyak 5 kali dan 18 mahasiswa melakukan pembelian sebanyak 4 

kali, sementara saat event tidak berlangsung, 20 mahasiswa cenderung hanya bertransaksi 1 kali dan 9 

mahasiswa hanya bertansaksi sebanyak 2 kali. 

Hasil pengujian paired sample t-test dengan tingkat signifikansi 0.000 < 0.05 menunjukkan perbedaan 

yang signifikan terhadap tingkat perilaku konsumtif mahasiswa antara kondisi sebelum dan selama promo even 

Shopee 6.6 flash sale berlangsung. Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa promo event Shopee 6.6  

flash sale memberikan pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan perilaku konsumtif mahasiswa. 
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