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ABSTRAK
Perkembangan teknologi digital mendorong perusahaan properti untuk menggunakan strategi promosi yang lebih inovatif, salah satunya melalui program flash sale. Namun, pengaruh flash sale terhadap keputusan pembelian konsumen pada perumahan subsidi masih perlu dibuktikan secara empiris. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh flash sale terhadap keputusan pembelian konsumen pada Perumahan Subsidi “Ironwood”. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif dan verifikatif. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 50 konsumen Perumahan Subsidi “Ironwood” dengan teknik sampling jenuh. Analisis data dilakukan menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, serta analisis regresi linier sederhana dengan bantuan program SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa flash sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal ini dibuktikan oleh nilai t hitung sebesar 4,463 yang lebih besar dari t tabel sebesar 2,011 dengan tingkat signifikansi 0,000 (p < 0,05). Koefisien regresi sebesar 0,544 menunjukkan bahwa peningkatan penerapan flash sale akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,293 menunjukkan bahwa flash sale menjelaskan 29,3% variasi keputusan pembelian, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa flash sale berperan penting dalam mendorong keputusan pembelian rumah subsidi. Oleh karena itu, pengembang disarankan untuk mengoptimalkan durasi promosi, besaran diskon, dan kejelasan informasi agar strategi flash sale lebih efektif.
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ABSTRACT
The development of digital technology has encouraged property companies to adopt more innovative promotional strategies, one of which is the implementation of flash sales. However, the effect of flash sales on consumer purchasing decisions in subsidized housing still requires empirical examination. This study aims to examine the effect of flash sales on consumer purchasing decisions at “Ironwood” Subsidized Housing. This research uses a quantitative method with descriptive and verificative approaches. Data were collected through the distribution of questionnaires to 50 consumers of “Ironwood” Subsidized Housing using a saturated sampling technique. The data were analyzed using validity tests, reliability tests, classical assumption tests, and simple linear regression analysis with the assistance of SPSS software. The results indicate that flash sales have a positive and significant effect on consumer purchasing decisions. This is evidenced by a t-value of 4.463, which is greater than the t-table value of 2.011, with a significance level of 0.000 (p < 0.05). The regression coefficient of 0.544 indicates that an increase in the implementation of flash sales leads to an increase in consumer purchasing decisions. Furthermore, the coefficient of determination (R²) of 0.293 shows that flash sales explain 29.3% of the variation in purchasing decisions, while the remaining variation is influenced by other factors outside this study. In conclusion, flash sales play an important role in encouraging purchasing decisions in subsidized housing. Therefore, developers are advised to optimize the duration of promotions, the amount of discounts, and the clarity of promotional information to improve the effectiveness of flash sale strategies. 
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PENDAHULUAN
Perkembangan teknologi digital dan inovasi dalam pemasaran telah mengubah perilaku konsumen secara signifikan. Saat ini, masyarakat Indonesia semakin banyak memanfaatkan platform online untuk mengembangkan bisnis maupun berbelanja melalui e-commerce. Pada dasarnya, konsep e-commerce hampir sama dengan pasar tradisional dalam perdagangan offline, di mana pasar tradisional memerlukan interaksi langsung antara penjual dan pembeli, sedangkan e-commerce merupakan pasar digital yang semua transaksinya dilakukan secara online tanpa perlu bertemu secara fisik. Namun, meskipun e-commerce menawarkan banyak kemudahan, ada juga keraguan dari konsumen, seperti kekhawatiran bahwa barang yang diterima tidak sesuai dengan pesanan. Salah satu perusahaan properti yang memanfaatkan perkembangan teknologi yaitu perumahan subsidi “Ironwood”. Dalam konteks pemasaran perumahan subsidi Ironwood, pendekatan ini diterapkan secara adaptif melalui flash sale di Facebook Marketplace yang meniru dinamika e-commerce, di mana calon pembeli dapat memesan unit secara online dengan promo terbatas, dilengkapi video 360° dan testimoni real-time untuk mengurangi skeptisisme, sementara verifikasi fisik wajib di lokasi proyek memastikan transparansi penuh sehingga menggabungkan kemudahan digital dengan kepercayaan empiris. 
Perumahan subsidi “Ironwood” hadir sebagai wujud komitmen pemerintah dalam program FLPP (Fasilitas Likuiditas Pembiayaan Perumahan) untuk memfasilitasi akses hunian layak bagi kelompok masyarakat berpenghasilan rendah dan menengah bawah (MBR), sejalan dengan target nasional pembangunan satu juta rumah terjangkau per tahun. Pada fase pemasaran perdana, proyek ini dihadapkan pada kondisi lapangan yang menantang, di mana lahan proyek masih dalam keadaan steril sepenuhnya tanpa satupun fondasi bangunan, struktur, atau tumpukan material konstruksi yang terlihat, sehingga menciptakan kesan visual minim kemajuan. Realitas tersebut memunculkan hambatan psikologis signifikan di kalangan calon pembeli, berupa skeptisisme tinggi yang dipicu oleh ketakutan akan praktik penipuan (scam) serta kekhawatiran bahwa investasi mereka berisiko sia-sia karena rumah tidak akan pernah rampung sesuai spesifikasi yang diiklankan. Mengantisipasi risiko tersebut, tim pemasaran perumahan subsidi Ironwood secara inovatif meluncurkan program flash sale pada slot waktu terbatas yang strategis, seperti akhir pekan atau hari besar nasional, guna memicu urgensi pembelian, memaksimalkan lalu lintas pengunjung, dan secara efektif membantah persepsi negatif dengan menawarkan diskon eksklusif serta bukti komitmen pengembang. Strategi ini diperkuat dengan kebijakan wajib kunjungan langsung ke lokasi proyek, memungkinkan konsumen menyaksikan sendiri progres konstruksi secara real-time, mulai dari pengurukan tanah hingga pemasangan tiang pancang yang akhirnya mengubah ketidakpercayaan menjadi rasa yakin, mempercepat proses booking, dan meningkatkan tingkat konversi penjualan secara substansial. 
Program flash sale ini dirancang untuk membantu mereka yang kesulitan memiliki rumah sendiri akibat keterbatasan dana. Dalam perumahan subsidi, pemerintah memberikan bantuan berupa keringanan kredit atau bunga rendah sehingga proses kepemilikan rumah menjadi lebih mudah dan biaya yang harus dibayarkan lebih ringan dibandingkan perumahan komersial. Selain itu, perumahan subsidi biasanya juga terletak di lokasi strategis dengan fasilitas dasar yang memadai untuk mendukung kehidupan penghuni. Program ini diharapkan dapat meningkatkan kualitas hidup masyarakat dengan menyediakan tempat tinggal yang layak dan aman, sekaligus mendorong pemerataan akses terhadap kebutuhan pokok seperti tempat tinggal. 
Menurut Agrawal dan Sareen (2018) flash sale merupakan salah satu metode promosi penjualan yangmenawarkan harga spesial atau diskon untuk produk tertentu dalam periode waktu yang terbatas. Hal ini berarti perusahaan harus mempertimbangkan cara agar konsumen dapat dengan mudah mengetahui kapan flash sale dimulai dan berakhir. Flash sale umumnya berlangsung antara beberapa jam hingga beberapa hari, menciptakan rasa urgensi yang tinggi di kalangan konsumen. Dengan waktu yang terbatas, konsumen merasa perlu segera membeli agar tidak kehilangan kesempatan mendapatkan produk dengan harga diskon besar. Strategi ini sering diterapkan oleh platform e-commerce atau bisnis ritel online untuk meningkatkan penjualan dalam waktu singkat. 
Menurut Hertanto dan Suhalni (2020), flash sale juga menjadi alat untuk menentukan permintaan produk tertentu dan dapat menjangkau lebih banyak konsumen. Meskipun flash sale dapat memberikan keuntungan dalam waktu singkat, sangat penting bagi perusahaan untuk merencanakan dan melaksanakan strategi ini dengan cermat. Jika tidak dikelola dengan baik, flash sale dapat menyebabkan kerugian, seperti penurunan citra merek atau ketidakpuasan pelanggan jika produk yang ditawarkan tidak memenuhi ekspektasi. Berdasarkan penelitian tersebut, sebagian besar konsumen di Indonesia cenderung tidak merencanakan pembelian dengan matang sebelumnya. Mereka lebih mudah melakukan pembelian secara impulsif yang terjadi secara spontan. Konsumen kerap tergiur membeli produk ketika menemukan promo atau diskon di marketplace. Pembelian impulsif ini dapat terjadi karena konsumen merasakan nilai tertentu dari produk tersebut. Faktor inilah yang menjadi salah satu penyebab tingginya tingkat pembelian impulsif di Indonesia tanpa mengurangi makna sumber aslinya. 
Flash sale yang awalnya populer di dunia e-commerce untuk produk konsumsi seperti fashion, elektronik, dan kebutuhan sehari-hari kini juga mulai diterapkan pada produk bernilai tinggi dengan proses pengambilan keputusan yang kompleks, termasuk perumahan subsidi. Karena tingginya persaingan dan kebutuhan untuk mempercepat penjualan, pengembang seperti perumahan subsidi “Ironwood” menggunakan strategi flash sale untuk menarik minat dan mempercepat keputusan pembelian konsumen. Menurut Aditya dan Krisna (2021) keputusan pembelian merupakan suatu sikap yang dapat dipertimbangkan untuk membeli produk atau tidak pada suatu barang dan jasa. Meski demikian, keputusan pembelian rumah subsidi bukanlah proses yang sederhana karena melibatkan pertimbangan matang, mengingat nilainya yang besar dan komitmen jangka panjang yang harus diambil. Oleh sebab itu, penting untuk mengetahui seberapa besar pengaruh flash sale terhadap keputusan pembelian konsumen, khususnya pada perumahan subsidi “Ironwood”. Keputusan pembelian oleh konsumen dalam konteks perumahan subsidi “Ironwood” merupakan sebuah proses yang rumit dan memerlukan pertimbangan yang seksama. Karena perumahan subsidi “Ironwood” merupakan produk dengan nilai investasi tinggi dan membutuhkan komitmen jangka panjang, konsumen tidak hanya fokus pada harga, tetapi juga memperhatikan aspek finansial, lokasi yang strategis, mutu konstruksi, serta fasilitas sekitar. Selain faktor ekonomi, dukungan dan pengaruh sosial dari keluarga, teman, dan lingkungan juga berperan penting dalam pengambilan keputusan tersebut. Proses pembelian biasanya diawali dengan kesadaran akan kebutuhan akan tempat tinggal yang layak, diikuti oleh pencarian informasi melalui berbagai sumber seperti media sosial, agen properti, dan pameran properti. 
Program perumahan subsidi “Ironwood” ini memberikan kemudahan akses pembiayaan melalui Kredit Pemilikan Rumah Bersubsidi (KPR subsidi) yang menawarkan bunga rendah dan jangka waktu kredit yang lebih ringan untuk meringankan beban masyarakat. Selain itu, ada persyaratan ketat bagi penerima manfaat seperti harus merupakan Warga Negara Indonesia, belum pernah menerima bantuan subsidi rumah sebelumnya, dan memiliki batas penghasilan sesuai ketentuan. Perumahan subsidi “ Ironwood” memiliki rumah tipe 36 yang dirancang untuk keluarga kecil dengan penataan ruang yang efisien, biasanya meliputi dua kamar tidur,satu  ruang tamu yang juga berfungsi sebagai ruang keluarga, satu kamar mandi, dua kamar tidur dan dapur. Meskipun berukuran relatif kecil, rumah ini tetap memenuhi standar kelayakan hunian serta menyediakan ruang yang nyaman dan fungsional bagi penghuninya. Penerima subsidi diharuskan memenuhi beberapa persyaratan administratif, antara lain memiliki penghasilan di bawah ambang batas tertentu, belum pernah menerima bantuan perumahan sebelumnya, dan harus berstatus sebagai Warga Negara Indonesia. 
Untuk menjangkau pasar yang lebih luas dan mempermudah proses penjualan, perumahan subsidi “Ironwood” memanfaatkan media sosial seperti facebook, Instagram, dan tiktok. Perumahan subsidi “Ironwood” menerapkan strategi promosi flash sale pada marketplace facebook. Marketplace facebook saat ini menjadi salah satu saluran utama dalam pemasaran produk secara digital, termasuk properti seperti perumahan subsidi. Marketplace menyediakan platform yang memudahkan pengembang dan konsumen untuk bertemu dan melakukan transaksi secara praktis tanpa keterbatasan waktu dan ruang. Keunggulan marketplace dalam hal kemudahan akses, variasi produk, dan fitur promosi seperti flash sale menjadikannya media strategis untuk mempercepat proses pembelian terutama di segmen perumahan subsidi yang kompetitif. Pengaplikasian flash sale di marketplace menjadi inovasi pemasaran yang diharapkan dapat meningkatkan minat serta keputusan pembelian konsumen secara signifikan. 
Pada perumahan subsidi “Ironwood”, flash sale biasanya diselenggarakan pada event tertentu, seperti akhir pekan atau momen spesial, dengan berbagai promosi seperti diskon harga, subsidi angsuran, atau potongan biaya booking fee. Pendekatan ini juga memberikan efek viral melalui fitur sosial media facebook, di mana informasi flash sale mudah dibagikan dan menjangkau lebih banyak calon konsumen potensial. Dengan strategi flash sale melalui marketplace facebook, perumahan subsidi Ironwood mampu mempercepat penjualan unit, meningkatkan kesadaran merek, serta memberikan peluang yang lebih besar bagi Masyarakat untuk memiliki rumah layak dengan cara yang lebih mudah dan terjangkau. Dalam flash sale ini, biasanya konsumen mendapatkan keuntungan tambahan seperti subsidi angsuran, voucher khusus, dan kemudahan proses pembelian yang dapat meningkatkan kepuasan dan keputusan pembelian konsumen. Strategi flash sale juga menjadi inovasi penting dalam pemasaran perumahan subsidi “Ironwood” yang bersifat kompetitif dan memerlukan pendekatan yang tepat agar penjualan dapat maksimal dan target rumah subsidi tepat sasaran. 
Perumahan subsidi “Ironwood” mengikuti perkembangan tren global dalam penyediaan rumah terjangkau dengan menawarkan harga yang kompetitif serta mengoptimalkan teknologi digital untuk strategi pemasaran dan penjualan, termasuk inovasi flash sale di marketplace facebook yang efektif mempercepat proses pengambilan keputusan pembelian konsumen. Rumah tipe 36 yang ditawarkan dirancang secara efisien dan memenuhi standar kelayakan, mencerminkan tren global dalam membangun hunian kompak yang fungsional dan ekonomis. Desain perumahan subsidi “Ironwood” yang memiliki konsep semi Jepang memberikan nilai estetika dan keunikan tersendiri. Selain itu, fasilitas yang disediakan sangat lengkap, meliputi lantai granit, dapur, kloset duduk, shower di kamar mandi, serta bak cuci piring dan tangan. Dibandingkan dengan perumahan subsidi lain seperti perumahan subsidi Rorinata yang hanya menyediakan fasilitas standar berupa lantai keramik dan desain rumah konvensional. Oleh sebab itu, perumahan subsidi “Ironwood” mampu bersaing secara lebih baik dengan perumahan subsidi lain di sekitarnya dengan menawarkan nilai tambah yang lebih tinggi bagi konsumen. 
Berdasarkan fenomena di atas penulis tertarik melakukan penelitian karena flash sale sebagai strategi pemasaran yang semakin populer dan efektif dalam menarik perhatian konsumen, termasuk dalam sektor properti, khususnya perumahan subsidi “Ironwood”. Flash sale menawarkan peluang untuk mempercepat keputusan pembelian melalui diskon dan penawaran waktu terbatas, yang berpotensi memberikan dampak signifikan terhadap penjualan rumah subsidi “Ironwood”. Namun, masih terbatasnya studi yang secara khusus menganalisis pengaruh flash sale pada keputusan pembelian di sektor perumahan subsidi “ Ironwood” menjadi motivasi utama penulis untuk mengkaji hal ini secara mendalam. 
BAHAN DAN METODE
Penelitian ini direncanakan akan dilakukan pada Perumahan Subsidi “Ironwood” yang beralamat di Jl. Suka Maju / Suka Rame, Mencirim Kec. Sunggal, Kab. Deli Serdang, Sumatera Utara 20132.
Sugiyono (2021) populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kuantitas dan karateristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Jadi, populasi bukan hanya jumlah objek atau subjek, tetapi mencakup keseluruhan karateristik atau sifat yang dimiliki oleh objek atau subjek. Populasi dari penelitian ini yaitu konsumen perumahan subsidi “Ironwood” yang berjumlah 50 konsumen.
Sugiyono (2021) sampel merupakan bagian dari jumlah dan karateristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Metode sampel penelitian ini menggunakan Non-probability Sampling. Menurut Sugiyono (2021) non- probability Sampling merupakan teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap anggota populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Tujuan pemilihan sampel adalah untuk mendapatkan data yang akurat dan relevan dengan populasi sasaran, serta menjadi dasar pengambilan keputusan dalam peneltian.
Sugiyono (2021) sampling jenuh merupakan sampel yang bila ditambah jumlahnya, tidak akan menambah keterwakilan sehingga tidak akan memengaruhi nilai informasi yang telah diperoleh. Penelitian ini menggunakan teknik sampling jenuh, dimana yang menjadi sampel dalam penelitian ini berjumlah 50 konsumen. Dari hasil pra survei, wawancara dan observasi yang dilaksanakan penelitian dalam waktu 1 bulan dengan menyebarkan kuesioner kepada konsumen yang sudah membeli perumahan subsidi “Ironwood”. Sampel penelitian ini diambil dari total populasi yang berjumlah 50 konsumen, sehingga jumlah sampel sama dengan jumlah populasi sebanyak 50 responden. Dengan demikian, penelitian ini menggunakan metode sampel jenuh dimana semua anggota populasi dijadikan sebagai sampel.
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian kuantitatif. Soesana (2023) metode penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang menggunakan pengukuran numerik dan analisis statistik untuk memahami fenomena secara objektif dan sistematis dengan tujuan menguji teori atau hipotesis yang relevan.
Sugiyono (2021) instrumen penelitian merupakan suatu alat yang digunakan mengukur fenomena alam maupun sosial yang diamati. Dalam penelitian ini instrument yang digunakan adalah sebagai berikut: 

1. Observasi 
Observasi merupakan teknik pengumpulan data dengan cara pengamatan dan pencatatan. Menurut Sugiyono (2021) observasi sebagai teknik pengumpulan data mempunyai ciri yang spesifik bila dibandingkan dengan teknik yang lain.
2. Wawancara  
Menurut Sugiyono (2021) wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi awal untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti. Selain itu, wawancara juga digunakan untuk memperoleh informasi yang lebih mendalam dengan melakukan tanya jawab terhadap responden. 
3. Kuesioner 
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Metode pengukuran pada kuesioner ini menggunakan skala likert. Menurut Sugiyono (2021) skala likert merupakan skala yang dapat digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang tentang suatu objek atau fenomena tertentu. Fenomena ini telah ditetapkan secara spesifik oleh penulis yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Slamet dan Aglis (2020) uji validitas merupakan ukuran kevalidan suatu instrumen penelitian. Sebuah instrumen atau kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada instrumen atau kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Untuk menentukan layak atau tidaknya suatu item yang akan digunakan, biasanya dilakukan uji signifikan koefisien korelasi pada taraf signifikan 5% = 0,05 yang artinya suatu item dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total. Uji validitas dilakukan dengan kriteria jika r hitung > r tabel , maka butir pertanyaan tersebut valid.

Tabel 1. Uji Validitas Variabel Flash Sale (X)
	Pernyataan (x)
	rhitung
	rtabel
	Keterangan

	1
	0,60442
	0,279
	Valid

	2
	0,63524
	0,279
	Valid

	3
	0,53744
	0,279
	Valid

	4
	0,53779
	0,279
	Valid

	5
	0,48848
	0,279
	Valid

	6
	0,50923
	0,279
	Valid

	7
	0,51219
	0,279
	Valid

	8
	0,59515
	0,279
	Valid

	9
	0,6409
	0,279
	Valid

	10
	0,73944
	0,279
	Valid

	n = 50

	Total Valid = 10


  Sumber: Hasil Olah Data SPSS (2025)
	Berdasarkan hasil uji validitas variabel Flash Sale (X) yang disajikan pada Tabel 1 dapat diketahui bahwa seluruh pernyataan memiliki nilai r hitung yang lebih besar daripada r tabel (0,279). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 10 pernyataan pada variabel Flash Sale (X) dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai instrumen penelitian.
	Tabel 2 Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)
	Pernyataan (y)
	rhitung
	rtabel
	Keterangan

	1
	0,47156
	0,279
	Valid

	2
	0,50694
	0,279
	Valid

	3
	0,57775
	0,279
	Valid

	4
	0,54272
	0,279
	Valid

	5
	0,50605
	0,279
	Valid

	6
	0,57061
	0,279
	Valid

	7
	0,61636
	0,279
	Valid

	8
	0,72248
	0,279
	Valid

	9
	0,67344
	0,279
	Valid

	10
	0,69889
	0,279
	Valid

	n = 50

	Total Valid = 10


   Sumber: Hasil Olah Data SPSS (2025)
	Berdasarkan hasil uji validitas variabel Keputusan Pembelian (Y) yang disajikan pada Tabel 2, dapat diketahui bahwa seluruh butir pernyataan memiliki nilai rhitung yang lebih besar daripada rtabel (0,279). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 10 pernyataan pada variabel Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai instrumen penelitian.
	Menurut Singarimbun (2023) uji reliabilitas merupakan indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Penelitian dianggap dapat diandalkan apabila memberikan hasil yang konsisten untuk pengukuran yang sama. Tinggi rendahnya reabilitas, secara statistik ditunjukkan oleh suatu angka yang disebut nilai koefisien reliabilitas.
	Tabel 3 Uji Reliabilitas Flash Sale (X)
	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.782
	10


  Sumber: Hasil Olah Data SPSS (2025) 
	Berdasarkan hasil uji reliabilitas variabel Flash Sale (X) yang disajikan pada Tabel 3, diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,782 dengan jumlah item pernyataan sebanyak 10. Nilai tersebut lebih besar dari 0,60, sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen penelitian untuk variabel Flash Sale (X) dinyatakan reliabel.
	Tabel 4 Uji Reliabilitas Keputusan Konsumen (Y)
	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.787
	10


Sumber: Hasil Olah Data SPSS (2025)
	Berdasarkan hasil uji reliabilitas variabel Keputusan Pembelian (Y) yang disajikan pada Tabel 4, diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,787 dengan jumlah item pernyataan sebanyak 10. Nilai Cronbach’s Alpha tersebut juga lebih besar dari 0,60, sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen penelitian untuk variabel Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan reliabel. Dengan demikian, kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini layak untuk digunakan pada tahap analisis data selanjutnya.
	Menurut Ghozali (2021) uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah residual atau variabel pengganggu dalam model regresi berdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi yang baik seharusnya memiliki analisis grafik dan uji statistik, dengan ketentuan apabila nilai signifikansi atau nilai probabilitas > 0,05 maka, hipotesis diterima karena data tersebut terdistribusi secara normal.
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           Gambar 1 Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Selanjutnya, berdasarkan grafik Normal P–P Plot of Regression Standardized Residual, terlihat bahwa titik-titik data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis tersebut. Kondisi ini menunjukkan bahwa distribusi residual berdistribusi normal.
Uji Heteroskedastisitas
	Untuk mengetahui heteroskedastisitas, periksa pola pada grafik plot data antara nilai prediksi variabel terikat ZPRED dan residu SRESID. Deteksi ada tidaknya Heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi, dan sumbu X adalah residual (Y prediksi – Y sesungguhnya) yang telah distudentized.
[image: ]
Gambar 2 Scatterplot Hasil Output Uji Heteroskedastisitas
Berdasarkan hasil scatterplot yang ditampilkan, terlihat bahwa titik-titik data menyebar secara acak di atas dan di bawah sumbu nol (0) pada sumbu Y serta tidak membentuk pola tertentu, baik pola mengerucut, melebar, maupun bergelombang. Penyebaran titik-titik tersebut juga tidak menunjukkan adanya kecenderungan yang jelas.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala heteroskedastisitas pada model regresi yang digunakan dalam penelitian ini. Hal ini menunjukkan bahwa model regresi memenuhi salah satu asumsi klasik dan layak untuk digunakan pada analisis selanjutnya.
	Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat hubungan yang bersifat linear antara variabel independen Flash Sale (X) dan variabel dependen Keputusan Pembelian (Y). Hubungan yang linear merupakan salah satu syarat untuk dilakukannya analisis regresi linear sederhana. Uji linearitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan ANOVA Test of Linearity melalui program SPSS, dengan memperhatikan nilai signifikansi pada baris Linearity.
Adapun dasar pengambilan keputusan dalam uji linearitas adalah sebagai berikut:
· Jika nilai Sig. Linearity > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa hubungan antar variabel tidak bersifat linear atau uji linearitas tidak terpenuhi. 
· Jika nilai Sig. Linearity < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa hubungan antar variabel bersifat linear atau uji linearitas terpenuhi.
Tabel 5 Anova Table Hasil Output Uji Linearitas
	ANOVA Table

	
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	Keputusan Pembelian * Flash Sale
	Between Groups
	(Combined)
	251.623
	9
	27.958
	7.904
	.000

	
	
	Linearity
	115.282
	1
	115.282
	32.589
	.000

	
	
	Deviation from Linearity
	136.341
	8
	17.043
	4.818
	.091

	
	Within Groups
	141.497
	40
	3.537
	
	

	
	Total
	393.120
	49
	
	
	



Berdasarkan hasil uji linearitas yang disajikan pada tabel ANOVA, diperoleh nilai signifikansi pada baris Linearity sebesar 0,000, yang lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan linear antara variabel Flash Sale (X) dan Keputusan Pembelian (Y).
Oleh karena itu, uji linearitas dalam penelitian ini dinyatakan terpenuhi, sehingga analisis regresi linear sederhana dapat digunakan untuk menganalisis pengaruh Flash Sale terhadap Keputusan Pembelian.
Ghozali (2021) uji parsial (t) mengetahui bagaimana pengaruh masing- masing variabel independen terhadap variabel dependen. penelitian ini menggunakan ambang batas signifikansi 0,05 untuk menguji dampak flash sale terhadap keputusan pembelian konsumen secara tes parsial. 34 Dengan tingkat signifikansi 5% maka kriteria pengujian dalam penelitian ini bila sig < 0,05 dan t hitung > t tabel , artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap variabel dependen.
Tabel 6 Hasil Uji t
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	19.817
	5.376
	
	3.686
	.001

	
	Flash Sale
	.544
	.122
	.542
	4.463
	.000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


	Menurut Ghozali (2021) uji koefisien determinasi (R2 ) menilai seberapa baik variabel independen mampu menjelaskan varians variabel dependen baik secara parsial maupun simultan. Koefisien determinasi mengukur kesesuaian model regresi. Nilai koefisien keputusan ini berkisar dari nol sampai satu (0 < R2 < 1). Nilai R2 yang rendah menunjukkan bahwa faktor independen hanya mampu menjelaskan sebagian kecil variance pada variabel dependen. Namun jika R2 mendekati 1, maka variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen.
	Tabel 7 Hasil Uji Koefisien Deteminasi Sedehana (R2)
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.542a
	.293
	.279
	2.40589

	a. Predictors: (Constant), Flash Sale

	b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Mulyono (2022) analisis regresi sederhana merupakan teknik yang digunakan untuk mengetahui pengaruh satu variabel bebas terhadap satu variabel terikar secara linear. Teknik ini sangat sangat berguna untuk memprediksi dan memahami arah serta kekuatan hubungan antara dua variabel.
Tabel 8 Coefficients Hasil Output Analisis Regresi Sederhana
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	19.817
	5.376
	
	3.686
	.001

	
	Flash Sale
	.544
	.122
	.542
	4.463
	.000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian


Berdasarkan Tabel 8 dapat diketahui bahwa nilai t hitung sebesar 4,463 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga model regresi dapat digunakan untuk memprediksi variabel keputusan pembelian. Dengan kata lain, terdapat pengaruh variabel Flash Sale terhadap variabel Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil analisis regresi linear sederhana, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut::
Y=19,817+0,544X

Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Nilai konstanta (a) sebesar 19,817 
Nilai konstanta menunjukkan bahwa apabila variabel Flash Sale (X) bernilai 0 atau tidak mengalami perubahan, maka nilai Keputusan Pembelian (Y) adalah sebesar 19,817. Hal ini berarti bahwa tanpa adanya pengaruh flash sale, keputusan pembelian konsumen tetap berada pada tingkat tertentu. Nilai konstanta ini menunjukkan nilai dasar keputusan pembelian sebelum dipengaruhi oleh variabel flash sale.
Konstanta bukanlah fokus utama dalam analisis regresi, karena regresi lebih menekankan pada pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Selama nilai koefisien regresi tidak sama dengan nol, maka konstanta tidak menjadi permasalahan dalam model regresi.
2. Apabila variabel Flash Sale bernilai 0 
Artinya, apabila Perumahan Subsidi Ironwood tidak menerapkan program flash sale, maka tingkat keputusan pembelian konsumen tetap berada pada nilai sebesar 19,817. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian dapat tetap terjadi meskipun tanpa adanya program flash sale, namun tidak mengalami peningkatan.
3. Nilai koefisien regresi variabel Flash Sale (b) sebesar 0,544 
Nilai koefisien regresi bernilai positif, yang berarti bahwa setiap peningkatan satu satuan pada variabel Flash Sale akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,544 satuan. Nilai tersebut menunjukkan besarnya kontribusi variabel Flash Sale terhadap Keputusan Pembelian. Tanda positif menunjukkan adanya hubungan searah, di mana peningkatan pelaksanaan flash sale akan diikuti dengan peningkatan keputusan pembelian konsumen, dan sebaliknya.
Berdasarkan hasil analisis tersebut, dapat disimpulkan bahwa Flash Sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada perumahan subsidi “Ironwood”, sehingga hipotesis Hₐ diterima dan H₀ ditolak.

KESIMPULAN
[bookmark: _GoBack]Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh Flash Sale terhadap Keputusan Pembelian Rumah Subsidi “Ironwood”, dapat disimpulkan bahwa variabel Flash Sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dibuktikan melalui hasil uji t yang menunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel (4,463 > 2,011) dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05, sehingga hipotesis penelitian yang menyatakan bahwa Flash Sale berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian dapat diterima. Selain itu, hasil analisis regresi linier sederhana menghasilkan persamaan Y = 19,817 + 0,544X, yang menunjukkan bahwa setiap peningkatan Flash Sale sebesar satu satuan akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,544, sedangkan apabila Flash Sale bernilai nol maka Keputusan Pembelian berada pada nilai 19,817. Nilai koefisien regresi yang positif menunjukkan adanya hubungan langsung antara Flash Sale dan Keputusan Pembelian. Selanjutnya, hasil koefisien determinasi (R²) sebesar 0,293 menunjukkan bahwa Flash Sale mampu menjelaskan sebesar 29,3% variasi Keputusan Pembelian, sementara sisanya sebesar 70,7% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini.
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