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ABSTRAK 

 

Saat ini, persaingan antara perusahaan dalam berbagai sektor bisnis sangatlah 

ketat, terutama dalam bidang pemasaran. Perusahaan-perusahaan harus terus 

berinovasi dalam mengembangkan strategi pemasaran yang kreatif untuk menarik 

minat konsumen, yang pada akhirnya dapat mendorong mereka untuk mengambil 

keputusan pembelian. Namun persaingan yang ketat ini, seringkali membuat sebuah 

perusahaan melupakan pentingnya menjalankan nilai-nilai etis dan moral dalam 

pemasaran, atau pemasaran yang sesuai prinsip syariah. 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh antara variabel affiliator dan 

flash sale terhadap keputusan pembelian produk serum Somethinc di Shopee 

dengan minat beli sebagai variabel mediasi ditinjau dalam perspektif Muhammad 

Syakir Sula. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan jenis 

metode survei. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 200 responden yang 

diperoleh melalui teknik pengambilan sampel simple random sampling. Penelitian 

ini menggunakan pendekatan Partial Least Square (PLS) yang merupakan model 

persamaan Structural Equation Model (SEM) yang diolah melaui software 

SmartPLS 3.2.9. Metode analisis yang digunakan adalah analisis jalur. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel affiliator memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan variabel 

flash sale tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Peran 

variabel mediasi dalam penelitian ini memiliki pengaruh secara full mediation, yang 

mana affiliator dan flash sale memiliki pengaruh secara tidak langsung terhadap 

keputusan pembelian serum Somethinc yang dimediasi oleh minat beli pada 

Official Store Somethinc di Shopee. Affiliator yang memasarkan produk Somethinc 

telah menunjukkan komitmen terhadap prinsip-prinsip Muhammad Syakir Sula 

dalam promosinya. Namun, promosi flash sale Somethinc dapat mendorong 

konsumen untuk membuat keputusan impulsif tanpa mempertimbangkan etika 

secara matang. Hal ini bertentangan dengan salah satu prinsip Muhammad Syakir 

Sula, yaitu prinsip humanistis di mana perusahaan seharusnya memprioritaskan 

kebutuhan dan kepuasan pelanggan. 

Penelitian ini memberikan rekomendasi kepada pihak perusahaan 

bekerjasama dengan para affiliator untuk melakukan promosi, terutama pada 

Program Shopee Affiliate. Dan melakukan promosi flash sale dengan memberikan 

potongan harga kepada konsumen. Sehingga akan muncul minat beli konsumen dan 

berakhir pada keputusan pembelian. Namun para affiliator dan perusahaan harus 

tetap memastikan bahwa promosi yang mereka lakukan tidak bertentangan dengan 

prinsip-prinsip Islam. 

 

 

Kata kunci: affiliator, flash sale, keputusan pembelian, minat beli, Somethinc. 
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ABSTRACT 

 

Currently, competition between companies in various business sectors is very 

tight, especially in the marketing sector. Companies must continue to innovate in 

developing creative marketing strategies to attract consumer interest, which can 

ultimately encourage them to make purchasing decisions. However, this intense 

competition often makes companies forget the importance of implementing ethical 

and moral values in marketing, or marketing that complies with sharia principles. 

This research aims to test the influence of affiliate and flash sale variables on 

purchasing decisions for Somethinc serum products at Shopee with purchase 

interest as a mediating variable viewed from Muhammad Syakir Sula's perspective. 

This research uses quantitative research methods with a survey method. The 

number of samples in this study was 200 respondents obtained through simple 

random sampling techniques. This research uses the Partial Least Square (PLS) 

approach, which is a Structural Equation Model (SEM) equation model processed 

using SmartPLS 3.2.9 software. The analysis method used is path analysis. 

The results of this research show that the affiliate variable has a positive and 

significant influence on purchasing decisions. Meanwhile, the flash sale variable 

does not have a significant influence on purchasing decisions. The role of the 

mediating variable in this research has a full mediation effect, where affiliates and 

flash sales have an indirect influence on the decision to purchase Somethinc serum 

which is mediated by purchase interest at the Somethinc Official Store on Shopee. 

Affiliates who market Somethinc products have demonstrated commitment to 

Muhammad Syakir Sula's principles in their promotions. However, Somehinc's 

flash sale promotions can encourage consumers to make impulsive decisions 

without carefully considering ethics. This is contrary to one of Muhammad Syakir 

Sula's principles, namely the humanistic principle where companies should 

prioritize customer needs and satisfaction. 

This research provides recommendations for companies to collaborate with 

affiliates to carry out promotions, especially in the Shopee Affiliate Program. And 

carry out flash sale promotions by giving discounts to consumers. So that consumer 

buying interest will arise and end in a purchasing decision. However, affiliates and 

companies must still ensure that the promotions they carry out do not conflict with 

Islamic principles. 

 

Keywords: affiliate, flash sale, purchase decision, purchase decision,  buying 

interest, Somethinc.
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