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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF PRICE DISCOUNTS AND EXPERIENTAL MARKETING
ON PURCHASING DECISIONS WITH ELECTRONIC WORD OF MOUTH AS A
MEDIATING VARIABLE IN SHOPEEFOOD AMONG GENERATION Z

Abstract: Online food delivery has become an increasingly popular choice utilizing
internet platforms to facilitate the ordering, payment, and delivery of food. One
example of an e-commerce platform offering this service is ShopeeFood. This study
aims to examine the impact of price discounts and experiential marketing on
purchase decisions, as well as to determine the role of electronic word of mouth as
a mediator between experiential marketing and purchase decisions. The population
in this study consists of 100 Generation Z individuals who have used the ShopeeFood
service in Jakarta. The sample was selected using non-probability sampling with
purposive sampling technique. Data was collected through an online questionnaire
distributed via Google Forms. Data analysis was performed using structural
equation modeling (SEM). Data processing was conducted using the SmartPLS 4.0
software. The results of this research are that price discounts have a positive but not
significant effect on purchasing decisions, experiential marketing and electronic
word of mouth have a positive and significant effect on purchasing decisions.
Electronic word of mouth can mediate experiential marketing positively and

significantly on purchasing decisions.



ABSTRAK

PENGARUH DISKON HARGA DAN EXPERIENTAL MARKETING TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN DAN ELECTRONIC WORD OF MOUTH SEBAGAI
VARIABEL MEDIASI DI SHOPEEFOOD PADA GENERASI Z

Abstrak: Online food delivery kini menjadi pilihan yang semakin diminati dengan
memanfaatkan platform internet untuk mempermudah proses pemesanan,
pembayaran, dan pengantaran makanan. Contoh platform e-commerce yang
menawarkan layanan ini adalah ShopeeFood. Penelitian ini bertujuan untuk menguji
pengaruh diskon harga dan experiental marketing terhadap keputusan pembelian,
serta menguji pengaruh electronic word of mouth sebagai mediasi antara experiental
marketing dan keputusan pembelian. Populasi dari penelitian ini adalah 100 orang
generasi Z yang memiliki pengalaman pembelian ShopeeFood di Jakarta. Metode
pemilihan sampel dilakukan dengan non-probability sampling menggunakan teknik
purposive sampling. Teknik pengumpulan data digunakan dengan menyebarkan
kuesioner secara online melalui google form. Teknik analisis data menggunakan
structural equation model (SEM). Pengolahan data menggunakan software
smartPLS 4.0. Hasil dari penelitian ini adalah diskon harga berpengaruh positif,
namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, experiental marketing dan
electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Electronic word of mouth dapat memediasi experiental marketing secara

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci: Diskon harga, experiental marketing electronic word of mouth, dan

keputusan pembelian.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Permasalahan

1.

Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi digital dan media sosial telah
mengubah dinamika pasar dan pola perilaku konsumen secara
signifikan. Meningkatnya penggunaan teknologi telah berdampak
pada inovasi dan pemasaran produk baru, yaitu mengubah cara
konsumen mengakses produk dan layanan. Alasan utama perubahan
ini adalah perubahan ekspektasi konsumen, terutama generasi muda
(Zhong et al., 2022). Dari laporan Asosiasi Penyelenggara Jasa
Internet Indonesia (2024) jumlah pengguna internet tahun 2024 telah
meraih 221 juta jiwa dari total populasi 278 juta penduduk Indonesia
tahun 2023. Melalui survei tersebut pula disebutkan tingkat penetrasi
internet Indonesia menyentuh angka 79,5% dibanding tahun 2023
yaitu 78,19%. Hal ini mendorong pergerakan proses bisnis
digitalisasi. Penggunaan digitalisasi dalam industri kuliner yaitu
dengan cara membeli makanan secara online atau online food delivery
(Djakaria, 2023).

Online food delivery telah menjadi pilihan layanan antar
makanan yang sangat populer di kalangan masyarakat. Online food
delivery menggunakan platform internet untuk memudahkan
pemesanan, pembayaran, dan pengiriman makanan dari restoran ke
konsumen. Platform e-commerce ini merupakan hasil dari
perkembangan tren digital marketing dan dapat diakses melalui
smartphone (Hidayahtullah et al. 2018). Contoh layanan e-commerce
yang terkenal di Indonesia yakni Shopee, merupakan peringkat

pertama dengan jumlah pengguna terbanyak mencapai 5,5 juta



pengguna. Untuk menjangkau konsumen lebih luas, Shopee sebagai
platform e-commerce memperluas layanan di bidang food and
beverages dengan meluncurkan ShopeeFood pada 10 Januari 2021
(Mojok, 2021).

Perubahan perilaku masyarakat terutama generasi Z sebagai
mayoritas pengguna ShopeeFood mengubah strategi pemasaran dan
penjualan bagi para bisnis kuliner (Prasetya et al. 2023). Generasi Z,
yang menjadi kelompok konsumen utama bagi ShopeeFood,
mencakup individu yang lahir antara tahun 1997 sampai 2012.
Periode ini ditandai oleh kemajuan dalam stabilitas sosio ekonomi dan
pesatnya perkembangan teknologi informasi (Dimock, 2019).
Generasi Z juga dikenal sebagai iGeneration yaitu generasi yang
sangat akrab dengan internet. Generasi Z memiliki kemampuan untuk
mengelola  berbagai  aktivitas secara  bersamaan  dengan
memanfaatkan teknologi digital (Komalasari et al. 2022). Generasi Z
sangat terampil dalam menggunakan teknologi dan aplikasi digital.
Generasi Z cenderung memilih aplikasi yang menawarkan
kemudahan akses dan fitur yang intuitif. ShopeeFood, dengan
antarmuka yang user-friendly dan fitur pencarian yang efisien,
memenuhi kebutuhan ini. Generasi Z lebih memilih solusi yang
menawarkan kenyamanan dan efisiensi. ShopeeFood memenuhi
kriteria ini dengan menyediakan layanan pengiriman makanan yang
cepat dan mudah (Faizah, 2021).

Generasi Z cenderung dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti
tren media sosial, promosi berbasis diskon, serta preferensi terhadap
merek yang mendukung keberlanjutan dan nilai sosial. Fenomena ini
menunjukkan bagaimana keputusan pembelian generasi Z lebih
dipengaruhi oleh pengalaman digital yang menarik dan relevansi
penawaran dibandingkan hanya oleh faktor harga semata (Saputra &
Soewarno, 2019). Fenomena keputusan pembelian seringkali dipicu
oleh berbagai faktor eksternal, seperti diskon harga, experiental

marketing, dan rekomendasi dari orang lain (E-WOM). Promosi



penjualan, seperti diskon, penawaran khusus, dan voucher, dapat
mendorong konsumen untuk membeli produk yang sebenarnya tidak
mereka rencanakan sebelumnya. Dalam e-commerce, strategi
promosi ini sering digunakan untuk menarik perhatian konsumen dan
meningkatkan penjualan dalam jangka pendek (Chanafi & Ali, 2024).
Di tengah persaingan yang semakin ketat dalam industri
layanan pengantaran makanan, ShopeeFood perlu terus melakukan
inovasi dan memahami sejumlah faktor yang memberikan pengaruh
bagi keputusan pembelian konsumen. Menurut Gunawan (2022)
keputusan pembelian merupakan proses konsumen sadar akan
kebutuhan, kemudian mencari informasi mengenai produk atau merek
tertentu. Sementara itu, menurut Kholidah & Arifiyanto (2020)
keputusan pembelian merujuk pada tindakan konsumen untuk
memutuskan apakah akan membeli produk atau tidak. Sejumlah
faktor yang bisa mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
antara lain adalah diskon harga, experiental marketing, dan electronic
word of mouth (E-WOM) yang berfungsi sebagai variabel mediasi.
Diskon harga adalah strategi promosi yang umum digunakan
untuk menarik konsumen. Menurut Kotler dan Armstrong (2016),
diskon harga berarti pengurangan harga langsung pada pembelian. Di
ShopeeFood, diskon dapat mendorong generasi Z untuk membeli.
ShopeeFood memberikan voucher diskon sebagai bagian dari
promosinya. Namun, masalah yang sering muncul adalah pesanan
yang salah, ketidakcermatan dalam memeriksa pesanan, dan syarat
minimum pembelian untuk menggunakan voucher (Maulana, 2022).
Untuk itu, ShopeeFood perlu mengevaluasi strategi diskonnya karena
pesaing juga menawarkan program serupa, Yyang semakin
memperketat persaingan di industri kuliner online (Maulana & Asra,
2019). Penelitian terdahulu Khalifah & Nur (2020) mengemukakan
bahwa diskon yang menarik dapat meningkatkan minat beli
konsumen, terutama di generasi Z yang cenderung sangat sensitif

terhadap harga. Namun, penelitian Wulandari (2020) menyebutkan



meskipun potongan harga berpengaruh bagi keputusan pembelian,
tidak semua konsumen merespon diskon dengan cara yang
diharapkan. Hal ini memperlihatkan diskon mungkin tidak selalu
efektif dalam menarik perhatian konsumen, terutama jika konsumen
sudah memiliki preferensi yang kuat terhadap merek tertentu.

Media sosial sangat penting dalam mempengaruhi bagaimana
konsumen memilih produk yang akan dibeli. Dalam konteks
pemasaran, generasi Z lebih menyukai pengalaman langsung dan
interaktif dalam proses pembelian. Generasi Z lebih cenderung
memilih platform yang menawarkan pengalaman yang menarik dan
berkesan (Barhate & Dirani, 2022). Penelitian oleh Pratama &
Wulandari  (2023) mengungkapkan bahwa generasi Z sangat
dipengaruhi oleh media sosial dan promosi yang ditawarkan oleh
aplikasi. ShopeeFood memanfaatkan strategi pemasaran berbasis
media sosial dan memberikan berbagai promosi menarik, yang secara
signifikan mempengaruhi keputusan generasi Z dalam memilih
layanan pengiriman makanan. Generasi Z cenderung lebih menyukai
merek dan layanan yang menawarkan pengalaman yang mengesankan
dan berbeda. Kotler & Armstrong (2018) memperlihatkan
experiential marketing mampu menciptakan hubungan emosional
yang kuat dengan konsumen muda. ShopeeFood, melalui strategi
seperti diskon harga yang menarik dan kampanye yang menarik di
media sosial, mampu memenuhi kebutuhan ini dengan memberikan
pengalaman yang unik dan menghibur kepada penggunanya. Generasi
Z sering menggunakan media sosial untuk mencari informasi produk
dan membaca ulasan dari pengguna lain. Penelitian oleh (Sukeni et al.
2023) memperlihatkan media sosial berperan penting didalam
keputusan pembelian generasi Z, di mana generasi Z cenderung
mengikuti influencer dan memperhatikan konten yang dibagikan oleh
teman-teman generasi Z. Ulasan di media sosial dapat memengaruhi
persepsi generasi Z terhadap merek dan produk. Penelitian oleh Yusuf

(2021) mengindikasikan bahwa generasi Z memanfaatkan informasi



dari ulasan untuk membuat keputusan yang lebih terinformasi dan
menghindari risiko pembelian yang tidak memuaskan.

Variabel lain yang mempengaruhi keputusan pembelian ialah
variabel experiental marketing. Experiental marketing merupakan
strategi pemasaran yang dilakukan dengan menciptakan pengalaman
konsumen. Menurut Kotler & Keller (2016) experiental marketing
bertujuan untuk membangun hubungan emosional yang kuat antara
konsumen serta merek melalui pengalaman yang menarik. Di
ShopeeFood, pengalaman ini dapat berupa diskon harga yang
menarik, pelayanan yang responsif, dan kualitas produk. Pengalaman
yang positif ini bisa berpengaruh bagi keputusan pembelian.
Penelitian sebelumnya Ni’matul (2020) mengemukakan bahwa
experiental marketing dan advertising mempunyai pengaruh
signifikan kepada keputusan pembelian. Namun Panji et al. (2015)
menemukan experiental marketing tidak mempunyai pengaruh
signifikan kepada keputusan pembelian di Duta Catering, Batu.

Selain variabel diskon harga dan experiental marketing, yang
mempengaruhi keputusan pembelian adalah electronic word of mouth
(E-WOM). Menurut Kotler & Keller (2016) e-WOM merupakan
strategi pemasaran yang memanfaatkan internet guna menyebarkan
informasi dari mulut ke mulut dan mendukung tujuan pemasaran.
Penelitian oleh Nasution (2017) memperlihatkan E-WOM
mempunyai pengaruh signifikan bagi keputusan pembelian. E-WOM
juga berperan sebagai faktor mediasi penting dalam mempengaruhi
keputusan pembelian melalui media sosial (Prasad et al. 2017).
Namun, penelitian Sindunata (2018) menemukan bahwa E-WOM
tidak mempunyai pengaruh signifikan bagi keputusan pembelian,
menunjukkan adanya faktor lain, seperti kualitas produk, harga, atau
promosi langsung, yang lebih dominan dalam mempengaruhi
keputusan konsumen. Generasi Z yang terhubung dengan media
sosial, cenderung mempunyai ulasan dari pengguna lain sebelum

memutuskan untuk memakai sebuah layanan. Dengan demikian, e-



WOM dapat menjadi faktor mediasi yang memperkuat atau bahkan
memperlemah pengaruh diskon harga dan experiental marketing
terhadap keputusan pembelian.

Dari latar belakang tersebut, penulis memutuskan guna
melaksanakan penelitian dengan judul “Pengaruh Diskon Harga dan
Experiental Marketing terhadap Keputusan Pembelian dan Electronic
Word of Mouth sebagai Variabel Mediasi di ShopeeFood pada

Generasi 2.

Identifikasi Masalah

Berikut ini merupakan identifikasi masalah yang didasari oleh
penjabaran latar belakang di atas.

a. Persaingan dalam bidang bisnis makanan semakin meningkat,
sehingga ShopeeFood dituntut untuk membuat diskon harga yang
menarik.

b. Generasi Z cenderung lebih sensitif terhadap harga dan diskon
karena generasi Z sering berinteraksi dengan platform digital yang
menawarkan diskon secara terus menerus.

c. Permasalahan terkait diskon harga mencakup beberapa hal, seperti
terjadinya pesanan yang kurang atau tertukar, kurangnya ketelitian
dalam memeriksa catatan pesanan, serta syarat bagi konsumen
untuk melakukan pembelian dengan jumlah minimum tertentu agar
dapat menggunakan voucher.

d. Generasi Z cenderung lebih suka pengalaman langsung dan
interaktif dalam proses pembelian. Generasi Z lebih memilih
platform yang menawarkan pengalaman yang unik dan berkesan.

e. Generasi Z sering bergantung pada ulasan dan rekomendasi dari
teman-teman atau pengguna lain di media sosial untuk membuat
keputusan pembelian. E-WOM dapat mempengaruhi kepercayaan

dan keputusan pembelian.



f. Experiental marketing merupakan faktor yang membuat generasi Z
untuk berpikir menggunakan kembali aplikasi ShopeeFood

berdasarkan pengalaman untuk memutuskan keputusan pembelian.

Batasan Masalah

Dari uraian mengenai identifikasi masalah tersebut, penulis
menetapkan guna membatasi ruang lingkup penelitian. Pembatasan
ini dilakukan untuk menghindari cakupan yang terlalu luas, sehingga
penelitian dapat lebih terfokus. Maka dari itu, permasalahan dibatasi
pada pengaruh diskon harga dan experiental marketing kepada
keputusan pembelian, serta peran electronic word of mouth sebagai
variabel mediasi di ShopeeFood pada konsumen generasi Z. Selain
itu, peneliti jJuga membatasi jumlah responden yaitu sebanyak 100
responden, responden yang akan diteliti yaitu generasi Z yang
memiliki pengalaman menggunakan ShopeeFood di wilayah Jakarta.

Rumusan Masalah

Melalui pembatasan masalah di atas, adapun perumusan
masalah dalam penelitian ini sebagai berikut:

a. Apakah diskon harga berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian di ShopeeFood pada generasi Z?

b. Apakah experiental marketing berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian di ShopeeFood pada generasi Z?

c. Apakah electronic word of mouth berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian di ShopeeFood pada generasi Z?

d. Apakah electronic word of mouth memediasi pengaruh experiental
marketing terhadap keputusan pembelian di ShopeeFood pada

generasi Z?



B. Tujuan dan Manfaat

1.

Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini, antara lain sebagai berikut:

a. untuk menguji pengaruh diskon harga terhadap keputusan
pembelian di ShopeeFood pada generasi Z.

b. Untuk menguji pengaruh experiental marketing terhadap
keputusan pembelian di ShopeeFood pada generasi Z.

c. Untuk menguji pengaruh electronic word of mouth terhadap
keputusan pembelian di ShopeeFood pada generasi Z.

d. Untuk menguji pengaruh electronic word of mouth dalam
memediasi pengaruh experiental marketing terhadap keputusan

pembelian di ShopeeFood pada generasi Z.

Manfaat Penelitian
Manfaat dari hasil penelitian ini, antara lain sebagai berikut:
a. Manfaat Teoritis:

1) Kontribusi terhadap ilmu pemasaran: Penelitian ini diharapkan
dapat memperkaya literatur dalam bidang pemasaran digital,
khususnya terkait dengan pengaruh diskon harga, experiental
marketing, keputusan pembelian, dan E-WOM dalam konteks
e-commerce dan layanan pesan antar makanan.

2) Pengembangan teori perilaku konsumen: Penelitian ini juga
berpotensi memberikan wawasan baru tentang perilaku
konsumen generasi Z, yang dikenal memiliki karakteristik
unik dalam pola konsumsi dan preferensi mereka terhadap

layanan digital.

b. Manfaat Praktis:
1) Bagi manajemen ShopeeFood: Bisa dipakai oleh manajemen
ShopeeFood untuk merumuskan strategi pemasaran yang lebih
efektif, terutama dalam menarik serta mempertahankan

konsumen generasi Z. Pemahaman yang lebih baik mengenai



2)

3)

sejumlah faktor yang berpengaruh bagi keputusan pembelian
akan membantu ShopeeFood dalam menentukan diskon harga
harga yang menarik dan program experiental marketing.

Bagi pemasar lainnya: Penelitian ini bisa dijadikan referensi
bagi para pemasar dan pelaku bisnis lainnya yang bergerak di
industri serupa untuk mengoptimalkan strategi pemasaran
mereka terutama dalam memanfaatkan E-WOM sebagai alat
yang kuat guna meningkatkan keputusan pembelian.

Bagi konsumen: Penelitian ini secara tidak langsung bisa
bermanfaat bagi konsumen dengan mendorong penyedia
layanan untuk menawarkan nilai yang lebih baik, layanan yang
lebih responsif, dan diskon harga yang lebih menarik.
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