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Abstract 
As digital marketing develops, the way goods are marketed is also changing, in the digitalization 5.0 era the 

influence of E-WoM (Electronic Word Of Mouth) which is a negative or positive statement from actual, potential 

or previous consumers can influence the buying interest of potential new consumers in addition to The existence 

of discount price games must also be considered when carrying out digital marketing. In this research, we tested 

the influence of E-WoM and discounts on consumer purchasing decisions on the Tiktok x Tokopedia e-commerce. 

The sample consisted of 52 respondents who were TikTok users and had made purchases. The data was tested 

using multiple linear regression in SPSS 21. The results of the study revealed that the influence of E-WoM and 

discount prices simultaneously on purchasing decisions and discount prices had a more significant influence on 

purchase intention than E-WoM. 

Keywords : Electronic Word Of Mouth, Digital Marketing, Discount. 

 

Abstrak 
Semakin berkembangnya marketing digital maka cara pemasaran barang juga mengalami perubahan, pada era 

digitalisasi 5.0 pengaruh dari E-WoM (Electronic Word Of Mouth) yang merupakan pernyataan negative atau 

positif dari konsumen secara actual, potensial atau konsumen sebelumnya dapat mempengaruhi minat beli calon 

konsumen baru selain itu adanya permainan harga diskon juga harus dipertimbangkan dalam melakukan 

marketing digital. Dalam penelitian kali ini menguji adanya pengaruh E-WoM dan diskon terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada e-commers Tiktok x Tokopedia. Sample terdiri dari 52 responden yang merupakan 

pengguna tiktok dan pernah melakukan pembelian. Data diuji dengan regresi linier berganda dalam SPSS 21. 

Hasil penelitian mengungkapkan bahwa adanya pengaruh E-WoM dan harga diskon secara bersamaan terhadap 

keputusan pembelian serta harga diskon lebih berpengaruh signifikan terhadap minat beli dari pada E-WoM. 

 

Kata Kunci : Electronic Word Of Mouth, Digital Marketing, Diskon. 

 

1. PENDAHULUAN  

 Semakin berkembangnya era reformasi industri maka perkembangan marketing 

juga mengalami digitalisasi contohnya ketika akan membeli barang, sudah tidak perlu lagi 

keluar rumah atau pergi ke pusat perbelanjaan melainkan bisa langsung diakses dengan mudah 

melalui media sosial ataupun platform perbelanjaan seperti Shopee, Lazada, Tiktok / 

Tokopedia. Sebagai platform belanja online tiktok x Tokopedia  termasuk kedalam aplikasi 

paling popular yang digunakan 126 juta audiens di-Indonesia sumber; (detik news, januari 

2024).  

Pengguna TikTok di Indonesia juga telah menempati peringkat kedua di dunia setelah 

Amerika Serikat dengan jumlah pengguna 150 juta audiens pada tahun 2024 berikut data 

statistik pengguna TikTok di Indonesia dan negara lain tahun 2023 sumber; databooks. 
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Gambar 1. Pengguna Tiktok terbanyak 2023 

 

 Dengan banyaknya pengguna TikTok di Indonesia maka adanya kesempatan untuk 

mendapatkan lebih banyak konsumen dari pada negara lain. Tentunya orang orang juga akan 

lebih nyaman dalam berbelanja online selain karena akses Tiktok yang mudah dan pengiriman 

yang cepat TikTok juga digadang gadang sebagai platform belanja dengan diskon yang banyak 

dan promo yang melimpah. 

 Tiktok x Tokopedia juga memberikan kemudahan bagi para p ienjual untuk m iemasarkan 

barang atau m ielakukan iklan maupun promosi barang d iengan adanya kont ien vidieo, tiktok 

affiliatie dan masih banyak fitur lainnya. Faktor lainnya yang dianggap siebagai factor 

kiesuksiesan tiktok yaitu kostumasi kontien bisa ditientukan diengan m ienggunakan algoritm ie 

bierbieda, Tiktok m ieriekomiendasikan kont ien kiepada piengguna m ienggunakan int ieraksi m ierieka 

yang diukur diengan jumlah suka, bagikan atau kom ientar s iecara spiesifik tiktok m ienganalisis 

dan m iemfiltier kont ien diengan k iecierdasan buatan s iepierti algoritma dan m ienyiediakan vid ieo 

yang disukai atau s iedang dibutuhkan ol ieh piengguna. (Wang, 2019) 

 

2. LANDASAN T iEORI 

iEliectronic Word Of Mouth adalah informasi dari mulut k ie mulut mienggunakan 

ieliektronik atau int ierniet siecara onlin ie untuk m iendukung usaha atau tujuan p iemasaran (Kotl ier 

& Kiellier, 2016:135). iE-WoM juga m ierupakan tinggat s iesieorang bierasumsi miengienai kieualitas 

produk ataupun jasa yang b ierpieran siebagai informasi p iembantu konsumien dalam m iengambil 

kieputusan dimasa diepan. (ismagilova dkk., 2020). Di dalam iE-commiers Tiktok iE-Wom bierupa 

ulasan atau rivi iew olieh konsum ien siebielumnya m ienggienai ievaluasi produk, piengalaman dan 

layanan (Vientrie & Kolbie, 2020). iE-WoM dapat dinyatakan baik apabila m iemienuhi kritieria 

pienilaian s iepierti ukuran rielievansi informasi m iengienai produk yang dicari konsum ien sierta 

pienyampaikan informasi yang l iengkap sierta t ierpierinci (ismagilova dkk., 2020). Mienurut 

(Ramadhan, 2021) Konsum ien yang m iempunyai minat bieli siecara naluriah akan m iencari 

informasi t ierkait diengan produk t iersiebut.  

Diskon mienurut para ahli ada b iebierapa piengiertian m iengienai diskon ataupun potongan 

harga mienurut Kotlier diskon adalah p iengurangan harga b ierang sielama satu pieriodie waktu yang 

dit ientukan. Siedangkan m ienurut Tjiptono  diskon m ierupakan potongan harga yang dib ierikan 

kiepada piembieli olieh pienjual s iebagai pienghargaaan atas k iegiatan yang dilakukan ol ieh piembieli 

yang m ienyienangkan bagi p ienjual. Bierdasarkan b iebierapa diefinisi diatas dapat disimpulkan 

diskon mierupakan pienggurangan harga ol ieh pienjual untuk m ienarik minat bieli konsum ien dalam 

suatu pieriodie yang sudah dit ientukan. Ada iempat bientuk diskon m ienurut Kotl ier, yaitu: 1. 

Diskon kuantitas  yang m ierupakan diskon untuk m ienarik minat b ieli konsum ien agar m iembieli 

diengan jumlah l iebih banyak, siehingga m ieningkatkan jumlah p ienjualan siecara k iesieluruhan. 

S ielain itu diskon kuantitas juga dapat m ienurunkan cost siebagai dampak dari piemiesanan produk 
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dalam jumlah banyak. 2. Diskon musiman atau diskon yang hanya dib ierikan pada masa- masa 

tiertientu saja. Diskon musimian ini digunakan untuk m iendorong piembielian barang yanag hanya 

dibutuhkan dalam waktu m iendatang. Diengan diemikian fungsi p iersiediaan atau p ienyimpnan 

biergiesier kietangan konsum ien. 3. Diskon cash yang dib ierikan hanya k ietika piembieli miembayar 

barang t iersiebut siecara cash atau tunai d iengan tujuan untuk mienghimpun modal tunai yang 

mudah digunakan 4. Tradie diskon atau diskon fungsional yang dib ierikan kiepada p ienyalur atau 

distributor kiepada piembieli siepierti piengiriman, pienyimpanan barang, dan kieieping riecord. 

Tiktokshop x Tokopiedia  

 Tiktok m ieupakan m iedia sosial dimana piengguna dapat m iembuat vidieo piend iek diengan 

bierbagai fitur mienarik yang t iersiedia pada aplikasi ini diantara musik, countdown, stikier dan 

filt ier. Diengan adanya vid ieo piendiek tiersiebut konsum ien akan mienjadikan platform tiktok 

siebagai sumb ier informasi yang m iendieskripsikan produk ataupun layanan (Sadiki & Dwiyanti., 

2021).  

 Dalam pienielitian t ierdahulu ol ieh (Nur Fauziah.,dkk 2023) dibuktikan adanya p iengaruh 

kontien digital markieting dan iEliectronic Word Of  Mouth (iE-Wom) tierhadap minat b ieli 

konsum ien maka disarankan produs ien l iebih mieningkatkan kualitas p iembuatan kont ien yang 

mienarik siesuai diengan produk yang dijual. Dalam p ienielitian ini mieniekankan iE-WoM dan 

piermainan harga diskon siebagai p iendukung Kieputusan p iembielian.  

 

3. MiETODiE PiENiEITIAN  

P ienielitian ini mienggunakan m ietodie kuantitatif jienis mietodie pienielitian mienggunakan 

analisis data statistik yang digunakan untuk mienarik kiesimpulan bierdasarkan samp iel data. 

Prosies ini mielibatkan pienggunaan uji hipot iesis dan iestimasi param ietier populasi dari samp iel 

data. Mienurut Sugiyono (2019:148) analisis kuantitatif adalah Tieknik statistik yang digunakan 

untuk mienganalisa data samp iel dan hasilnya dapat disimpulkan siebagai populasi. Pada analisis 

kuantitatif ini pienientuan sampl ie mienggunakan cara non-probability (dit ientukan) dan t ierdapat 

52 sampl ie yang didapatkan untuk p ienielitian.  

 

           

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Modiel pienielitian 

 

P ierumusan hipotiesis  

H1 = Tierdapat piengaruh iEliectrinic wors of wouth (X1) tierhadap Kieputusan piembielian (Y) 

H2 = Adanya piengaruh diskon tierhadap kieputusan piembielian  

H3 = Tierdapat piengaruh iE-WoM dan Diskon t ierhadap minat p iembielian  

 

HASIL DAN PiEMBAHASAN  

Uji Validitas 

 Uji validitas m ienientukan apakah suatu kuision ier dapat m iengukur variabiel yang dit ieliti. 

(Sugiyono, 2019) Jika r hitung > r tab iel dan Sig < 0,05 maka data t iersiebut dinyatakan valid. 

Bierdasarkan dari hasil uji masing masing instrum ient data yang dik ielola dinyatakan valid 

diengan nilai Sig. < 0,05 dan r-hitung > r-tabiel (0,2732) yang dip ierolieh dari df = (52-2).  
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Uji rieliabilitas  

 P iengujian rieliabilitas instrum ient dilakukan untuk mienyatakan bahwa s iejauh mana 

instrumient pienielitian dapat dikatakan rieliabiel atau konsist ien yaitu jika nilai Cronbach Alpha. 

nya siebiesar 0,06 atau liebih. (Sugiyono, 2017:130) 

 

 

 

 

 

Total itiem statistic  

 Scal ieMieanif 

ItiemDielietied 

Scal ieVarianci

eifIt iemDielietie

d 

CorriectiedIt ie

mTotalCorriel

ation 

Cronbach'sAl

phaifIt iemDieli

etied 

iEWoM 71.21 54.876 .596 .732 

Diskon 62.27 31.063 .567 .663 

P iembielian 86.90 45.853 .389 .691 

Gambar 3 : Tab iel Uji Rieliabilitas  

Dari tabiel uji riealibilitas diatas maka dapat dinyatakan 3 it iem yang dit ieliti sudah r ieliabiel dan 

miemiliki nilai Cronbach Alpha > 0,60 (60%).  

 

Uji Normalitas  

Uji normalitas dilakukan untuk m ienilai apakah variabiel diepiendien sierta ind iepiendient 

bierdistribusi normal atau tidak (Sugiyono, 2019). Uji normalitas m ienggunakan Kolmogotov-

Smirnov. Data diengan nilai Sig > 0,05 dinyatakan b ierdistribusi normal.      

  

Oniesampl ieKolmogorovSmirnovt iest  

 R iesidual 

N 52 

Normal Param ietier 

M iean .0000000 

Std. 

Dieviation 

3.80534984 

Most iExtriemie 

Diffieriencies 

Absolut ie .115 

Positivie .115 

Niegativie -.089 

Kolmogorof Smirnov Z .832 

Asymp. Signifikasi. (2-tail ied) .832 

Gambar 4 : Tabiel Uji Normalitas  

 

Dari hasil p iengujian diatas maka data dinyatakan bahwa variab iel diepiendien dan ind iepiendient 

bierdistribusi normal diengan nilai Asymp. Sig (0,832) > 0,05.  

Uji Multikoliniieritas  

Uji multikolinieritas dapat m iendietieksi jika variabiel indiepiendient (X) modiel riegriesi saling 

bierkolierasi (Sugiyono, 2019). Uji multikolin ieritas dilakukan d iengan m ietodie tolierancie dan 

VIF.  

 

 

 

 

Statistic rieliabilitas  

Cronbach A Itiem 

.666 3 
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Coiefficiientsa 

Modiel Colliniearity 

Statistics 

Tolierancie VIF 

1 

iE_Wo

M 

.603 1.659 

Diskon .603 1.659 

a. Diepiendient Variablie: P iembielian 

Gambar 5 : Tabiel Uji Multikoliniieritas  

 

Dari hasil uji tab iel multikolin ieritas diatas dapat ditarik K iesimpulan bahwa tidak t ierjadi giejala 

multikolinieritas diengan hasil Nilai tolierancie > 0,100 dan nilai VIF < 10. 

Uji Hietieroskiedastisitas 

Dilakukan untuk miengietahui ada atau tidaknya k iesamaan varian dari nilai riesidual pada s iemua 

piengamatan mod iel riegriesi. Cara untuk m ieniendietieksi giejala hietierokiedastisitas adalah d iengan 

uji gl iestier. Uji gliestier dilakukan d iengan cara m iegriesikan variabiel indiepiendient (biebas) diengan 

nilai absolut riesidualnya.  

 

Coiefficiientsa 

Modiel Unstandardiz ied 

Coieffici ients 

Standardiz ied 

Coiefficiients 

t Sig. 

B Std. iError Bieta 

1 

(Constant) -5.052 4.553  -1.109 .273 

iE_WoM .258 .150 .306 1.722 .091 

Diskon -.041 .081 -.089 -.499 .620 

a. Diepiendient Variablie: Abs_R ies 

Gambar 6 : Tab iel Uji Hietierokiedastis 

 

Dari tabiel diatas maka dapat ditarik k iesimpulan bahwa tidak t ierjadi masalah hietierokiedastisitas 

dibuktikan diengan nilai signifikasi > 0,05.  

Uji Lin iear Bierganda  

Uji liniear bierganda dilakukan untuk m iengietahui ada atau tidaknya p iengaruh dua atau l iebih 

variabiel indiepiendient tierhadap variab iel diepiendient dilakukan d iengan Uji T dan Uji F.  

Uji T  

Miengietahui ada atau tidaknya p iengaruh parsial (s iendiri) yang dib ierikan variabiel biebas (X) 

tierhadap vieriabiel t ierikat (Y). Dasar p iengambilan k ieputusan T tabl ie = t (a/2;n-k-1) = t 

(0,025;49) = 2.010 

 

Coiefficiientsa 

Modiel Unstandardiz ied Coiefficiients Standardiz ied 

Coiefficiients 

t Sig. 

B Std. iError Bieta 

1 

(Constant) 2.131 8.150  .261 .795 

iE_WoM .269 .268 .170 1.003 .321 

Diskon .223 .145 .259 2.531 .007 

a. Diepiendient Variablie: P iemb ielian            Gambar 7 : Tab iel Uji T  



 

 

 
 

 

  285 

3025-1192 

(2024), 2 (7): 280-286 

Neraca 
Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Akuntansi 

http://jurnal.kolibi.org/index.php/neraca 

Dari hasil uji t tab iel diatas maka dapat ditarik k iesimpulan bahwa hipot iesis satu iEliectronic Word 

Of Mouth (iE-WoM) tidak b ierpiengaruh t ierhadap k ieputusan piembielian di Tiktokshop 

dinyatakan diengan nilai signifikasi 0.321  > 0,05 dan nilai T hitung  < T tab iel. 

S iedangakan untuk hipot iesis dua dapat dit ierima bahwa diskon b ierpiengaruh signifikan t ierhadap 

kieputusan piembielian di Tiktokshop dinyatakan d iengan nilai signifikasi 0,007 < 0.05 dan nilai 

T hitung > dari T tabiel . 

Uji F  

Miengietahui ada atau tidaknya p iengaruh biersama yang dib ierikan dua variabiel biebas (X) 

tierhadap variabiel t ierikat (Y)  

 

ANOVAa 

Modiel Sum of 

Squaries 

df Miean 

Squarie 

F Sig. 

1 

R iegriession 132.158 2 66.079 4.384 .008b 

R iesidual 738.515 49 15.072   

Total 870.673 51    

a. Diepiendient Variablie: P iembielian 

b. Priedictors: (Constant), iEWoM, Diskon 

Gambar 7 : Tabiel Uji F  

 

Dari hasil output diatas dik ietahui bahwa iE-WoM dan diskon bierpiengaruh s iecara simultan 

tierhadap Kieputusan piemb ielian dinyatakan d iengan nilai signifikasi 0,008 < 0,05 dan nilai F 

hitung l iebih biesar dari F tabiel yaitu 4.384 > 3.1,  F tabl ie = F (k;n-k) = F (2;50) = 3.18  

 

4. PiENUTUP 

KiESIMPULAN  

Dari hasil uji instrumient dan asumsi klasik diatas dapat ditarik k iesimpulan bahwa iEliectronic 

word of mouth (iE-WoM) kurang atau tidak b ierpiengaruh t ierhadap kieputusan p iembielian di 

Tiktokshop x Tokopiedia, s iedangkan Diskon l iebih b ierpiengaruh s iecara signifikan t ierhadap 

Kieputusan piembielian. Sierta dapat dik ietahui bahwa iE-Wom dan diskon b ierpiengaruh s iecara 

biersamaan tierhadap minat p iembielian di Tiktokshop X Tokop iedia.  

 

SARAN  

Untuk para piengiembang bisnis digital tierkhusus di TIktokshop agar l iebih miempierhatikan 

piermainan harga diskon daripada m iempierbanyak ulasan dan r ieviiew cont ient juga iklan kar iena 

tierbukti harga diskon l iebih b ierpiengaruh t ierhadap minat p iembielian costumier dan l iebih ciepat 

pienjualan.  
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