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Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin berkembangnya penggunaan 

media sosial sebagai sarana pemasaran digital yang memengaruhi perilaku 

konsumen, khususnya generasi Z dalam mengambil keputusan pembelian pada 

sektor kuliner. Persaingan usaha di bidang food and beverage mendorong pelaku 

usaha untuk memanfaatkan strategi pemasaran digital seperti influencer 

marketing, content marketing, dan electronic word of mouth (E-WOM) guna 

menarik perhatian konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

influencer marketing, content marketing, dan electronic word of mouth (E-WOM) 

terhadap keputusan pembelian Gen Z pada Kedai Satoe Rasa. Penelitian 

menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan kausal. Populasi dalam 

penelitian ini adalah Gen Z yang pernah melakukan pembelian di Kedai Satoe 

Rasa dan memperoleh informasi mengenai kedai melalui media sosial. Teknik 

pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan jumlah responden 

sebanyak 106 orang. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner secara 

online dan dianalisis menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, 

analisis regresi linear berganda, uji t, uji f, serta koefisien determinasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa influencer marketing, content marketing, dan 

electronic word of mouth (E-WOM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan. Ketiga variabel 

tersebut mampu memberikan kontribusi sebesar 58,7% terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Penelitian ini memberikan implikasi bahwa pelaku usaha, 

khususnya Kedai Satoe Rasa, perlu mengoptimalkan strategi pemasaran digital 

secara efektif, kreatif, dan berkelanjutan agar mampu meningkatkan minat serta 

keputusan pembelian konsumen dari kalangan generasi Z. Selain itu, penelitian ini 

diharapkan dapat menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya yang berkaitan 

dengan pemasaran digital dan perilaku konsumen. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Perkembangan teknologi informasi dan internet di era globalisasi telah 

memberikan dampak signifikan terhadap berbagai aspek kehidupan 

masyarakat. Kehadiran teknologi digital tidak hanya mempermudah aktivitas 

sehari-hari, tetapi juga mengubah cara masyarakat dalam berinteraksi, 

berkomunikasi, hingga melakukan kegiatan ekonomi. Saat ini, kehadiran 

internet serta media sosial seperti Instagram, TikTok, dan YouTube 

menjadikan proses pemasaran tidak lagi hanya dilakukan secara konvensional, 

tetapi juga melalui media digital. Perubahan ini mendorong pelaku usaha untuk 

beradaptasi dan memanfaatkan teknologi sebagai sarana untuk menjangkau 

konsumen dengan lebih luas dan efektif. Hal ini menunjukkan bahwa internet 

telah menjadi bagian penting dalam kehidupan sehari-hari masyarakat modern. 

Dalam konteks kehidupan sosial dan ekonomi, perkembangan teknologi 

digital telah mengubah perilaku konsumen secara signifikan. Konsumen 

modern tidak lagi bergantung pada metode konvensional untuk mendapatkan 

informasi, melainkan lebih banyak memanfaatkan internet sebagai sumber 

utama untuk mencari referensi sebelum membeli suatu produk atau jasa. 

Perkembangan teknologi ini juga membawa perubahan besar dalam dunia 

pemasaran. Jika sebelumnya strategi pemasaran dilakukan secara konvensional 

melalui media cetak, televisi, atau radio, maka saat ini kegiatan pemasaran 

telah beralih ke ranah digital yang dikenal dengan istilah digital marketing. 

Digital marketing merupakan kegiatan pemasaran yang memanfaatkan 

teknologi digital dan internet sebagai sarana komunikasi untuk mencapai 

tujuan pemasaran. Dengan meningkatnya pemahaman terhadap teknologi 

informasi, masyarakat menjadi lebih mudah dalam memperoleh berbagai 

barang maupun jasa secara efisien menurut (Yacub & Mustajab, 2020). Selain 

itu, perkembangan dunia digital juga mengubah cara konsumen dalam 

merespons informasi produk. Konsumen saat ini tidak hanya menjadi penerima 
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pesan, tetapi juga aktif dalam memberikan opini, komentar, dan rekomendasi 

secara daring.  

Fenomena pemasaran digital tersebut sangat berkaitan erat dengan 

perilaku Generasi Z, yaitu generasi yang lahir antara tahun 1997 hingga 2012. 

Di antara berbagai kelompok generasi, Gen Z dianggap sebagai konsumen 

yang berpengaruh karena cenderung bersikap praktis dan sering mengambil 

keputusan pembelian secara cepat tanpa banyak pertimbangan menurut (Poluan 

2024). Generasi Z, yang juga dikenal sebagai generasi net atau generasi digital, 

merupakan kelompok yang lahir dan berkembang di tengah pesatnya kemajuan 

teknologi menurut ( Faidh 2024). Generasi ini dikenal sangat aktif di dunia 

digital dan memiliki kebiasaan yang berbeda dibandingkan generasi 

sebelumnya. Dalam proses pengambilan keputusan pembelian, Generasi Z 

umumnya melalui tahapan pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. 

Namun, perbedaan utamanya terletak pada cara mereka mencari dan menilai 

informasi, di mana mayoritas dilakukan melalui media sosial dan platform 

digital. Sebelum membeli produk, mereka biasanya menonton review dari 

influencer, membaca komentar pengguna lain, serta membandingkan harga di 

berbagai platform. Generasi Z memanfaatkan berbagai platform digital untuk 

mencari dan membandingkan informasi mengenai produk sebelum 

memutuskan untuk melakukan pembelian menurut (Media 2024). Hal ini 

menunjukkan bahwa keputusan pembelian Generasi Z tidak hanya dipengaruhi 

oleh kebutuhan fungsional, tetapi juga oleh pengalaman digital dan interaksi 

sosial di internet. Semakin kuat opini atau ulasan positif yang diterima melalui 

media sosial, maka semakin tinggi pula kecenderungan mereka untuk 

melakukan pembelian. Oleh karena itu, memahami bagaimana Gen Z 

mengambil keputusan pembelian di era digital menjadi penting bagi pelaku 

usaha agar strategi pemasarannya dapat tepat sasaran. 

Berkaitan dengan hal tersebut, muncul berbagai strategi pemasaran digital 

yang berperan besar dalam membentuk keputusan pembelian konsumen, 

khususnya pada Generasi Z. Beberapa di antaranya adalah influencer 

marketing, content marketing, dan electronic word of mouth (E-WOM). Ketiga 
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strategi ini memiliki pengaruh signifikan dalam menciptakan persepsi, 

membangun kepercayaan, serta mendorong konsumen untuk mengambil 

keputusan pembelian. 

Influencer marketing yaitu strategi pemasaran yang memanfaatkan peran 

influencer untuk memengaruhi persepsi, perilaku, serta keputusan pembelian 

konsumen terhadap suatu produk atau merek menurut (Oktini 2024). Influencer 

marketing ini memiliki peran yang sangat penting dalam membentuk 

keputusan pembelian Generasi Z di era digital. Generasi ini lebih mempercayai 

pendapat dan rekomendasi dari figur yang mereka ikuti di media sosial 

dibandingkan dengan iklan tradisional. Dalam penelitian Agustiadi, (2025) 

menunjukan influencer marketing terbukti tidak berpengaruh positif dan justru 

memberikan pengaruh negatif terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Sedangkan penelitian  Ida (2025), menunjukkan bahwa influencer marketing 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhdap keputusan pembelian 

Generasi Z di Café Monsieur Spoon Surabaya. Dalam penelitiannya, influencer 

marketing terbukti mampu membangun kepercayaan dan ketertarikan 

konsumen melalui gaya komunikasi yang menarik serta kredibilitas influencer 

yang tinggi.  

Content Marketing atau pemasaran konten dapat diartikan sebagai suatu  

proses manajerial di mana perusahaan berupaya mengidentifikasi, 

menganalisis, dan memenuhi kebutuhan konsumen melalui pemanfaatan 

konten digital yang disebarkan melalui berbagai saluran elektronik untuk 

memperoleh keuntungan menurut (Fadhila & Saputra, 2021). Bagi Generasi Z, 

keputusan pembelian sering kali diawali dari ketertarikan terhadap konten yang 

informatif, kreatif, dan menghibur di media sosial. Konten semacam ini dapat 

membentuk persepsi positif terhadap merek, menumbuhkan rasa ingin tahu, 

hingga akhirnya mendorong konsumen untuk membeli produk yang 

ditawarkan. Pada penelitian Wahyuni (2023), Content Marketing ditemukan 

tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian yang artinya 

keberadaan konten promosi belum mampu membuat konsumen langsung 

mengambil keputusan untuk membeli. Sedangkan  penelitian Ragilita et al, 

(2025) menunjukkan bahwa Content Marketing berpengaruh signifikan 
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terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian tersebut 

membuktikan bahwa konten yang menarik, relevan, dan konsisten mampu 

meningkatkan minat serta keputusan pembelian pelanggan. 

Sementara itu Electronic Word Of Mouth E-WOM merupakan bentuk 

pemasaran online yang mendorong konsumen untuk menyampaikan pendapat 

atau informasi secara tertulis mengenai suatu produk atau jasa menurut 

(Ardhika & Suharyati 2023). Generasi Z, yang sangat aktif menggunakan 

media sosial, menjadikan review online sebagai salah satu sumber informasi 

utama dalam mengambil keputusan pembelian. Bagi Generasi ini, kepercayaan 

terhadap produk sering kali terbentuk dari rekomendasi atau ulasan yang 

mereka baca di media sosial, forum daring, maupun situs e-commerce. Dalam 

penelitian Agustina (2023), Electronic Word of Mouth (E-WOM) tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan bahkan 

menunjukkan pengaruh yang negatif. Sedangkan  dilihat dari penelitian 

Ragilita (2025), menunjukkan bahwa Electronic Word of Mouth (E-WOM) 

memiliki pengaruh yang kuat terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil 

penelitian tersebut memperlihatkan bahwa ulasan positif dari pelanggan di 

media sosial berperan penting dalam meningkatkan kepercayaan dan minat beli 

konsumen. 

Salah satu pelaku usaha yang telah memanfaatkan strategi digital ini 

adalah Kedai Satoe Rasa, sebuah usaha kuliner yang menyajikan berbagai 

makanan dan minuman dengan cita rasa khas. Dalam upaya meningkatkan 

daya saing dan memperluas pasar, Kedai Satoe Rasa aktif memanfaatkan 

media sosial untuk memperkenalkan produknya. Kedai ini telah memiliki akun 

resmi di platform Instagram dan TikTok, yang digunakan sebagai sarana utama 

dalam membagikan konten promosi, informasi produk, serta interaksi dengan 

pelanggan. Beberapa strategi yang dilakukan antara lain bekerja sama dengan 

influencer lokal, membuat konten promosi yang kreatif dan relevan dengan 

tren digital, serta mendorong pelanggan untuk memberikan ulasan positif 

secara daring. Langkah ini bertujuan untuk membangun kesadaran merek serta 

menarik minat konsumen, terutama kalangan muda dari Generasi Z yang aktif 

menggunakan media sosial dalam mencari referensi sebelum melakukan 
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pembelian. Berikut adalah dari akun resmi di platform Instagram dan TikTok 

yang dimiliki oleh Kedai Satoe Rasa. 

 

Gambar 1. 1 

Media Sosial Satoe Rasa 

Sumber: Instagram & Tiktok Kedai Satoe Rasa 

 

Dari penelitian-penelitian tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

influencer marketing, content marketing, dan Electronic Word of Mouth (E-

WOM) memiliki pengaruh penting terhadap keputusan pembelian 

konsumen, khususnya pada kalangan Generasi Z. Namun, sebagian besar 

penelitian sebelumnya masih berfokus pada konteks bisnis tertentu seperti 

café atau merek tertentu, serta belum banyak yang meneliti secara simultan 

ketiga variabel tersebut dalam satu model penelitian. Selain itu, penelitian 

terdahulu belum banyak dilakukan pada usaha kuliner lokal yang aktif 

menggunakan media sosial seperti Kedai Satoe Rasa, yang memiliki 

karakteristik konsumen dan strategi digital yang berbeda. Kondisi tersebut 

menunjukkan adanya celah penelitian (research gap) yang perlu dikaji lebih 

lanjut untuk memahami bagaimana pengaruh influencer marketing, content 

marketing, dan E-WOM secara bersama-sama terhadap keputusan 

pembelian Generasi Z. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

pemahaman yang lebih komprehensif mengenai efektivitas strategi 
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pemasaran digital dalam memengaruhi perilaku konsumen muda di era 

media sosial. 

Berdasarkan uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa kemajuan 

teknologi digital telah mengubah pola interaksi antara pelaku usaha dan 

konsumen, serta cara dalam memasarkan produk. Agar mampu bertahan dan 

bersaing di era digital, pelaku usaha perlu memahami serta menerapkan 

strategi digital marketing yang sesuai dengan karakteristik konsumennya, 

terutama generasi muda yang aktif beraktivitas di dunia digital. Oleh karena 

itu, penelitian ini tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Influencer Marketing, Content Marketing, Dan Electronic 

Word Of Mouth (E-WOM) Terhadap Keputusan Pembelian Generasi Z 

Pada Kedai Satoe Rasa”. Hasil penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai efektivitas strategi 

pemasaran digital, serta menjadi bahan pertimbangan bagi Kedai Satoe Rasa 

dalam mengembangkan strategi promosi yang lebih tepat di masa 

mendatang. 

 

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang diatas maka rumusan masalah pada penelitian 

ini sebagai berikut: 

1. Apakah Influencer Marketing secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gen Z pada Kedai Satoe Rasa? 

2. Apakah Content Marketing secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gen Z pada Kedai Satoe Rasa? 

3. Apakah Electronic Word of Mouth (E-WOM) secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gen Z pada Kedai 

Satoe Rasa? 

4. Apakah Influencer Marketing, Content Mrketing dan Electronic Word of 

Mouth secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Gen Z pada Kedai Satoe Rasa? 
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C. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan pada penelitian ini 

sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis apakah Influencer Marketing secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gen Z 

pada Kedai Satoe Rasa. 

2. Untuk menganalisis apakah Content Marketing secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gen Z pada Kedai 

Satoe Rasa. 

3. Untuk menganalisis apakah Electronic Word of Mouth (E-WOM) secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

Gen Z pada Kedai Satoe Rasa. 

4. Untuk menganalisis apakah Influencer Marketing, Content Mrketing dan 

Electronic Word of Mouth secara simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Gen Z pada Kedai Satoe Rasa 

 

D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perguruan Tinggi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi sebagai 

referensi tambahan dalam pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya 

pada bidang manajemen pemasaran digital. Penelitian ini juga dapat 

dimanfaatkan sebagai bahan acuan bagi mahasiswa, dosen, maupun 

peneliti lain yang ingin meneliti lebih lanjut mengenai strategi 

pemasaran modern di era digital. 

b. Bagi Usaha 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan serta gambaran 

yang lebih jelas bagi Kedai Satoe Rasa terkait efektivitas strategi 

pemasaran digital yang telah dijalankan. Dengan adanya hasil penelitian 

ini, pihak usaha dapat memahami strategi mana yang paling 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Generasi Z, sehingga 
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dapat dijadikan acuan dalam menyusun strategi promosi yang lebih 

efektif dan tepat sasaran. 

c. Bagi Peneliti 

Bagi peneliti, penelitian ini memberikan kesempatan untuk 

mengaplikasikan teori-teori pemasaran digital ke dalam konteks nyata, 

sekaligus memperdalam pemahaman mengenai perilaku konsumen 

Generasi Z di era digital. 

2. Manfaat Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap 

pengembangan ilmu manajemen, khususnya di bidang pemasaran 

digital dan perilaku konsumen. Melalui penelitian ini, penulis berharap 

dapat menambah pemahaman tentang pengaruh Influencer Marketing, 

Content Marketing, dan Electronic Word of Mouth (E-WOM) terhadap 

keputusan pembelian Generasi Z di era digital. 

b. Selain itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi 

tambahan bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti topik serupa. 

Penelitian ini juga dapat memperkaya literatur akademik mengenai 

strategi pemasaran digital yang diterapkan oleh usaha kuliner lokal 

melalui media sosial seperti Instagram dan TikTok. 
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