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implikasi penting bagi pelaku usaha e-commerce agar mampu memanfaatkan
diskon secara tepat dalam membangun kemajuan usahanya.

The development of digital technology has driven the growth of e-commerce as
a major platform in modern trade activities. In increasingly competitive
conditions, businesses are required to implement effective marketing strategies,
one of which is through product discounts. This study aims to analyze the role
of product discounts in increasing marketing effectiveness and their
contribution to business progress in the e-commerce era. This study uses a
quantitative approach with a descriptive associative method. Data were
collected through questionnaires distributed to 120 active e-commerce
businesses that have used discount strategies. The analysis techniques used
include validity and reliability tests, multiple regression, and the Sobel test to
examine the mediation effect. The results show that product discounts have a
significant effect on marketing effectiveness (f = 0.568;, p < 0.01), and
marketing effectiveness has a significant effect on business progress (f = 0.612;
p < 0.01). Discounts also have a direct effect on business progress (f = 0.325;
p < 0.05), but the indirect effect through marketing effectiveness is proven to
be stronger based on the results of the Sobel test (Z = 3.85; p < 0.001). This
finding provides important implications for e-commerce business actors to be
able to utilize discounts appropriately in building their business progress.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital telah merevolusi dunia perdagangan secara menyeluruh,
khususnya melalui kemunculan dan pertumbuhan pesat platform e-commerce. E-commerce tidak hanya
mempermudah proses transaksi antara penjual dan pembeli melalui berbagai fitur otomatisasi dan
integrasi pembayaran digital, tetapi juga membuka peluang baru bagi pelaku usaha, baik skala besar
maupun Kecil, untuk memasarkan produk mereka secara lebih luas dan efisien tanpa dibatasi oleh
batasan geografis. Di Indonesia sendiri, fenomena ini terlihat dari meningkatnya jumlah pelaku Usaha
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang mulai beralih ke penjualan berbasis online. Hal ini sejalan
dengan peningkatan signifikan jumlah pengguna internet, penetrasi smartphone yang semakin merata,
serta pergeseran perilaku konsumen ke arah belanja digital yang lebih cepat, praktis, dan
fleksibel(Tampubolon et al., 2023).

Transformasi digital ini telah mendorong pelaku usaha untuk menyesuaikan diri dengan ekosistem
digital yang kompetitif. Dalam persaingan e-commerce yang sangat ketat, strategi pemasaran menjadi
faktor penentu keberhasilan usaha. Konsumen digital saat ini tidak hanya mencari produk dengan harga
terjangkau, tetapi juga menilai kecepatan pengiriman, keamanan transaksi, kenyamanan dalam navigasi
platform, hingga kepercayaan terhadap reputasi merek. (Nafis et al., 2025). Selain itu, tren konsumen
yang semakin sadar akan nilai tambah seperti keberlanjutan produk, program loyalitas, serta keterlibatan
sosial merek turut memengaruhi keputusan pembelian.

Oleh karena itu, pelaku usaha dituntut untuk tidak hanya berinovasi dalam menciptakan produk
yang relevan dan kompetitif, tetapi juga dalam merancang strategi promosi dan pemasaran yang mampu
menarik perhatian konsumen digital. Pendekatan-pendekatan seperti penggunaan media sosial,
endorsement oleh influencer, pemberian diskon atau cashback, kampanye digital interaktif, hingga
pemanfaatan teknologi big data dan artificial intelligence untuk memahami perilaku konsumen menjadi
sangat penting dalam menyusun strategi pemasaran yang efektif (Priatna et al., 2025). Penerapan strategi
pemasaran yang adaptif dan berbasis data inilah yang menjadi kunci dalam mempertahankan
keberlanjutan usaha serta memenangkan persaingan di era ekonomi digital yang terus berkembang
(Apridonal et al., 2023).

Salah satu strategi pemasaran yang paling populer di dunia e-commerce adalah Pemberian diskon
barang merupakan salah satu strategi promosi yang paling populer dalam praktik pemasaran digital,
terutama di ranah e-commerce yang kompetitif dan cepat berubah (Asyifah et al., 2023). Diskon dinilai
sangat efektif dalam menarik perhatian konsumen, meningkatkan jumlah kunjungan (traffic) ke toko
online, serta mendorong terjadinya transaksi pembelian dalam waktu singkat. Melalui mekanisme
potongan harga, konsumen cenderung merasakan adanya nilai lebih dari produk yang ditawarkan,
sehingga mereka lebih termotivasi untuk segera melakukan pembelian (Rachmawati, 2022). Strategi
diskon juga sering kali digunakan untuk menciptakan persepsi kelangkaan atau urgensi, seperti dalam
bentuk “flash sale” atau “limited time offer”, yang mampu memicu keputusan pembelian yang bersifat
impulsif dan emosional. Secara jangka pendek, penerapan diskon terbukti membawa dampak positif
terhadap peningkatan volume penjualan dan eksposur merek. Banyak pelaku usaha memanfaatkan
diskon sebagai langkah awal untuk menjaring konsumen baru, membersihkan stok lama, atau menguiji
respons pasar terhadap produk tertentu (Irma, L., & Surya, 2023). Dalam konteks e-commerce, diskon
juga dapat meningkatkan peringkat produk di mesin pencarian platform marketplace, sehingga
berpotensi memperluas jangkauan audiens dan memperkuat kehadiran digital suatu merek.

Namun demikian, di balik manfaat jangka pendek tersebut, terdapat risiko yang tidak bisa
diabaikan. Ketergantungan yang berlebihan terhadap strategi diskon tanpa perencanaan yang matang
dapat menjadi bumerang bagi pelaku usaha. Diskon yang terlalu sering diberikan berpotensi
menurunkan persepsi nilai produk di mata konsumen, mengikis margin keuntungan, dan membentuk
pola konsumsi yang tidak sehat, di mana pelanggan hanya tertarik berbelanja saat ada potongan harga
(Rachmawati, 2022). Dalam jangka panjang, hal ini bisa menghambat stabilitas pendapatan dan
mengganggu pertumbuhan usaha yang berkelanjutan.

Meski begitu, diskon tetap dapat menjadi bagian integral dari strategi pemasaran yang efektif jika
dikelola secara tepat. Dengan pendekatan yang tersegmentasi dan berbasis data, diskon dapat diarahkan
untuk mendukung loyalitas pelanggan, meningkatkan retensi, serta memperkuat hubungan antara
konsumen dan merek (Nasution et al., 2020). Misalnya, diskon yang dikaitkan dengan program loyalitas,
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kampanye musiman, atau penawaran eksklusif untuk pelanggan tetap dapat memberikan dampak positif
terhadap pertumbuhan usaha secara lebih berkelanjutan tanpa mengorbankan citra merek.

Berdasarkan latar belakang tersebut, penting untuk dilakukan kajian yang lebih mendalam
mengenai bagaimana strategi diskon dapat berkontribusi terhadap efektivitas pemasaran dan kemajuan
usaha, khususnya dalam konteks e-commerce. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas
diskon barang sebagai bagian dari strategi pemasaran digital, mengkaji sejaun mana diskon
berkontribusi terhadap peningkatan performa penjualan dan loyalitas pelanggan, serta memberikan
rekomendasi strategis kepada pelaku usaha agar dapat mengelola strategi diskon secara tepat, terarah,
dan berkelanjutan. Dengan demikian, pelaku usaha diharapkan mampu menyusun kebijakan promosi
yang tidak hanya menarik perhatian pasar, tetapi juga menjaga kelangsungan dan daya saing bisnis di
era digital yang semakin kompetitif.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian deskriptif asosiatif.
Pendekatan ini dipilih untuk mengukur hubungan antara variabel diskon barang, efektivitas pemasaran,
dan kemajuan usaha pada pelaku e-commerce. Metode ini memungkinkan peneliti untuk menjelaskan
pola hubungan dan pengaruh antar variabel secara objektif berdasarkan data numerik yang dikumpulkan
dari responden. Penelitian dilakukan secara daring (online) melalui distribusi kuesioner kepada pelaku
usaha e-commerce di berbagai daerah di Indonesia. Waktu penelitian direncanakan berlangsung selama
2 bulan, mulai dari bulan Februari hingga Maret 2025 Populasi dalam penelitian ini adalah pelaku usaha
e-commerce yang aktif menjual produk melalui platform digital seperti Tokopedia, Shopee, Bukalapak,
dan platform e-commerce lainnya di Indonesia. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode
purposive sampling, dengan kriteria:

1. Pelaku usaha yang telah aktif berjualan online minimal selama 1 tahun
2. Pernah atau sedang menggunakan strategi diskon barang sebagai bagian dari promosi
3. Bersedia mengisi kuesioner secara lengkap

Jumlah sampel yang direncanakan sebanyak 100-150 responden, dengan mempertimbangkan

tingkat representatif dan kemudahan analisis statistik.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil
Penelitian ini melibatkan 120 responden yang merupakan pelaku usaha e-commerce aktif di
berbagai platform seperti Shopee, Tokopedia, dan Bukalapak. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui sejauh mana pengaruh diskon barang terhadap efektivitas pemasaran dan kemajuan usaha.
Deskripsi Statistik Responden
Tabel 1. Statistik Responden

Karakteristik Frekuensi Persentase
Jenis Kelamin (L/P) 56 / 64 46.7% / 53.3%
Lama Usaha (>1 tahun) 120 100%
Platform E-Commerce Shopee (72), Tokopedia (38), Lainnya 60%, 31.7%,
Terbanyak (10) 8.3%

Deskripsi Variabel Penelitian
Variabel Diskon Barang (X)

Rata-rata skor persepsi responden terhadap strategi diskon barang adalah 4.12 (kategori tinggi).
Mayoritas pelaku usaha merasa bahwa diskon menarik perhatian pelanggan dan dapat meningkatkan
kunjungan toko.

Variabel Efektivitas Pemasaran (2)

Nilai rata-rata efektivitas pemasaran berada pada angka 4.05. Hal ini menunjukkan bahwa strategi
diskon berdampak positif terhadap tingkat interaksi konsumen, penjualan harian, dan feedback
pelanggan.

Variabel Kemajuan Usaha (Y)
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Rata-rata skor persepsi kemajuan usaha adalah 3.98, mencakup aspek peningkatan omzet,
perluasan jangkauan pasar, dan kenaikan jumlah pelanggan loyal.
Uji Validitas dan Reliabilitas
Semua item pada kuesioner memiliki nilai r hitung > 0.30 dan nilai Cronbach Alpha > 0.70,
sehingga instrumen dikategorikan valid dan reliabel.
Hasil Analisis Regresi Berganda
Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Berganda

Variabel Bebas Koefisien Beta | Sig. (p-value)
Diskon Barang (X — Z) 0.568 0.000 (***)
Efektivitas Pemasaran (Z — Y) | 0.612 0.000 (***)
Diskon Barang (X — Y) 0.325 0.014 (**)

Keterangan:

e (***)=signifikan pada a = 0.01

e (**)=signifikan pada a =0.05

Hasil Uji Sobel (Mediasi Efektivitas Pemasaran)

Hasil uji Sobel menunjukkan bahwa variabel efektivitas pemasaran memediasi secara signifikan
pengaruh antara diskon barang terhadap kemajuan usaha (nilai Z = 3.85, p < 0.001).

Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon barang memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
efektivitas pemasaran, dengan nilai koefisien beta sebesar 0.568 dan nilai signifikansi 0.000. Ini
mengindikasikan bahwa strategi diskon yang diterapkan oleh pelaku usaha e-commerce secara nyata
berdampak positif terhadap peningkatan efektivitas kegiatan pemasaran. Strategi diskon terbukti mampu
menarik perhatian konsumen, meningkatkan kunjungan ke toko daring, serta mendorong terjadinya
transaksi secara cepat. Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa
diskon merupakan salah satu bentuk promosi penjualan yang paling mudah dipahami oleh konsumen
dan cepat menghasilkan respons (Kotler & Keller, 2021).Lebih lanjut, efektivitas pemasaran terbukti
berpengaruh signifikan terhadap kemajuan usaha, dengan koefisien beta sebesar 0.612 dan nilai
signifikansi 0.000. Ini menunjukkan bahwa semakin efektif strategi pemasaran yang dijalankan (baik
melalui media sosial, platform e-commerce, maupun kampanye promosi lainnya), maka semakin besar
pula peluang pelaku usaha untuk meningkatkan omzet, memperluas pasar, dan mendapatkan pelanggan
setia. Dalam konteks e-commerce, efektivitas pemasaran sangat dipengaruhi oleh kemampuan pelaku
usaha dalam memanfaatkan fitur promosi digital dan menjalin interaksi aktif dengan konsumen.

Selain itu, diskon barang juga memiliki pengaruh langsung terhadap kemajuan usaha, meskipun
nilainya lebih kecil (koefisien beta = 0.325; p = 0.014) dibandingkan pengaruh tidak langsung melalui
efektivitas pemasaran. Ini menandakan bahwa diskon secara langsung memang dapat mendorong
peningkatan penjualan dalam jangka pendek, tetapi untuk menciptakan kemajuan usaha yang
berkelanjutan, strategi diskon harus didukung oleh sistem pemasaran yang terencana dan konsisten.

Hasil uji Sobel yang menunjukkan adanya pengaruh mediasi signifikan dari variabel efektivitas
pemasaran memperkuat temuan bahwa diskon barang paling efektif bila tidak digunakan sebagai satu-
satunya strategi, melainkan sebagai bagian dari bauran pemasaran digital yang menyeluruh. Penggunaan
diskon secara terus-menerus tanpa strategi pemasaran yang jelas dapat menyebabkan kerugian, termasuk
menurunkan persepsi nilai produk dan ketergantungan konsumen terhadap harga murah.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa diskon barang memiliki pengaruh signifikan terhadap
efektivitas pemasaran dan kemajuan usaha di era e-commerce. Temuan ini konsisten dengan berbagai
studi sebelumnya yang menyoroti pentingnya promosi, khususnya diskon, sebagai strategi utama dalam
menarik perhatian konsumen dan mendorong pembelian secara digital.

Penelitian yang dilakukan oleh Wadhah et al., (2025) tentang penggunaan e-commerce dan
strategi promosi produk pada UMKM PIA RB Gempol, Pasuruan, menunjukkan bahwa kombinasi
antara pemanfaatan platform digital dan penerapan strategi promosi seperti diskon, voucher, dan flash
sale berhasil meningkatkan pendapatan usaha secara signifikan. Hal ini sejalan dengan temuan dalam
penelitian ini, di mana diskon tidak hanya berdampak pada peningkatan penjualan, tetapi juga
memperkuat efektivitas pemasaran melalui peningkatan keterlibatan konsumen dan konversi penjualan.

Lebih lanjut, Alamin et al., (2023) dalam penelitiannya mengenai dominasi Shopee sebagai
marketplace utama di Indonesia menyoroti bahwa salah satu alasan kuat di balik keberhasilan Shopee
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adalah pendekatan agresif dalam pemberian diskon dan cashback kepada konsumen. Hal ini
membuktikan bahwa strategi diskon dapat menjadi diferensiasi kompetitif yang sangat kuat dalam
menarik pengguna dan menciptakan loyalitas konsumen, khususnya di tengah maraknya persaingan e-
commerce. Sementara itu, penelitian oleh Yusditara, (2024) menekankan bahwa promosi yang tepat,
termasuk diskon, berkontribusi signifikan terhadap kepuasan pelanggan Generasi Z dalam industri e-
commerce. Ini menambah perspektif bahwa segmen konsumen muda yang sangat aktif di platform
digital merespons promosi secara positif dan menjadikan diskon sebagai salah satu faktor utama dalam
keputusan pembelian. Ini mendukung temuan dalam penelitian ini yang menunjukkan bahwa efektivitas
pemasaran meningkat seiring dengan penerapan diskon yang strategis.

Penelitian oleh Nurjannah Nurjannah & Ratnah S, (2024) di Kota Makassar juga memperkuat
relevansi penggunaan e-commerce sebagai sarana untuk meningkatkan skala usaha mikro. Dalam studi
kasus Omorfoo Shop, mereka menemukan bahwa promosi online dan kemudahan akses melalui
marketplace digital memperbesar jangkauan konsumen dan membuka peluang pertumbuhan usaha.
Penerapan diskon sebagai bagian dari strategi promosi menjadi salah satu elemen penting yang
berkontribusi pada peningkatan volume transaksi, yang juga tercermin dalam hasil penelitian ini.

Selanjutnya, studi oleh Rifaldy Rios Wanadri et al., (2025) menekankan pentingnya strategi
komunikasi pemasaran yang terintegrasi melalui e-commerce dalam meningkatkan penjualan produk.
Mereka menyoroti bahwa keberhasilan pemasaran digital tidak hanya ditentukan oleh seberapa besar
diskon yang diberikan, tetapi juga pada bagaimana pesan promosi tersebut dikomunikasikan secara
konsisten dan menarik kepada konsumen. Temuan ini memberikan penguatan bahwa diskon yang efektif
harus menjadi bagian dari bauran pemasaran digital yang dirancang secara holistik.

Melalui perbandingan dengan kelima penelitian tersebut, dapat disimpulkan bahwa diskon barang
memang terbukti menjadi salah satu strategi yang efektif dalam pemasaran digital. Namun,
efektivitasnya sangat tergantung pada integrasi dengan strategi komunikasi pemasaran, pemahaman
karakteristik konsumen, dan pemanfaatan optimal platform e-commerce.

Dengan demikian, diskon bukan hanya alat untuk menurunkan harga, tetapi merupakan bagian
dari strategi membangun relasi jangka panjang dengan konsumen dan mendorong kemajuan usaha
secara berkelanjutan di era digital. Pelaku usaha e-commerce perlu merancang strategi promosi secara
selektif, cermat, dan berorientasi pada peningkatan nilai tambah, bukan hanya insentif jangka pendek.

Temuan ini memberikan implikasi praktis bagi pelaku usaha e-commerce, khususnya UMKM,
bahwa diskon barang dapat menjadi alat pemasaran yang kuat jika dipadukan dengan strategi branding,
promosi digital yang konsisten, serta pelayanan pelanggan yang baik. Diskon bukan hanya soal
menurunkan harga, melainkan bagian dari strategi komunikasi pemasaran untuk membangun loyalitas
dan meningkatkan pengalaman konsumen.

Temuan dalam penelitian ini memperkuat teori pemasaran yang dikemukakan oleh Philip Kotler,
bahwa promosi penjualan seperti diskon memiliki peran penting dalam menarik minat beli dan
meningkatkan respons konsumen dalam jangka pendek. Namun, Kotler juga menekankan pentingnya
strategi jangka panjang yang mencakup keunggulan produk, distribusi, dan hubungan dengan pelanggan.

Penelitian ini juga mendukung studi yang dilakukan oleh Zhang & Wedel (2020) yang
menyatakan bahwa diskon yang dikombinasikan dengan komunikasi pemasaran digital yang tepat dapat
meningkatkan konversi penjualan secara signifikan, terutama di pasar online yang sangat kompetitif.

SIMPULAN

Diskon barang berperan signifikan dalam meningkatkan efektivitas pemasaran, yang pada
akhirnya berdampak positif terhadap kemajuan usaha di era e-commerce. Strategi diskon terbukti
menjadi salah satu bentuk promosi yang paling efektif dalam menarik perhatian konsumen dan
meningkatkan transaksi penjualan dalam jangka pendek. Namun, temuan penelitian juga menunjukkan
bahwa pengaruh diskon terhadap kemajuan usaha lebih kuat ketika dimediasi oleh efektivitas
pemasaran. Artinya, penggunaan diskon yang dirancang sebagai bagian dari strategi pemasaran yang
menyeluruh bukan sekadar pemotongan harga dapat mendorong pertumbuhan usaha yang lebih
berkelanjutan. Pemasaran yang efektif akan membantu meningkatkan visibilitas toko online,
membangun interaksi dengan pelanggan, serta menciptakan loyalitas jangka panjang. Dengan demikian,
pelaku usaha e-commerce perlu memahami bahwa diskon bukan satu-satunya cara untuk berkembang,
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tetapi harus dipadukan dengan pendekatan pemasaran digital yang strategis, kreatif, dan konsisten agar
menciptakan kemajuan usaha yang optimal di tengah persaingan pasar online yang semakin kompetitif.
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