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Article Info Abstract 

 

Keywords: 

People's needs and purchasing decisions in Indonesia are 

driving the emergence of businesses engaged in frozen beverages 

and desserts. Mixue Ice Cream & Tea is one of the businesses 
engaged in this field. Intense competition encourages Mixue Ice 

Cream & Tea to take various ways to attract consumer 
purchasing decisions, such as sales promotions and electronic 

word of mouth. Because of that the authors are interested in 

conducting research with the aim of knowing the effect of sales 
promotion and electronic word of mouth on consumer 

purchasing decisions of Mixue Ice Cream & Tea in Jakarta. 
This study uses the theory of sales promotion, electronic word of 

mouth and purchasing decisions. The variables in this study are 
divided into two, namely the independent variable and the 

dependent variable. The independent variables are sales 

promotion and electronic word of mouth. While the dependent 
variable is the decision to purchase. 

The object of this research is Mixue Ice Cream & Tea, and the 
research subjects are Mixue Ice Cream & Tea consumers. The 

sample in this study was 135 respondents with data collection 

using a questionnaire which was distributed via Google Form, 
the sampling technique used non-probability sampling with the 

criteria of consumers who had consumed Mixue Ice Cream & 
Tea. Then the data is processed using IBM SPSS. 

The results of the research conducted showed that there was a 
positive and significant influence shown by the sales promotion 

and electronic word of mouth variables on the purchasing 

decision of Mixue Ice Cream & Tea. The test results show that 
electronic word of mouth has a large and dominant influence on 

purchasing decisions for Mixue Ice Cream & Tea products 
compared to sales promotion. 
The conclusion that can be drawn from this study is that there is 
a large and dominant influence between electronic word of mouth 
compared to sales promotion on consumer purchasing decisions 
of Mixue Ice Cream & Tea in Jakarta. 

sales promotion, electronic word of 
mouth, and purchasing decisions. 
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I. Pendahuluan 

 

Konsumen membuat keputusan pembelian dengan berbagai cara, apabila produk yang akan dibeli bersifat 

penting maka akan semakin besar kemungkinan bagi seorang konsumen untuk mencurahkan waktu, tenaga 

dan usaha demi memperoleh informasi sebelum melakukan pembelian. Produsen berusaha untuk 

menciptakan berbagai macam produk dan jasa yang berkualitas dengan harga yang sesuai dengan selera dan 

kemampuan masyarakat dalam rangka memenuhi keinginan dan kebutuhan masyarakat saat ini. Adapun 

produk yang diperlukan antara lain makanan dan minuman, pakaian, property, pendidikan, sedangkan untuk 

jasa antara lain jasa transportasi (barang atau penumpang), jasa pengiriman barang, jasa pariwisata, jasa 

kebersihan dan lainnya.  

Kondisi ini menciptakan berbagai kegiatan dalam bidang ekonomi di masyarakat, sehingga terjadi 

interaksi antara produsen dan konsumen untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Hubungan ini juga 

menimbulkan persaingan bisnis di antara produsen untuk memenangkan persaingan dagang, sebagai contoh 

dalam bisnis makanan dan minuman atau biasa disebut dengan bisnis kuliner. Salah satu bisnis makanan dan 

minuman yang ada di kota Jakarta adalah penjualan es krim dan makanan penutup beku, perkembangan usaha 

secara retail terus meningkat dari tahun ke tahun karena minat pencinta ice cream yang banyak di Indonesia.  

Mixue Ice Cream & Tea melakukan promosi penjualan dengan menawarkan buy 1 get 1, diskon 50% 

setiap pembelian kedua, promo hari raya, dan bekerjasama dengan grab/gojek berupa potongan ongkos kirim 

untuk menarik keputusan pembelian konsumen Mixue Ice Crea & Tea. Selain itu di media sosial Instagram 

untuk menyebarkan informasi tentang produk yang ditawarkan. Pada platform media Instagram 

@mixuerawamangun banyak unggahan review positif dan negatif tentang produk Mixue Ice Cream & Tea. 

Review yang dilakukan oleh konsumen Mixue Ice Cream & Tea merupakan fenomena electronic word of 

mouth. 

Berdasarkan uraian di atas Mixe Ice Cream & Tea melakukan banyak promosi penjualan seperti promo 

Go-Pay hingga 50%, diskon harga 50% setiap pembelian produk kedua dan pengundian emas. Selain itu 

masih terdapat banyak komentar negatif tentang Mixue Ice Cream & Tea dari konsumen. Melihat fenomena 

ini penulis tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut mengenai pengaruh Sales Promotion dan 

Electronic Word of Mouth terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue Ice Cream & Tea di Jakarta. 

 

A. Pengaruh Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian 

Berbagai macam cara dapat dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualan terhadap suatu 

produk, seperti salah satunya dengan menggunakan metode sales promotion. Semakin menarik promosi 

penjualan dan memiliki banyak keunggulan yang ditawarkan, dapat medorong pembelian konsumen 

terhadap suatu produk atau mecocokan akibat lainnya. 

 

 

H1: Sales promotion berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Mixue Ice cream & Tea. 
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B. Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen cenderung lebih suka memberikan pendapat kepada orang lain tentang suatu produk melalui 

komunikasi electronic word of mouth ketika melakukan pembelian suatu produk. Jenis promosi electronic 

word of mouth bisa berupa rekomendasi potongan harga, pilihan produk dan hal positif atau negatif dari 

konsumen lainnya yang dapat mendorong keputusan pembelian berdasarkan kebutuhan konsumen untuk 

melakukan pembelian terhadap suatu produk. 

 

 

H2: Electronic word of mouth berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Mixue Ice cream & Tea. 

II. Metode penelitian 

Objek dalam penelitian ini adalah sales promotion dan electronic word of mouth, sedangkan subjek dalam 

penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan mengkonsumsi terhadap Mixue Ice Cream & Tea 

Jakarta dengan membagikan kuesioner Google Form. 

 

A. Variabel Penelitian 

1. Variabel Bebas (Independent Variable) 

 

Variabel Indikator Butir Pernyataan 

 

 

Sales Promotion  

Menurut Kotler dan 

Keller  

dalam  

Adzinta Ulul 

Alfutuh  

(2020) 

 

 

Potongan harga 

(Discounts) 

Mixue Ice Cream & Tea memberikan 

discount/cashback kepada konsumen. 

Undian 

(Sweeptakes) 

Mixue Ice Cream & Tea memberikan 

tawaran berupa undian emas, boneka, 

tumbler dan lainnya kepada konsumen. 

Promosi silang 

(Cross promotions) 

Mixue Ice Cream & Tea melakukan 

kerjasama dengan Go-Jek/Grab dengan 

memberikan cashback kepada 

konsumen. 

 

Variabel Indikator Butir Pernyataan 

lectronic Word 

of Mouth 

Menurut 

Muhammad 

Aqsath Faza 

(2018) 

Platform assistance 
1. Saya sering mendapatkan informasi 

tentang Mixue Ice Cream & Tea di 

media sosial. 

2. Saya merasakan bahwa media sosial 

merupakan sarana yang efektif untuk 

mendapatkan informasi tentang 

Mixue Ice Cream & Tea. 
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Variabel Indikator Butir Pernyataan 

 

 

 

 

 

 

 

Electronic Word of 

Mouth Menurut 

Muhammad Aqsath 

Faza (2018) 

Venting negative feelings 1. Saya belum pernah melihat dan 

membaca testimoni ketidakpuasan 

tentang Mixue Ice Cream & Tea di 

media sosial. 

Concern for other 

consumers 

1. Saya mendapatkan rekomendasi 

yang berkaitan dengan Mixue Ice 

Cream & Tea melalui media sosial. 

2. Saya mendapatkan rekomendasi 

produk Mixue Ice Cream & Tea 

melalui media sosial. 

Social benefits 1. Saya sangat mudah mendapatkan 

informasi tentang Mixue Ice Cream 

& Tea melalui media sosial. 

2. Saya ikut berpartisipasi dalam 

merekomendasikan Mixue Ice 

Cream & Tea melalui media sosial. 

Extraversion/positive 

selfenhancement 

1. Saya mendapatkan informasi produk 

review Mixue Ice Cream& Tea 

melalui media sosial. 

2. Melalui media sosial saya 

memperoleh informasi bahwa Mixue 

Ice Cream & Tea merupakan salah 

satu pilihan yang tepat untuk produk 

es krim 

Social benefits 1. Saya sangat mudah mendapatkan 

informasi tentang Mixue Ice Cream 

& Tea melalui media sosial. 

2. Saya ikut berpartisipasi dalam 

merekomendasikan Mixue Ice 

Cream & Tea melalui media sosial. 
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Helping the company 1. Saya dapat melihat informasi 

mengenai produk review dari 

konsumen Mixue Ice Cream & Tea 

melalui media sosial. 

2. Saya merasa puas dengan produk 

Mixue Ice Cream & Tea sehingga 

akan berbagi pengalaman di media 

sosial. 

Advice seeking 1. Saya mendapatkan saran dan 

rekomendasi tentang Mixue Ice 

Cream & Tea lainnya melalui media 

sosial. 

2. Saya dapat dengan mudah 

memperoleh informasi produk 

Mixue Ice Cream & Tea melalui 

media sosial sehingga menjawab 

keingintahuan saya. 

 

2. Variabel Terikat (Dependent Variable) 

 

Variabel Indikator Butir Pernyataan 

 

 

Keputusan 

Pembelian 

Menurut Susanti 

(2021) 

Sesuai kebutuhan Saya memutuskan untuk membeli produk 

Mixue Ice Cream & Tea setelah 

mengetahui informasi tentang produk 

tersebut. 

Mempunyai manfaat Saya memutuskan untuk membeli produk 

Mixue Ice Cream & Tea karena keinginan 

dan kebutuhan. 

Ketepatan dalam 

membeli produk. 

 

Saya memutuskan untuk melakukan 

pembelian produk Mixue Ice Cream & 

Tea karena rekomendasi dari orang lain. 
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III. Hasil Analisis dan Pembahasan 

A. Analisis Deskriptif 

 

Total 135 responden mayoritas responden berusia >40 tahun, urutan kedua berusia 18-23 tahun 

sebanyak 30%, urutan ketiga berusia ≤17 tahun sebanyak 21%, urutan ke empat berusia 31-40 tahun 

sebanyak 7%, dan urutan kelima berusia 24-30 tahun sebanyak 6%.Lalu responden yang memiliki gelar 

sarjana/S1 lebih mendominasi dengan nilai sebesar 39%, urutan kedua SMA/SMK/sederajat sebanyak 

33%, dan urutan terendah yaitu SD sebanyak 3%. Dan mayoritas responden adalah karyawan dengan nilai 

sebesar 30%, urutan kedua adalah pelajar dan mahasiswa sebanyak 22%, dan urutan terendah yaitu 

wirausaha sebanyak 7%. 

 

B. Uji Validitas 

 

Semua indikator pernyataan untuk ketiga variabel yang disebarkan kepada 135 responden bersifat 

valid, karena r hitung > r tabel yaitu diatas 0,361. R hitung > R tabel setiap butir pernyataan pada variabel 

sales promotion, electronic word of mouth dan keputusan pembelian sehingga dinyatakan valid dan dapat 

digunakan sebagai alat pengukuran. 

 

C. Uji Reliabilitas 

 

Variabel sales promotion memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,864, variabel electronic word of 

mouth memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,758, dan variabel keputusan pembelian memiliki nilai 

Cronbach’s Alpha sebesar 0.782. Keseluruhan variabel yang diuji memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,60 

sehingga sehingga ketiga variabel yang ada dalam penelitian ini terbukti reliabel. 

 

D. Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

 

Nilai signifikan atau monte carlo sig. (2-tailed) sebesar 0,215 sehingga lebih besar dari 0,05 (0,215 > 

0,05). Dari hasil ini dapat disimpulkan bahwa data yang ada memenuhi kriteria syarat normalitas 

sehingga dapat dikatakan residual berdistribusi normal dan layak untuk digunakan. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

 

Nilai tolerance untuk kedua variabel yaitu electronic word of mouth dan sales promotion lebih besar 

daripada 0,10 (TOL > 0,10), yaitu kedua nilai TOL sebesar 0,979. Nilai VIF untuk kedua variabel 

kurang dari 10 (VIF < 10), yaitu kedua nilai VIF sebesar 1,021. Sehingga dari hasil ini data masuk ke 

kriteria tidak terdapat multikolonieritas, dikarenakan VIF < 10 dan TOL > 0,10. 

 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 

Variable sales promotion memiliki hasil signifikansi sebesar 0.776 dan electronic word of mouth 

memiliki hasil signifikansi sebesar 0.068 sehingga pada pengujian ini tidak terjadi gejala 

heteroskedasitas atau tidak terjadi kesamaan varian residual dalam satu pengamatan. 
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E. Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Persamaan regresi linear berganda sebagai berikut: 

 

 

 

Keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian 

X1 = Sales Promotion 

X2 = Electronic Word of Mouth 

 

1. Uji t 

 

Pengujian signifikansi koefisien (uji t) variabel sales promotion terhadap keputusan pembelian 

memiliki nilai koefisien positif dengan nilai t hitung lebih besar daripada t tabel (3,222 > 1,977) 

dengan nilai signifikansi 0,002 < 0,05. Variabel electronic word of mouth terhadap keputusan 

pembelian memiliki nilai keofisien positif dengan nilai t hitung lebih besar daripada t tabel (5,504 > 

1,977) dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Sehingga dari hasil ini dapat disimpulkan bahwa semua 

variabel X berpengaruh positif terhadap variabel Y. 

 

2. Uji F 

 

Nilai signifikan atau nilai probabilitas 0,000 < 0,005. Sehingga dapat disimpulkan hipotesis dapat 

diterima dan variabel X berpengaruh terhadap variabel Y. 

 

3. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

Nilai R sebesar 0,511. Sehingga dapat disimpulkan hubungan antara variabel sales promotion dan 

electronic word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Selain itu nilai adjusted R 

square sebesar 0,250 berarti variabel sales promotion dan electronic word of mouth dapat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian sebesar 25% dan 75% berasal dari faktor lain yang tidak termasuk 

dalam model regresi yang diteliti. 

 

F. Variabel Sales Promotion (X1) 

 

Hasil penelitian yang telah dilakukan terbukti bahwa variabel sales promotion mendapatkan skor 

terendah sebesar 3,85 berada pada rentang setuju sebesar 41% dengan pernyataan “Mixue Ice Cream & Tea 

memberikan discount/cashback kepada konsumen”, sehingga dapat disimpulkan Mixue Ice Cream & Tea 

melakukan promosi penjualan berupa discount/cashback kepada konsumennya. Sedangkan untuk skor 

tertinggi sebesar 4,19 berada pada rentang sangat setuju sebesar 52% dengan pernyataan “Mixue Ice Cream 

& Tea melakukan kerjasama dengan Go-Jek/Grab dengan memberikan cashback kepada konsumen”, 

sehingga dapat disimpulkan konsumen sangat menyukai promosi penjualan yang dilakukan oleh Mixue Ice 

Cream & Tea dengan program kerjasama yang dilakukan dengan Gojek atau Grab. 

 

G. Variabel Electronic Word of Mouth (X2) 

Hasil penelitian yang telah dilakukan terbukti bahwa variabel electronic word of mouth mendapatkan 

skor terendah sebesar 3,93 berada pada rentang setuju sebesar 44% dengan pernyataan “Saya sering 

mendapatkan informasi tentang Mixue Ice Cream & Tea di media sosial”, sehingga dapat disimpulkan 

sudah banyak konsumen yang mendapatkan informasi tentang Mixue Ice Cream & Tea melalui media 

sosial. Sedangkan untuk skor tertinggi sebesar 4,65 berada pada rentang sangat setuju sebesar 67% dengan 

pernyataan “Melalui media sosial saya memperoleh informasi bahwa Mixue Ice Cream & Tea merupakan 

salah satu pilihan yang tepat untuk produk es krim dan minuman”, sehingga dapat disimpulkan konsumen 

Y = 5,008 + 0,151 X1 + 0,112 X2 
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sangat menyukai Mixue Ice Cream & Tea dan merekomendasi produk es krim dan minuman sebagai pilihan 

yang tepat. 

 

H. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil penelitian yang telah dilakukan terbukti bahwa variabel keputusan pembelian mendapatkan skor 

tertinggi sebesar 4,67 berada pada rentang sangat setuju sebesar 69% dengan pernyataan “Saya 

memutuskan untuk melakukan pembelian produk Mixue Ice Cream & Tea karena rekomendasi dari orang 

lain”, sehingga dapat disimpulkan bahwa konsumen memutuskan untuk mengkonsumsi produk Mixue Ice 

Cream & Tea karena rekomendasi dari orang lain.  

 

I. Pengaruh Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian yang telah dilakukan terbukti bahwa hipotesis penelitian sales promotion berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue Ice Cream & Tea sehingga hipotesis 

dapat diterima. Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Diana 

(2019), Wiwik Cahyani dan Raya Sulistyowati (2021) dimana hasil dari penelitian tersebut sales promotion 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue Ice cream & Tea. 

 

J. Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian yang telah dilakukan terbukti bahwa hipotesis penelitian electronic word of mouth 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue Ice Cream & Tea 

sehingga hipotesis dapat diterima. Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Muhammad Aqsath Faza (2018), Angga Budiman dan Rezi Erdiansyah (2022) dimana hasil 

dari penelitian tersebut electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Mixue Ice cream & Tea. 

 

K. Pengaruh Variabel X yang Paling Dominan Terhadap Variabel Y 

Hasil penelitian yang telah dilakukan terbukti bahwa nilai standardize coeffisien variabel sales 

promotion sebesar 0,244 dan nilai standardize coeffisien variabel electronic word of mouth sebesar 0,416. 

Hal ini menunjukan bahwa electronic word of mouth memberikan pengaruh lebih besar dibandingkan 

dengan sales promotion terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue Ice Cream & Tea. 

 

IV. Kesimpulan dan saran 

A. Kesimpulan 

Penelitian yang telah dilakukan oleh penulis mengenai pengaruh sales promotion dan electronic word of 

mouth terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue Ice Cream & Tea di Jakarta, maka peneliti 

menarik kesimpulan yaitu: 

1. Sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue 

Ice Cream & Tea di Jakarta.  

2. Electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

Mixue Ice Cream & Tea di Jakarta. 

 

B. Saran 

Penelitian yang telah dilakukan oleh penulis mengenai pengaruh sales promotion dan electronic word of 

mouth terhadap keputusan pembelian konsumen Mixue Ice Cream & Tea di Jakarta, maka peneliti 

memberikan saran yaitu: 

1. Perusahaan 

Electronic word of mouth terbukti memiliki pengaruh lebih besar terhadap keputusan pembelian 

konsumen Mixue Ice Cream & Tea, tentu hal ini dapat menjadi perhatian bagi Mixue Ice Cream & 

Tea untuk mempertahankan atau terus mengembangkan electronic word of mouth sebagai media 

promosi yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
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2. Peneliti selanjutnya 

Waktu dan keterbatasan penulis dalam menjalankan penelitian ini jauh dari kata sempurna, sehingga 

disarankan peneliti selanjutnya dapat memiliki waktu yang cukup dan dapat menambah variabel bebas 

lain seperti citra merek, rasa, pengaruh iklan, persepsi harga, dan variabel lainnya. Tidak hanya itu, 

peneliti selanjutnya disarankan untuk melihat dari berbagai sumber yang terpercaya sehingga dapat 

menghasilkan penelitian yang lebih baik dan akurat. 
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