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ABSTRAK. Perkembangan teknologi digital, khususnya melalui e-commerce, mendorong transformasi perilaku
konsumen, terutama dikalangan Generasi Z yang dikenal adaptif terhadap teknologi dan memiliki preferensi
belanja online yang kuat. Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh perilaku perbandingan harga
terhadap keputusan pembelian generasi Z pada shopee. Metode penelitian menggunakan pendekatan kualitatif
eksploratif dengan dukungan literatur relevan, yang memungkinkan analisis mendalam mengenai fenomena
sosial dan perilaku konsumtif generasi ini. Hasil penelitian menunjukan adanya dikotomi dalam perilaku
Generasi Z, yaitu sebagai konsumen yang rasional dalam membandingkan harga dan mencari nilai terbaik,
namun juga impulsif ketika terpapar promosi, diskon, atau flash sale. Shopee berhasil memfasilitasi perilaku ini
melalui fitur perbandingan harga seperti sort by price dan product comparison, yang mempercepat proses
pencarian informasi sekaligus meningkatkan kepercayaan konsumen. Harga terbukti menjadi faktor dominan
dalam mempengaruhi keputusan pembelian, namun promosi, kupon dan ulasan produk mampu memperkuat
daya tarik penawaran. Selain itu, Generasi Z tidak hanya mencari harga terendah, tetapi juga menekankan
keseimbangan antara harga dan kualitas produk untuk mendapatkan nilai optimal. Secara keseluruhan, penelitian
ini menyimpulkan bahwa perilaku perbandingan harga berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan
pembelian Generasi Z di Shopee. Strategi penetapan harga kompetitif yang disertai promosi efektif dan ulasan
menjadi kunci untuk mengubah pencarian rasional menjadi keputusan pembelian aktual.

Kata kunci: Generasi Z, e-commerce, Perilaku, Perbandingan Harga, Keputusan Pembelian

1. Pendahuluan

Perkembangan teknologi, khususnya teknologi informasi dan komunikasi telah
membawa perubahan signifikan dalam berbagai aspek kehidupan manusia, termasuk dalam
bidang ekonomi. Salah satu inovasi teknologi yang paling berpengaruh adalah internet, yang
berfungsi sebagai media transaksi dan komunikasi yang sangat efektif. Penggunaan internet telah
berkembang menjadi pasar global yang masif untuk pertukaran barang dan jasa selama beberapa
dekade terakhir. Pada tahun 2025 pengguna internet di indonesia meningkat 1.16 %
dibandingkan tahun 2024 dimana di tahun 2025 ini pengguna internet di indonesia yaitu 229 juta
jiwa (APJJI, 2025). Media promosi penjualan dengan menggunakan teknologi internet yang
digunakan dikenal dengan sebutan e-commerce. Ecommerce adalah aplikasi yang dipakai untuk
melakukan aktivitas kegiatan jual-beli secara online, yang dapat digunakan sebagai media
promosi, dan dalam proses pembayaran pembelian dapat dilakukan melalui transfer bank, serta
dalam proses pengiriman barang menggunakan jasa kirim (Sulistiyawati & Widayani, 2020).

Generasi Z sebagai individu yang berdampak atas perkembangan teknologi, karena
kelancaran mereka terhadap teknologi dan prefensi mereka terhadap pengalaman belanja digital.
Generasi z berbeda dengan generasi sebelumnya karena ketergantungan mereka pada platform e-
commerce untuk membuat keputusan pembelian, dimana keterlibatan merek, kenyamanan, dan
kualitas produk sangat penting (Raissa & RWP, 2025). Generasi Z sangat menyukai belanja
online karena mereka suka hal-hal yang mudah dan cepat. Mereka juga memperhatikan harga
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yang terjangkau, kualitas produk, kemudahan akses, diskon, berbagai opsi pembayaran, garansi
dan kecepatan pengiriman (Erwin Permana et al., 2024).

E-commerce adalah proses pembelian dan penjualan produk-produk elektronik dari
perusahaan kepada konsumen dengan menggunakan komputer sebagai perantara transaksi bisnis
seperti internet atau bentuk jaringan komputer lain. E-commerce mencakup penjualan, pembelian
dan pemasaran produk yang dilakukan dalam sistem elektronik (Dewi et al., 2021). Platform e-
commerce yang saat ini popular di indonesia adalah shopee, Shopee pertama kali didirikan di
Singapura oleh Chris feng selaku CEO, dan hadir di indonesia mulai desember 2015. Shopee
muncul dengan metode terintegrasi melalui dukungan logistic yang memiliki metode
pembayaran yang aman dan nyaman (Fauziah, 2020). Shopee sebagai Business to Customer
(B2C) yang menjual produk dan servis secara langsung ke customer. Shopee menyederhanakan
transaksi jual beli antara pelaku bisnis dan pembeli dengan mendorong pembeli untuk membeli
produk melalui pemasaran, dengan sistem pembayaran yang sederhana dan biaya transaksi yang
rendah. Hal ini dapat menjadi faktor dimana pembeli biasanya mencari informasi mengenai
produk sebelum membeli (Mesatania, 2022).

Beberapa faktor kunci membentuk perilaku konsumen dalam belanja online yaitu harga.
Harga menjadi faktor penting yang sangat memengaruhi keputusan pembelian, terutama di
kalangan Generasi Z. Generasi ini dikenal memiliki sensitivitas harga yang tinggi, sehingga
mereka aktif membandingkan harga produk yang sama di berbagai platform e-commerce
sebelum memutuskan untuk membeli. Kebiasaan ini didorong oleh kemudahan akses informasi
melalui internet dan aplikasi perbandingan harga yang memungkinkan mereka menemukan
penawaran terbaik. Selain itu, Generasi Z sangat responsif terhadap diskon, kupon, dan berbagai
penawaran promosi yang dapat mengurangi biaya pembelian, sehingga strategi promosi yang
efektif menjadi kunci dalam menarik perhatian mereka (Raissa & RWP, 2025). Perbandingan
harga merupakan bagian dari tahap pencarian informasi dan evaluasi alternative. Pada tahap
evaluasi, konsumen memproses informasi dari berbagai merek dan produk yang bersaing dan
membandingkannya untuk menemukan yang paling sesuai dengan kebutuhan mereka (Yusuf &
Hendrayati, 2020).

Keputusan pembelian merupakan perilaku dan tindakan konsumen yang termasuk
memilih, menilai, membeli dan menggunakan suatu barang atau jasa. Dalam konteks tindakan
keputusan pembelian, indikator adalah tanda atau hal yang paling sering digunakan untuk
memproyeksi dan mengukur perilaku pembeli (Lukitaningsih et al., 2024). Proses keputusan
pembelian konsumen umumnya digambarkan melalui model lima tahapan : pengenalan masalah,
pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.
(Puspita et al., 2022). Generasi Z dikenal sebagai konsumen yang kritis, memiliki literasi digital
tinggi, dan terbiasa menggunakan fitur teknologi dalam menentukan keputusan pembelian.
Shopee sebagai platform e-commerce popular di Indonesia menjadikan Shopee relevan untuk
diteliti karena mencerminkan preferensi belanja konsumen yang adaptif terhadap perkembangan
teknologi. Dengan memahami bagaimana perilaku perbandingan harga mempengaruhi keputusan
pembelian Generasi Z, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi teoretis dalam
literatur perilaku konsumen digital sekaligus memberikan implikasi praktis bagi strategi
pemasaran berbasis e-commerce.

2. Metode
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kualitaif
eksploratif dengan didukung berbagai referensi. Pendekatan kualitatif menggunakan eksplorasi
kontekstual yang mendalam untuk memahami dan menggali fenomena sosial, budaya, atau
psikologis. Penelitian ini berfokus pada pengumpulan dan analisis data numerik untuk menguji
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hipotesis atau menggeneralisasi temuan ke populasi yang lebih besar (Kusumastuti, et al., 2025).
Pendekatan kualitatif mengkaji semua aspek kehidupan manusia, termasuk manusia dan segala
sesuatu yang dapat mempengaruhi manusia. Pendekatan ini akan memulai dengan data yang
kemudia dianalisis menggunakan teori tertentu, yang kemudian akan menghasilkan teori baru
(Prayogi & Kurniawan, 2024).

3. Hasil dan Pembahasan
3.1 Perilaku Rasional Generasi Z Di Shopee

Perilaku belanja Generasi Z adalah pembelanja yang sangat rasional dan strategis.
Generasi Z secara aktif menggunakan e-commerce tidak hanya untuk melakukan transaksi,
tetapi juga sebagai alat riset untuk membandingkan harga antar penjual dan membaca ulasan
produk sebelum membuat keputusan (Gunawan, 2023). Perilaku ini sejalan dengan teori
pengambilan keputusan yang rasional, dimana konsumen mengumpulkan informasi untuk
meminimalkan resiko dan memaksimalkan nilai yang diterima. Harga memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Generasi Z, yang menegaskan
bahwa harga yang terjangkau bukan hanya sekadar faktor pendukung, melainkan alasan
utama yang mendorong loyalitas dan preferensi Generasi Z terhadap merek atau platform
belanja khusunya shopee. Semakin baik harga yang diberikan shopee, maka semakin
meningkatkan purchase decision (Putri & Rismawati, 2022). Perilaku perbandingan harga
adalah langkah awal yang berfungsi sebagai gerbang untuk memitigasi resiko dalah proses
pengambilan keputusan belanja. Pembeli memulai pencarian mereka dengan rasional,
membandingkan berbagai opsi untuk menemukan penawaran yang paling masuk akal.
Generasi Z cenderung merespon diskon dan flash sale atau konten live streaming jika masih
selaras dengan perbandingan harga sebelumnya (Aqidah, 2023). Dengan demikian
perbandingan harga adalah proses yang memulai perjalanan pembelian, sedangkan promosi
dan pengaruh sosial bertindak sebagai katalis yang mendorong konsumen melewati gerbang
tersebut menuju keputusan pembelian (Dirnaeni et al., 2022).

Harga secara keseluruhan memengaruhi keputusan pembeli pelanggan. Konsumen
seringkali mempertimbangkan harga yang kompetitif sebagai faktor utama dalam menentukan
apakan mereka akan membeli atau tidak suatu produk. Selain itu insentif tambahan seperti
diskon atau potongan harga dapat membuat produk lebih menarik, mendorong pembeli untuk
membeli lebih cepat atau dalam jumlah yang lebih besar. Strategi penetapan harga yang
efektif dapat menjadi alat pemasaran yang sangat penting untuk meningkatkan penjualan dan
loyalitas pelanggan karena menghasilkan persepsi nilai yang lebih tinggi di mata pelanggan,
yang pada gilirannya memengaruhi sikap dan perilaku pembelian mereka (Suryani &
Kurniasari, 2024). Temuan ini konsisten dengan pandangan bahwa harga merupakan salah
satu faktor penentu dalam seleksi produk (Juliandi, 2024). Harga yang ditetapkan oleh penjual
tidak hanya mempengaruhi persepsi konsumen tentang nilai produk, tetapi juga
mempengaruhi prioritas dan preferensi pembelian mereka (Diansyah & Utami, 2019). Dengan
membandingkan harga diberbagai penjual dan platform, Generasi Z meminimalkan risiko
membayar harga yang optimal. Selanjutnya perbandingan ini didukung oleh informasi produk
yang kuat, ulasan kredibel, dan jaminan kualitas, yang secara kolektif mengurangi risiko
produk dan meningkatkan kemungkinan pembelian.

Ketergantungan Generasi Z pada transparansi data yang dapat diversifikasi melalui
price comparison menunjukan suatu pergeseran : kontrol pribadi atas risiko yang dirasakan
lebih kuaat daripada kebutuhan akan kepercayaan insitusinal yang abstrak. Pada penelitian
(Firlyana & Shiratina, 2024) menunjukan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh negatif
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dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian Generasi Z semakin mendukung hipotesis
bahwa transparansi harga dan ulasan yang diverifikasi yang merupakan output dari price
comparison telah menggantikan reputasi platform sebagai pendorong keputusan utama.

Platform e-commerce modern seperti Shopee, memainkan peran penting sebagai
fasilitator infrastruktur yang mengubah sensitivitas harga Generasi Z menjadi tindakan
perbandingan yang efisien. Keberhasilan Shopee dalam menarik Generasi Z dikaitkan dengan
kombinasi kenyamanan, akses mudah dan terjangkau. Shopee secara proaktif memfasilitasi
perilaku perbandingan harga dengan menyediakan fitur — fitur yang yang dirancang khusus
untuk memenuhi kebutuhan kosumen yang kritis. Salah satu fitur unggulan adalah product
comparison, yang memungkinkan pembeli untuk membandingkan beberapa produk sekaligus
berdasarkan parameter kunci seperti harga, ulasan, spesifikasi, dan diskon yang tersedia.
Terdapat opsi standar seperti filter sort by price juga mempermudah proses ini. Keberadaan
fitur-fitur perbandingan harga yang merupakan bawaan dari shopee merupakan strategi bisnis
yang canggih (Shopee, 2025). Fitur tersebut memfasilitasi perilaku price comparison dimana
shopee berhasil membangun kepercayaan konsumen melalui transparansi dan mempercepat
proses belanja bagi pengguna yang memiliki orientasi riset yang kuat yaitu Generasi Z.

3.2 Pengaruh Promosi, Diskon Dan Ulasan Produk Pada Proses Perbandingan Harga

Promosi, diskon, dan kupon adalah salah satu motivator utama yang dapat mengubah
hasil dari proses perbandingan harga. Jenis — jenis promosi seperti diskon besar-besaran,
cashback, dan voucher gratis ongkir sangat menarik bagi Generasi Z dan dapat menjadi
pemicu keputusan pembelian (Natalie et al., 2025). Promosi tidak hanya membantu
menurunkan harga, tetapi juga memberikan nilai yang dirasakan dan perasaan menghemat
kepada pelanggan (Pinasty & Habib, 2024). Dalam perbandingan harga, sebuah produk yang
awalnya memiliki harga lebih tinggi dapat menjadi pilihan terbaik setelah diskon diterapkan,
dimana mengubah focus konsumen dari harga terendah ke penawaran dengan nilai terbaik.

Analisis ulasan produk (e-WOM) secara konsisten menunjukkan pengaruh positif dan
signifikan pada keputusan pembelian pada Generasi Z (Putri & Rismawati, 2022). Sementara
itu, promosi yang dilakukan oleh influenser secara konsisten terbukti memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Pengaruh perbandingan harga dan
promosi diperkuat oleh konteks sosial dan waktu. Keputusan pembelian Generasi Z sangat
dipengaruhi pemasaran influencer (Ridwan et al., 2025). Platform e-commerce memanfaatkan
hal ini dengan menggabungkan faktor — faktor tersebut dalam fitur-fitur yang memaksimalkan
konversi, seperti live streaming atau flash sale. Fitur ini menggabungkan pengaruh sosial
yaitu validasi oleh influencer atau ulasan di live chat dengan batasan waktu yang ketat. Ini
memanfaatkan basis perbandingan harga rasional yang terlah dilakukan Generasi Z untuk
menciptakan Fear Of Missing Out (FOMO), yang mendorong transisi yang cepat dari evaluasi
rsional menuju tindakan pembelian (Syamsudin et al., 2025). Ulasan dari sesama konsumen
dan rekomendasi dari influencer yang dipercaya bekerja dalam sinergi (Lukitaningsih et al.,
2024).

Perilaku perbandingan harga Generasi Z menunjukan bahwa mereka tidak hanya
mencari harga terendah, tetapi mencari titik dimana harga dan kualitas berimbang. Mereka
cenderung memilih produk dengan kualitas terjamin,bahkan jika harganya sedikit lebih tinggi,
karena mereka memprioritaskan “nilai untuk uvang”. Harga yang telalu rendah justru dapat
menimbulkan kecurigaan terhadap kualitas produk (Gunawan, 2023). Oleh karena itu, harga
yang kompetitif harus didukung oleh deskripsi produk yang kuat, ulasan positif, dan cutra
merek yang baik untuk memenangkan hari konsumen Generasi Z.
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3.3 Implikasi Manajerial Dan Strategi Penetapan Nilai

Pemahaman mendalam tentang pengaruh perbandingan harga Generasi Z
mengharuskan platform dan penjual untuk mengadopsi strategi pemaasaran berbasis nilai
yang komprehensif, bukan hanya kompetisi harga terendah.

Strategi penetapan harga harus dirancang untuk menghasilkan persepsi nilai yang
lebih tinggi dimata pelanggan. Karena Generasi Z secara efisien membandingkan harga dasar,
kompetisi harus bergeser ke ranah nilai transaksional. Penjual dianjurkan menggunakan
insentif tambahan seperti potongan harga, cashback atau subsidi biaya pengiriman (Natalie et
al., 2025). Insentif ini memungkinkan penjual mempertahankan citra merek yang baik sambil
tetap memenangkan proses perbandingan harga melalui penawaran nilai total yang lebih
menarik (Gunawan, 2023).

Perilaku perbandingan harga Generasi Z meningkatkan akuntabilitas produk di pasar
e-commerce. Karena price comparison berfungsi sebagai alat mitigasi resiko, Generasi Z
sangat bergantung pada informasi yang transparan dan kredibel untuk membenarkan harga
yang mereka bayar. Oleh karena itu harga yang kompetitif harus didukung oleh deskripsi
produk yang kuat, ulasan positif, dan citra merek yang baik untuk memenangkan hati
konsumen terutama Generasi Z. harga yang terlalu rendah tanpa dukungan data kualitas yang
memadai akan dicurigai, sedangkan harga yang leih tinggi dapat diterima jika diversifikasi
oleh informasi yang kredibel. Transparansi data ini menjadi penetu utama apakan Generasi Z
akan melakukan keputusan pembelian (Cutinha & Mokshagundam, 2025).

4. Simpulan

Secara keseluruhan, penelitian ini menyimpulkan bahwa perilaku perbandingan harga
memiliki pengaruh yang signifikan, positif, dan kompleks terhadap keputusan pembelian Generasi
Z di marketplace shopee. Perilaku ini adalah langkah awal yang rasional dalam pencarian nilai
terbaik, tetapi hasil akhirnya tidak hanya ditentukan oleh angka. Perilaku perbandingan harga
dimediasi secara kuat oleh promosi yang menarik, ulasan produk yang kredibel.

Generasi Z mucul sebagai konsumen yang paradoks, strategis dan implusif pada saat yang
sama. Mereka akan membandingkan harga dan fitur produk, tetapi pada akhirnya, keputusan
pembelian dapat dipicu oleh dorongan emosional yang diciptakan oleh promosi. Ekosistem
shopee secara efektif memfasilitasi kedua sifat ini, menawarkan alat perbandingan untuk
pembelanjaan yang kritis dan pemicu promosi untuk mengubah perbandingan menjadi tindakan.
Oleh karena itu, keberhasilan penjualan di marketplace ini terletak pada pemahaman interaksi
yang dinamis ini: harga yag kompetitif adalah undangan, sementara promosi dan ulasan adalah
katalis yang mengonversi minat menjadi keputusan pembelian.
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