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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Semakin berkembang pesatnya teknologi dan informasi pada saat ini, 

kemampuan perusahaan dituntut untuk lebih cermat dalam persaingan bisnis. 

Berbagai kegiatan dari bisnis kecil sampai besar memanfaatkan perkembangan ini 

untuk menjalankan usahanya agar tetap eksis. Banyak kompetitor menjadi salah 

satu pertimbangan bagi para pengusaha untuk masuk ke dalam persaingan yang 

sangat ketat. Jika perusahaan ingin tetap eksis dalam persaingan, maka perusahaan 

tersebut harus memperhatikan salah satu fungsi pokoknya yaitu pemasaran.  

Pentingnya kegiatan pemasaran semakin menguatkan dalam 

mengembangkan pengembangan produk yang dilandasi dengan kemajuan 

teknologi, sehingga diharapkan dapat menjangkau pasar yang lebih luas. Untuk 

mendapatkan peluang pasaar yang semakin luas didalam memenuhi kebutuhan 

konsumen, perusahaan dituntut untuk lebih efisien didalam mengantisipasi 

persaingan bisnis. Diantaranya perlu dukungan sumber daya perusahaan, seperti 

sumber daya manusia yang berkualitas, aplikasi pemasaran yang berbasis 

teknologi serta ketersediaan sumber daya lain yang mendukung sukses nya bisnis 

yang dijalankan.  
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Dalam era globalisasi yang terus berkembang, banyak perusahaan-

perusahaan baru yang sejenis bermunculan, sehingga persaingan bisnis antar 

perusahaan semakin ketat. Demi mendapatkan peluang pasar yang semakin luas 

dan memenuhi selera konsumen yang berubah-ubah tiap waktu. Perusahaan 

dituntut untuk efisiensi di setiap waktu untuk memenangkan persaingan bisnis 

atau bahkan hanya sekedar mempertahankan konsistensi perusahaan. Perusahaan 

dalam meraih kesuksesan ditentukan oleh beberapa faktor pendukung yang 

dimiliki oleh sebuah perusahaan. Sumber daya manusia yang berkualitas, 

teknologi canggih, fasilitas memadai dan modal, itulah beberapa faktor penentu 

kesuksesan pada umumnya. 

Aspek pemasaran yang berbasis digital mutlak diperlukan dalam 

meningkatkan kegiatan promosi untuk menguatkan branding atas produk yang 

dipasarkan. Media kegiatan pemasaran tersebut meliputi blog, website, email, 

adwords dan berbagai macam jaringan sosial ( Ridwan Sanjaya dan Josua 

Tarigan, 2009:47 ) 

Pemasaran secara digital merupakan suatu kegiatan pemasaran atau 

promosi sebuah brand atau produk menggunakan media digital atau internet. 

Tujuan digital marketing adalah untuk menarik konsumen dan calon konsumen 

secara cepat. Seperti yang kita tahu, penerimaan teknologi dan internet di 

masyarakat sangat luas sehingga tidak heran kegiatan pemasaran secara digital 

dijadikan pilihan utama oleh perusahaan.  
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Digital marketing adalah salah satu media pemasaran yang saat ini sedang 

banyak diminati oleh masyarakat untuk mendukung berbagai kegiatan yang 

dilakukan (Andi Hendrawan : 2019). Mereka sedikit demi sedikit mulai 

meninggalkan model pemasaran konvensional/tradisional dan beralih ke 

pemasaran modern yaitu digital marketing. Dengan digital marketing ini 

komunikasi dan transaksi dapat dilakukan setiap waktu/real time dan juga bisa 

mengglobal atau bisa mendunia. 

Keputusan pembelian merupakan sebuah proses dalam memilih suatu 

alternatif dalam kegiatan pembelian. Keputusan pembelian ini diawali dengan 

pengenalan masalah kemudian mengevaluasinya dan memutuskan suatu produk 

yang paling sesuai dengan kebutuhan dan keinginan. Setiap orang pasti pernah 

mempertimbangkan sesuatu hal sebelum melakukan keputusan pembelian. 

Apakah produk yang dibeli itu sudah sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya 

atau masih belum sesuai dan harus dipertimbangkan. Sebelum membeli suatu 

produk, konsumen terlebih dahulu akan melakukan berbagai alternative pilihan, 

apakah akan membeli produk tersebut atau tidak. Jika konsumen memutuskan 

salah satunya, maka konsumen sudah melakukan keputusannya.  

Dalam melaksanakan pemasaran yang baik, produsen harus mengetahui 

dahulu apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga produk 

yang ditawarkan akan sesuai dengan permintaan konsumen. Dunia Usaha di 

Indonesia berkembang dengan pesat, hal ini disebabkan oleh beberapa kebijakan 

ekonomi yang telah diluncurkan Pemerintah. Lebih lagi di era perdagangan bebas 

AFTA di tahun 2003 yang memberikan kesempatan produsen untuk memasarkan 
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produk produknya secara bebas. Adanya pasar bebas yang mengakibatkan dunia 

perdagangan menjadikan persaingan bisnis lebih ketat. Perusahaan-perusahaan 

yang tidak mampu bersaing pada akhirnya akan runtuh dikalahkan oleh para 

pesaingnya. Untuk mencapai tujuan tersebut maka perusahaan memerlukan 

berbagai usaha dan strategi agar tujuan yang telah direncanakan tercapai. 

PT. Soka Cipta Niaga adalah Perusahaan yang memproduksi kaos kaki 

dengan merek SOKA yang cukup ternama di Indonesia maupun di luarnegeri. 

Sebagai mana diketahui kegiatan pemasaran yang dihadapi oleh PT. Soka didalam 

upaya menunjang kegiatan pemasaran dihadapkan pada permasalahan turunnya 

penjualan. Demikian pula pemasaran yang dihadapi oleh PT. Soka sebagai salah 

satu perusahaan yang memproduksi kaos kaki untuk memenuhi kebutuhan 

nasional maupun internasional.  

Tabel 1.1 Data Penjualan Online PT. Soka Cipta Niaga Tahun 2019-2020 

No Tahun Triwulan Jumlah 

1 

2019 

Q1 Rp. 136.665.146 

2 Q2 Rp. 380.088.089 

3 Q3 Rp. 573.299.634 

4 Q4 Rp. 528.889.339 

5 

2020 

Q1 Rp. 561.978.302 

6 Q2 Rp. 655.961.116 

7 Q3 Rp. 495.650.946 

8 Q4 _ 

Total 3.332.532.572 

Sumber : SPV Digital Marketing PT. Soka Cipta Niaga Bandung 
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 Pada tabel 1.1 diatas menunjukan adanya penurunan penjualan produk 

Soka. Dan dapat dilihat pada triwulan ke-4 tahun 2019 mengalami penurunan 

penjualan sebesar 7,74% atau Rp. 528.889.339. Kemudian pada triwulan ke-1 

tahun 2020 penjualan meningkat kembali sebesar 6,25% atau Rp. 561.978.302. 

Dan dilihat dalam tabeldiatas mengalami penurunan penjualan kembali pada 

triwulan ke-3 tahun 2020 sebesar 24,4% atau Rp. 495.650.946.  

 PT. Soka menggunakan strategi dalam menjual produknya dengan 

memberikan discount atau potongan harga setiap kali ada event  maupun pada 

hari-hari tertentu dan juga perusahaan selalu memberikan promo lainnya seperti 

beli 1 lusin gratis 1 lusin dan masih banyak promo lainnya. Potongan harga 

merupakan strategi penjualan yang banyak diminati oleh konsumen dan 

konsumen merasa tertarik. Namun disisi lain masih banyak konsumen 

membandingkan produk yang ditawarkan Soka dengan E-Commerce atau toko-

toko lainnya, dari mulai kualitas maupun harganya.  

 Banyak konsumen dalam mengambil keputusan pembelian biasanya 

mempertimbangkan kemudahan mendapatkan suatu produk tersebut, konsumen 

akan memilih produk yang sudah memiliki brand dan dikenal. Salah satunya ada 

konsumen yang memaparkan bahwa keputusannya dalam membeli produk di 

Soka karena produknya berkualitas, harga sangat terjangkau, produk kaos kaki 

sudah menjadi kaos kaki halal no 1 di Dunia, dan juga sudah dikenal oleh banyak 

orang serta mudah didapatkan melalui website. 
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 Selain itu juga konsumen mengambil keputusan pembelian dengan 

membandingkan harga dari toko satu ke toko lainnya dengan harapan 

mendapatkan produk yang berkualitas baik dan sesuai dengan harga. Harga 

ditentukan oleh kemampuan penjual untuk menyediakan barang yang ditawarkan 

kepada pembeli dan kemampuan pembeli untuk mendapatkan barang tersebut 

kepada pembeli untuk mendapatkan barang tersebut dari penjual. 

Sebagaimana permasalahan yang dihadapi oleh PT. Soka menunjukan 

adanya penurunan penjualan produk. Permasalahan pada sektor keputusan 

pembelian produk PT. Soka yaitu pengembangan brand yang kurang efektif 

dikarenakan masih terbatasnya Sumber Daya Manusia (SDM) yang ada pada 

perusahaan sehingga konten yang dibuat masih kurang menarik perhatian 

konsumen, kurangnya kecepatan penyebaran informasi tentang produk PT. Soka. 

Penurunan penjualan produk diduga belum meluasnya saluran informasi produk 

PT. Soka. Diduga kurangnya penyebar luasan informasi produk PT. Soka.  

Berdasarkan latar belakang permasalahan tersebut, peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dalam bentuk skripsi yang berjudul “PENGARUH 

DIGITAL MARKETING DAN PRICE RATE TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN KAOS KAKI  PT. SOKA CIPTA NIAGA BANDUNG”. 
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1.2 Identifikasi & Perumusan Masalah 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan permasalahan diatas, maka peneliti 

mengidentifikasikan masalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana gambaran umum PT. Soka Cipta Niaga Bandung ? 

2. Bagaimana kondisi digital marketing dan price rate terhadap 

keputusan pembelian produk kaos kaki Soka ? 

3. Seberapa besar pengaruh digital marketing terhadap keputusan 

pembelian produk kaos kaki Soka ? 

4. Seberapa besar pengaruh price rate terhadap keputusan pembelian 

produk kaos kaki Soka ? 

5. Bagaimana hambatan dan upaya dalam hal melakukan keputusan 

pembelian produk kaos kaki pada PT.Soka ? 

1.2.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah, maka peneliti merumuskan masalah 

penelitian sebagai berikut : “Apakah Digital Marketing dan Price Rate 

Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Produk Kaos Kaki Pada PT. 

Soka Cipta Niaga Bandung”. 
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1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

 

1. Untuk mengetahui bagaimana gambaran umum PT. Soka Cipta Niaga 

Bandung. 

2. Untuk mengetahui bagaimana kondisi digital marketing dan price rate 

terhadap keputusan pembelian produk kaos kaki Soka. 

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh digital marketing terhadap 

keputusan pembelian produk kaos kaki Soka. 

4. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh price rate terhadap keputusan 

pembelian produk kaos kaki Soka. 

5. Untuk mengetahui bagaimana hambatan dan upaya dalam hal melakukan 

keputusan pembelian produk kaos kaki pada PT. Soka. 

1.4 Kegunaan Penelitian 

Melalui penelitian yang telah dilakukan ini diharapkan dapat diperoleh 

manfaat/kegunaan teoritis dan praktis sebagai berikut : 

1.4.1 Kegunaan Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi media pembelajaran secara nyata 

oleh peneliti, karena dapat mengaplikasikan ilmu yang didapatkan di bangku 

kuliah.  

b. Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi pengembangan 

ilmu dan pengetahuan yang berhubungan dengan bisnis dan keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen. 
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1.4.2 Kegunaan Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat/kegunaan bagi pihak-pihak 

yang berkepentingan baik secara langsung maupun tidak langsung. Disamping itu, 

penelitian juga diharapkan dapat memberikan beberapa manfaat/kegunaan 

diantaranya : 

a) Bagi Peneliti 

Penelitian ini akan berguna bagi peneliti untuk menambah pengetahuan dan 

wawasan tentang bagaimana pengaruh digital marketing di era modern ini guna 

meningkatkan keputusan konsumen. Selain itu juga untuk melatih mental serta 

komunikasi untuk berinteraksi langsung di dunia kerja dan juga pengalaman yang 

sangat berharga bagi peneliti, dan diharapkan penelitian ini dapat diaplikasikan 

dalam kehidupan sehari-hari atau manakala menjalankan bisnis di kemudian hari.  

b) Bagi Perusahaan / Subjek Penelitian 

Penelitian ini akan berguna bagi PT. Soka Cipta Niaga Bandung untuk 

memberikan opsi untuk menyelesaikan permasalahan yang berkaitan dengan 

digital marketing dan price rate dalam keputusan pembelian produk kaos kaki 

Soka. Selain itu memberi masukan yang bermanfaat untuk mengetahui 

kekurangan, kelemahan dan juga kendala yang dihadapi dalam memasarkan 

produk secara online (digital marketing) sehingga dapat memberikan solusi yang 

terbaik untuk kedepannya dan untuk meningkatkan penjualan secara online. 
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c) Bagi Pihak Lain 

Diharapkan hasil dari penelitian ini dapt menambah wawasan dan pengetahuan 

bagi para pembaca tentang digital marketing, price rate dan keputusan pembelian 

produk. Serta bahan masukan informasi ilmiah untuk melanjutkan penelitian 

tentang digital marketing dan price rate yang berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk kaos kaki Soka.  

1.5 Lokasi dan Lamanya Penelitian 

1.5.1 Lokasi Penelitian 

Penelitian ini bertempat di PT. Soka Cipta Niaga Bandung, yang terletak di 

Komplek Perkantoran Puteraco Gading Regency Blok B1 No. 11 – 12 Kel. 

Cisarenten Endah Kec. Arcamanik Soekarno-Hatta Bandung 40292. Lokasi 

tersebut dipilih karena memiliki semua aspek pendukung agar penelitian dapat 

berjalan dengan baik, dan perusahaan tersebut merupakan perusahaan kaos kaki 

halal pertama di Dunia.  

1.5.2 Lamanya Penelitian 

Penelitian ini berlangsung di PT. Soka Cipta Niaga Bandung dengan waktu 

kurang lebih selama 6 bulan. 

 

 

 

 

 



11 
 

 
 

Tabel 1.2 Jadwal Penelitian 

No Keterangan 

Tahun 2020 Tahun 2021 

Septembe

r 
Oktober November Desember Januari Februari 

Maret April 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 

1 Penjajagan                                

2 
Studi 

Kepustakaan 
                        

       

3 
Pengajuan 

Judul 
                        

       

4 

Penyusunan 

Usulan 

Penelitian 

                        

       

5 

Seminar 

Usulan 

Penelitian 

                        

       

6 
Perbaikan 

Seminar UP 
                        

       

Tahap Penelitian 

1 
Pengumpula

n Data 
                        

       

 a. Observasi                                

 
b. 

Wawancara 
                        

       

 

c. 

Dokumentas

i 

                        

       

2 
Pengolahan 

Data 
                        

       

3 
Analisis 

Data 
                        

       

Tahap Penyusunan 

1 
Pembuatan 

Laporan 
                        

       

2 
Sidang 

Skripsi 
                        

       

3 Perbaikan                                


