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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 
 

Padi                a i               dunia i                  bisnis  ya i ng  berkemba ing  hingga i                 saai                ti                           ini,  ma i na i jemen 

diperluka i  n  sebaigai i  ilmu  da i n  seni  untuk  menga i tur  berbaiga i i  ha i l  da i  la i    m 

bisnis  ya i  ng  akan  berujung  pada  keputusan  pembelian  konsumen  sebaga i 

tujuan utama perusahaan untuk mendapatkan keuntungan. Dari banyaknya 

bisnis yang menjanjikan, bisnis di bidang makanan serta minuman juga 

merupakan salah satunya. 

Industri   ma ika ina i n   sertai minuma i n    merupa ika i  n    industri    ya i ng 

perkemba i nga i nnya i  sema ikin  ha iri  sema ikin  pesa it.  Baida i n  Pusait   Staitist ik 

mela iporkain   ba ihwa i   industri   maika ina i n   sertai minuma i  n   di   Indonesia i 

menunjukka i n   kinerja i  posit if   denga i n   tumbuh   menca ipa i i   2,54%   aitaiu 

sejumla i h Rp 775,91 triliun pa idai        2021. 

 

 
Sumber: Baidain Pusait Staitistik (2022). 

 
Ga i mba i r 1.1 Perkemba i nga in PDB Industri Ma ika i na i n & Minuma i n 
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Indonesia i                         terma isuk  paisa ir   ya i ng   menguntungka i n  ba igi  penyedia i 

maki                  a i na i n da in minuma i n seperti daitai               ya i ng disa i jika i n padi                    ai               diaigra i m dia itais. 

Saai                 it  ini  ma i sya iraki                    ati                             tela i h  menja i la i ni  kehidupa i n  serbai                         modern  ba i hka i  n 

mengena i i  maki                 a i na i n,  seba igia i n  dia i ntaira i nya i                       mengai nda i lka i n  maki                 a ina i n  siapi 

sa i ji.  Oleh seba i b itu, bisnis di bida ing  maki                  a i na i n da i n minuma i n adi                 a i la i h bisnis 
 

ya i ng menja i njika i n. 

 
Seiring   denga i n   perkemba i nga i n   inova i si  padi                 a i                            bisnis   di   bida i ng 

maki                 a i na i n & minuma i n, ca ike & ba ikery menjadi                   i sa i lai h sati          u usai ha i              ya i ng terus 

berkemba i ng sebagi                      a i i da i ya i              tairik konsumen dika irenaki                    ai n memiliki tai mpila i   n 

ya i ng  sa ingati menari             ik  kemudia i n  dapati i dikonsumsi  denga i n  muda i h  dai n 
 

dapi                  a it diba iwa i             kema i napi                    un mengingati                       caike & baikery memiliki bentuk ya i ng 
 

efisien sehingga i          sa i nga it tepati                   untuk dijadi                   ika i n o leh-oleh da i n la i innya.i 
 

Ka irtika i              Sa iri terma isuk sa i la i h sati            u bisnis ya i ng bergeraik paidai               bida i ng 

maki                 a i na i n  ya i ng  menjadi                   ika i n  ca ike  & ba ikery  seba i gai i  produk  utaima i                    serta i  

ai nda i la i nnya i.  Ka irtika i                Sa iri ya i ng terletaik di Baindung  ini memiliki berbagi                  a i   i 
 

maci               a i m  va iria i n  produk  berkuai lita is,  na i mun  produk  utaima i                       ya i ng  menjadi  i 

ai nda i la i nnya i                            adi                 a i la i h:  bo llen  pisa i ng  (besari           /kecil),   cheese  roll,   brownies 

(kukus/pa ingga i ng), bagi                 elen, toasti                       bread.i 

Da i la i m  perja i la i na i n  perkemba inga i n  bisnisnya i,  Kari           tikai                      Sa iri  perna i   h 

mempero leh TOP BRAI ND  A I   WA IRD pa ida i               taihun 2015, nai mun sepa i nja i ng 

taihun  2016-2022  Ka irtika i                    Sa iri  tidaik  perna i h  mendaip ati          ka i n  TOP  BRA I  ND 
 

AI  WA I  RD kemba i li. Ha i l tersebut dapi                 ati                    dit injaui                          da iri ga i mbari                    diba iwa i h ini: 
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Sumber: topbraind-ai wa i rd.com  & diolaih kemba ili oleh peneliti (2022) 

Gai mba i r 1.2 Top Braind AI  wa ird 2015-2022 

 
Berdaisa irka i n  daitai                  diati           a is  da ipa it  diliha it  baihwa isa i nnya i                    Ka irtika i                    Sa ir i 

 

tidaki dapi                  ati                            mencapi                  a i i puncaki do mina isi pa isa ir  ca i ke  & ba ikery  /  brownies 
 

sela i ma i                       beberaipa i                    taihun  berturut-turut,  paidai ha i l  Ka irtika i                      Sa iri  merupaika i   n 

sa i la i h sati          u bra i nd  ya i ng  sudai h terkena i l seja ik  la i mai.  Dila i nsir  dairi topbra ind- 

ai wai rd.com,  Top  Braind   AI wa ird  diaki                 umula isika i n  berdaisari            ka i  n  dari             i  poin 

ya i ng   dina i  ma ika i  n  Top  Brani               d   Index.   Sepert i  yang   diinformasikan  ole h 
 

admin dari website resmi Top Brand, bahwasannya Ada tiga kriteria yang 

digunakan dalam mengukur performa merek sebagai acuan untuk Top 

Brand. Ketiga parameter itu adalah Mind Share (menunjukkan kekuatan 

merek dalam memposisikan diri dalam benak pelanggan di kategori 

produk tertentu), Market Share (menunjukkan kekuatan merek dalam 

pasar dan berkaitan erat dengan perilaku pembelian pelanggan), & 

Commitment Share (menunjukkan kekuatan merek dalam mendorong 



4 
 

 

 

 

 

 

 

pelanggan untuk membeli kembali di masa mendatang). Berdasarkan 

kriteria tersebut, market share & commitment share menunjukkan 

bahwasannya keputusan pembelian memiliki pengaruh utama dalam Top 

Brand tidak terkecuali dalam perusahaan untuk mendapatkan keuntungan. 

Mula i i da iri  ma i na i jemen  ya i ng  bai  ik,  merai  nca i ng  strati            egi pema i  saira i  n 

ya i ng  efekt if  da i  n  efisien,  da i n  memiliki  kuai  lita is  produk  yai ng  ba i ik  serta i 

sesua i i  denga i n  pai  sa ir,  ma ikai                           tujuai  n  ya i ng  dihaira i pkai n  aida i la i  h  terjaidinya i 

penjua i la i n  ya i  ng  berka i ita i n erait  denga i  n pengai  mbilai n keputusa i n pembelia i    n 

oleh  konsumen.   Menurut  George  R.Terry  da i la i  m  buku  (Ma i na i jemen  & 

Stra itegi  Pembelia i n,   2016),   pengai mbila i n   keputusa i n   adi                  ai la i h   pemiliha i   n 
 

ai lternati             if perila iku da iri duai        ati            aiu lebih a i lternati             if ya i ng adi                 a.i 
 

Beragi                 a i mnya i piliha i n maki                 a i na i n   da in minuma i n ya i ng tersedia,i  
 

konsumen  tentunya i                    menentukain  penyedia i                   maki                  a ina i n  da i n  minuma i n  ya i ng 
 

terbai ik  ba igi  dirinyai.  Umumnya,i                          konsumen  tertari           ik  padi                 a i                       ikla i n  menari             ik 
 

ya i ng   dilihati kemudia i n   menginginkai n   maki                 a i nai n   dai n   minuma i n   ya i ng 

memiliki  kuai lita is   produk   dengai n  citai                       ra i sa i                         t inggi.   Bisnis   di  bida i ng 

maki                  a i na i n dain minuma i n terus bergeraik dina i mis sela i ma i                  ma i sya iraki                       ait  maisih 

memperlihati            kai  n  mina it  besair  da i n  perminta iai  n  aikai n  produk  tertentu  terus 

na i ik.  Seluruh  strategi  pemasaran  dari  perusahaan  tetap  selalu  berfokus 

pada keputusan pembelian. 

Ha i l  tersebut   tidaik   terlepai s  dari            i  pera in  pema isa ira i n  digitai l  ya i ng 

mema i ng   sa i ngati  dibutuhka i n   paidai                          era i                         digita i l   sa iati  ini.   Dikut ip   dairi 

Insta igra i m  AI  ma i nda i               (@a i ma i nda i brownies),  peneliti  melihait  ba ihwa i sa i nnya i  
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straitegi  pema isari           a i n  digita i l  ya i ng  dilaki                  uka i n  oleh  AI  ma i nda i                        ha i rd   selling 
 

denga i n  mena i mpilka i n  diskon  padi a i                         ha i la i ma in  Instagi ra i mnya i.   Seda i ngka i n 
 

paida i  Instaigra i m Ka irtika i Sa iri (@ka irtika i  sa iribaki                 ery) ha i la i ma i n ya i ng 

ditai mpilka i n berisi konten ya i ng  lebih  intera iktif menga i jaik  pa ira i                    konsumen 

maui  pun ca i  lo n konsumen untuk berinteraki si ya i  ng bertujuai  n untuk mena irik 
 

hati             i dai n mina it  konsumen ya i ng aika i n berujung paidai              keputusa i n pembelia i n. 

Denga i n    begitu    menunjukka i n    ba ihwa i sa i nnya i  perusa i haai                i n    melakuki                  ai   n 

pema isa ira i n digita i l ya i ng  berbeda-i            beda i                  demi  memikati                        konsumen sehingga i 

daipati                      melakui                  ka i n keputusa i n pembelia i n 

Pengguna ia i n   Instaigra i m   hai nya i la i h   sai la i h   saitu   dairi   ba inyaki                  nya i 

metode  pema isa ira i n  digita i l  ya i ng  da ipa it  dilaki                    uka i n,  adi                   ai                    beberapi                     ai                    metode 

la i in sepert i: Seai rch Engine Optimizaition (SEO), Seairch Engine Mai rketing 

(SEM), FB/IG A Idvertising, Website, dain la i in seba igai inya.i 

Berbagai produk dan jasa tersebut dapat dipasarkan melalui 

berbagai strategi pemasaran yang efektif dan efisien untuk menjangkau 

konsumen, salah satu strategi pemasaran tersebut adalah melalui 

Pemasaran Digital. 

Pema isa ira i n  Digita i l  buka i n  konsep  ya i ng  berfo kus  padi                  a i                    teknologi, 
 

na i mun    kepadi                 a i ma i nusia i  (pema isa ir),    ya i itu    bagi                 a i ima i na i  mema i ha i mi 

mema i ha i mi  ma i nusia i                (pema isa ir),  ba iga i ima i na i               penggunaai                i n teknologi dai la i    m 

memba i ngun    hubunga i n    denga in    ma i nusia i  la i in    (pelai  ngga i  n)     untuk 

memba i ngun da i  n seca ira i                   signifika i n meningka itkai n penjua i la i n, Rya i n (2014 : 

12).   Disa i mping   straitegi  pema i sari           a i n  ya i ng   dira i nca i ng   denga i n  berbaiga i i 
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maci               a i m mati          riks da i n perhitunga i n ya i ng  ba i ik,  produk  juga i                 berpera i n sa ingati 
 

pent ing untuk menunja ing kesuksesa i n perusa ihaai                i n. 
 

Saai               ti ini,     berbagi                a i i    macai                i m    jenis     bisnis     sudai h     semaki                    in 

menyesua i ika i n    dengai  n    perkemba i nga i n    za i ma i n    ya ing    memungkinka i  n 

pengusai  hai                      maika ina i n  &  minuma i n  untuk  mengubai h  aitaiu  mena i  mbai  h  caira i 

pema isa ira i nnya i                   dari             i  ya i ng  a iwa i  lnya i                     hai nya i                  konversiona i l  (offline)  menjaid i 

digita i l  (online).  Pema isa ira i n  Digita i  l  merupa ikai n  sai la i h  saitu  sia isa it  ai mpuh 

dai la i m  menja iring  konsumen.  Pema isa ira i n  Digita i l  sering  dimaikna i i sebaiga i      i 

sai la i  h  saitu  caira i                         mempromo sika i n  ati           aiu  mema isa irka i n  sebua i h  produk  aitaiu 

ja isa i                   mela i lui media i               digita i l.  Pesati             nya i               perkemba i  ngai n nila i i dari            i Pema i  sa ira i  n 

Digita i l da ipa it ditinja iu da i ri dia igra i m diba iwa i h ini: 

Sumber: Baink Indonesia i      (2023). 

 
Gai mba i r 1.3 Nila i i Tra insaki                   si E-Commerce di Indonesia i  

 

Bai nk   Indonesia i                         (BI)   melaiporkain,   nila i  i  trani                  sa i ksi  perdagi                 a i ngai   n 

elektronik  ati          aiu  e-commerce  di  Indonesia i                        sebesa ir  Rp476,3  triliun  paida i 

2022.  Sedaingka i n,  vo lume  trainsa iksi  e-commerce  tercaitati                         seba i nyaki 3,49 
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milia ir ka i li.  Nila i i trainsaki                    si e-commerce padi                  a i              2022  lebih t inggi 18,8% dair i 
 

taihun sebelumnya i           ya i ng sebesari                    Rp401 triliun. 

 

Sela i  in a ispek pema i  sa ira i  n digita i  l ya i ng disena i  ngi oleh konsumen era i 

ini,    mutu    produk    juga i  terma isuk    sa i la i h   sa itu    aispek    utaima i  ya i        ng 

mempenga iruhi     keputusa i n    pembelia i n     konsumen    terutaima i  dai la i      m 

pembelia i n produk maki                 a i na i n & minuma in. 

Berdaisa irka i n   ha i sil   riset   penelit i,   dikut ip   dairi   situs   jua i l   beli 

Tokopedia i,  Ka irtika i                     Sa iri  juga i                       mendapi                 ati          ka in  beberapi                 a i                    krit ik  dai n  sa ira i  n 

terhadi aip kua i lita i s produknyai. Denga i n a idai nya i             perma isa i la i ha i n dia itais a ipaki  ai   h 
 

ha i l  tersebut  daipa it  menja idi  a i nca i ma i n  bagi                   i  perusai ha ia i n  kedepa i nnya i                   ati          aui 

tida ik dai n guna i               mempertaiha i nka i n sertai             mena i ikkai  n eksistensi produknya i             d i 

paisa ira i n,  ha i l tersebut  menja idi perhati             ia i n utai ma i                   penelit i untuk  melaki                  uka i   n 
 

penelit ia i n  ini  dai n  Kairtika i                         Sari            i  untuk  daipait  menyela ira i skai  n  pengguna ia i   n 

pema isa ira i  n  digita i l  sertai                         kua i litais  produk  dengai n  ba i ik   sehingga i                          daipa it 

mempenga iruhi keputusa i n pembelia i n konsumen Ka irtika i          Sa iri. 

Penelit i menduga i                  bahi                  wa i                 Pema i sari           a i n Digita i  l sertai                 Kua i lita i s Produk 
 

mempenga iruhi  perma i sa i la i ha i n  Keputusa i  n  Pembeliai n  di  Ka irtika i                            Sa iri,  ha i     l 

tersebut juga i        diperkuait denga i n pra i-survey peneliti. 
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Sumber: Tokopediai/ka i rtika i sa i ri dain Diolaih oleh Peneliti (2023). 

 
Gai mba i r 1.4 Review Tokopedia i          Kari            tika i          Sa iri 

 
Penelit ia i n di Ka irt ika i               Sa iri dila ik uka i n padi                    a i                 Konsumen Kari            tika i               Sa iri 

kari            ena i                      krit ik,  saira in,  kelebiha i n,  dain  kekurai nga i n  daipait  diketai hui  mela i  lu i 

konsumen  sertai                       da ipait   meliha it   aipa i                           sa i ja i                          ya i ng   ma i mpu   mempenga iruhi 

keputusa in pembelia i n konsumen.  da i n da iri  perma i sai la iha i n tersebut  aipaikai    h 

daipati                          menga i nca i m  kesuksesa i n perusa i haai                 i n untuk  kedepai nnya i                  ati          aui tidaki                  . 

Kemudia i n sebelumnya i                         belum perna i h dilaki                  uka i n riset  mengena i  i pengari           uh 
 

pema isa ira i  n  digita i l  sertai                           kua i lita is  produk  baigi  keputusain  pembelia i n  di 

Ka irtika i          Sa iri. 

Produk mempunya i i maki                   na i               krusia i l bagi                   i perusa i ha ia i n, tanpi                       ai               adi                 a i nya i 

 

produk   perusa iha ia i n   tida ik   bisa i  melaki                   sa i naki                 a i n   sega i la i  sesuati          u   terkai it 
 

usa i ha i nya i.  Kotler  da i n  AI  mstrong  (2001  :  36)  berpendapi                     ati                         ba ihwa i                 produk 

ia i la i h  aipaipun  ya i  ng  ma i mpu  dia i juka i  n  ke  pai sa ir  demi  memperoleh  a itensi, 

dibeli,  dipaki                  a i i,  ati            aui dikonsumsi sertai                      ma i mpu  memenuhi keingina i n ati            aui 
 

kebutuha in.  Kotler  (2005 : 49)  menjela i ska i n,  kua i litais produk ia i la i h sega i la i 
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kairaki                 ter  sebua i h  produk  ati          aui la i ya i na i n  padi                  a i                   kapi                  a i bilita is  demi  memenuhi 
 

kepent inga i n ya i ng bersifati                    tersirati          . 
 

Dari beberapa penjabaran di atas, peneliti ingin menelusuri lebih 

dalam tentang pengaruh dari Pemasaran Digital (variabel X1) dan Kualitas 

Produk (variabel X2), bagi Keputusan Pembelian (variabel Y) pada 

Konsumen Kartika Sari yang berasal dari Jakarta. Peneliti ingin melihat 

lebih jauh tentang pengaruh beberapa variabel tersebut yang jadi faktor 

penyebab dalam keputusan pembelian konsumen dari Kartika Sari. 

Sehingga penelitian ini diberi judul: 

PENGARUH PEMASARAN DIGITAL DAN KUALITAS 

PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN (STUDI 

KASUS PADA KONSUMEN KARTIKA SARI). 

B. Identifikasi dan Perumusan Masalah 
 

1. Identifikasi 

 
a. Adanya peningkatan persaingan yang sangat berat sehingga 

menempatkan Kartika Sari pada posisi bawah dan tidak lagi 

mendapatkan Top Brand selama bertahun tahun lamanya. 

b. Kartika Sari masih banyak mendapatkan kritik dan review yang 

buruk terhadap Kualitas Produk yang disediakan 

c. Kartika Sari belum maksimal melakukan Pemasaran Digital, hal 

tersebut dapat disimpulkan dari kalahnya persaingan Followers dan 
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Branding dari Kartika Sari jika dibandingkan dengan saingannya 

yaitu Amanda. 

2. Rumusan Masalah 

 
Dari masalah yang sudah dijabarkan maka peneliti mengajukan 

rumusan masalah berikut: 

a. Apakah pemasaran digital berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian Konsumen Kartika Sari? 

b. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian Konsumen Kartika Sari? 

c. Apakah pemasaran digital dan kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian Konsumen Kartika Sari? 

C. Tujuan Penelitian 

 

Berkenaan dengan identifikasi dan rumusan masalah maka tujuan 

riset ini ialah: 

a. Mengetahui apakah pemasaran digital berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian Konsumen Kartika Sari 

b. Mengetahui apakah kualitas produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian Konsumen Kartika Sari 

c. Mengetahui apakah pemasaran digital dan kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Konsumen Kartika 

Sari 
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D. Manfaat Penelitian 

 

1. Secara Teoritis 

 

Peneliti berharap riset ini mampu menjadi sumber pengetahuan, 

referensi dan rujukan bagi seluruh pihak yang ingin mendalami 

manajemen. Dan dapat dijadikan sebagai tolak ukur untuk riset sejenis 

dimasa yang akan datang yaitu dengan memberikan ide dan 

pengetahuan tentang pengaruh pemasaran digital dan kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian. 

2. Secara Praktis 
 

Hasil riset ini juga mampu menjadi bahan penilaian dan sumber 

referensi khususnya bagi pihak Kartika Sari dalam pengawasan 

kegiatan pemasaran khususnya yang berhubungan dengan pemasaran 

digital dan kualitas produk yang mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen pada produk Kartika Sari. 


