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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang Masalah 

Kemajuan pesat dalam teknologi informasi telah menghadirkan 

kemudahan bagi manusia dalam mendapatkan informasi yang dibutuhkan 

dengan cepat, bahkan dalam hitungan detik.1 Manusia adalah makhluk 

sosial yang tidak dapat hidup sendiri, mereka selalu melakukan transaksi 

mulai dari barang, pakaian, makanan, kebutuhan dan jasa. Melakukan 

transaksi online pada platform e-commerce adalah salah satu contoh 

kemajuan yang dimungkinkan oleh penggunaan internet dan teknologi 

revolusi industri keempat.2 

Adanya e-commerce memberikan keuntungan bagi konsumen, 

termasuk efisiensi waktu dalam berbelanja. Konsumen tidak perlu lagi 

pergi ke toko fisik karena mereka dapat dengan mudah melakukan 

pembelian melalui platform e-commerce. Kelebihan lainnya adalah 

fleksibilitas waktu, di mana konsumen dapat berbelanja kapan saja dan di 

mana saja tanpa terbatas oleh waktu. Kemudian, konsumen dapat dengan 

mudah membandingkan kualitas dan harga barang di berbagai toko yang 

terdapat dalam platform e-commerce. Hal ini memberikan konsumen 

 
1 Dewi and Adhita Maharani, Optimalisasi Aplikasi E-Commerce ShopeeFood Sebagai 

Media Pemasaran UMKM Di Masa Pandemi Covid-19 (JRMB, 2021). 
2 Evalina Darlin and Yoeliastuti, “Pengaruh Citra Merek, Harga Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Melalui Aplikasi Penjualan Online Shopee,” Jurnal Lentera Bisnis, 2021, 

212–20. 
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kemampuan untuk memilih barang yang diinginkan dari berbagai wilayah 

tanpa harus berada di tempat tersebut secara fisik.1 

Internet pada era digital saat ini dapat dikatakan begitu praktis, 

mudah dan efisien ditengah padatnya rutinitas sehari-hari. Dalam sebuah 

pemasaran produk baik melalui online (screen to face) maupun pemasaran 

secara konvensional (face to face) diperlukan adanya strategi komunikasi 

pemasaran. Dengan adanya strategi komunikasi pemasaran (marketing 

communication) yang tepat dapat menghindarkan perusahan dari kerugian 

promosi yang tidak efektif dan efisien. Internet marketing merupakan alat 

sebagai perantara komunikasi pemasaran yang saat ini banyak digunakan 

media sosial dalam memperkenalkan produk atau jasa di dunia modern, 

salah satunya dengan memanfaatkan media sebagai alat berpromosi. 

Seiring berkembangnya teknologi, akses untuk mendapat informasi 

semakin mudah didapatkan. Ada begitu banyak kanal-kanal yang biasa 

dipakai untuk mendapakan informasi: mulai dari penggunaan gadget 

hingga pemaksimalan electronic book. Tetapi bagaimana pun, beberapa 

penggiat buku mengungkapkan, baik gadget maupun electronic book tak 

dapat menggantikan fungsi buku sebagai sumber informasi.2 

Melalui buku, orang-orang dapat mengejar ketertinggalan 

pengetahuannya dengan singkat. Seseorang dapat menggali 

pengetahuannya melalui banyak jenis buku. Mulai dari ensiklopedi, buku 

 
1 Alyasinta Viela Tusanputri, “Pengaruh Iklan Dan Program Gratis Ongkir Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Platform E-Commerce TikTok Shop,” Forum Ekonomi 4 (2021): 632–

39. 
2 Nurul Hidayah, “Analisi Strategi Digital Marketing Dalam Membantu Penjualan Living 

Space Dan Efo Store” (Universitas Islam Indonesia, 2018). 
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pelajaran, buku-buku relijius, sains, sosial, hingga hobi. Masih banyak 

akademisi dan juga penggila buku yang tak bisa melepaskan fungsi buku. 

Ada banyak kanal digital yang dibuat guna menyediakan informasi 

berbagai buku. Salah satunya adalah Goodreads, sebuah situs jejaring 

sosial khusus untuk para pembaca di seluruh belahan dunia, yang 

memungkinkan seseorang saling berinteraksi satu sama lain dan berbagi 

hobi membaca.3 

Penggunaan internet dan media digital lainnya serta teknologi 

untuk mendukung pemasaran modern telah memunculkan serangkaian 

label dan jargon yang diciptakan oleh para akademisi dan professional. 

Label atau jargon yang dimaksud adalah seperti digital marketing, internet 

marketing dan web marketing.4 Di era saat ini digital marketing dianggap 

lebih efektif dari pada sistem yang lain. Hal ini dikarenakan digital 

marketing memberikan kenyamanan, kemudahan, serbaguna, dan lebih 

cepat dibanding yang lain. Hal ini tidak hanya memudahkan konsumen, 

tetapi juga sebagai alat yang efektif bagi pemasar dalam menjangkau 

target pasar mereka.5 Sejauh peneliti amati dimana promosi atau daya tarik 

informasi melalui online yang masih kurang dan juga apakah personalisasi 

konten dalam strategi pemasaran digital ini bisa memengaruhi preferensi 

konsumen dan keputusan pembelian. Menurut penelitian Alvinsa 

 
3 Immanuel Adimas Gilang Santosa, “Analisis Pengaruh Store Atmosphere Dan Kualitas 

Layanan Toko Terhadap Minat Beli Konsumen ( Studi Kasus Pada Toko Buku Toga Mas 

Bangkong Semarang ),” Manajemen Fakultas Ekonomi (Universitas Diponegoro Semarang, 2014). 
4 Chaffey D, Digital Marketing Strategy, Implementation, And Practice (United 

Kingdom: Pearson Education Limited, 2016), hal.60. 
5 Kotler and Keller, Marketing Management (New York: Pearson Education Inc, 2018), 

h. 40. 
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Rhamadhani Putra Darmanto dan Devilia Sari (2022) dalam judul 

Pengaruh Digital Marketing Terhadap Minat Beli Konsumen Bradermaker 

Store, Dalam penelitian ini, teknik pengambilan sampel yang akan 

digunakan adalah purposive sampling, di mana sampel dipilih berdasarkan 

ciri-ciri khusus yang sesuai dengan tujuan penelitian untuk dapat 

menjawab permasalahan penelitian. Berdasarkan perhitungan, jumlah 

sampel yang seharusnya diperoleh adalah sekitar 96,04 orang. Namun, 

peneliti melakukan pembulatan dan memilih untuk mengambil sampel 

sebanyak 100 orang untuk mempermudah proses analisis data. 

Diskon adalah penurunan langsung harga barang ketika pembelian, 

selama waktu yang ditentukan.6 bahwa diskon adalah pengurangan harga 

yang diberikan dari penjual ke pembeli sebagai tanda pembayaran atas 

tindakan tertentu yang dilakukan oleh konsumen yang telah 

menguntungkan penjual. Berdasarkan definisi diatas, dapat ditarik 

kesimpulan bahwa diskon adalah nilai diberikan penjual untuk mengurangi 

biaya transaksi pembayaran. dimana informasi event diskon sebagian 

masih kurang dan beberapa custumer yang masih belum mengatahui, dan 

juga beberapa custumer yang ingin berbelanja hanya menunggu event 

diskon saja. Dan juga bagaimana pemberian diskon ini mempengaruhi 

loyalitas custumer ditoko tersebut.7 

 
6 Kotler and Keller, Manajemen Pemasaran Jilid I Edisi Ke 12 (Jakarta: Erlangga, 2012), 

h.234. 
7 Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi Kedua (Yogyakarta: Penerbit Andi Offset, 2012), 

hal.203. 
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Pemberian voucher adalah tindakan memberikan dokumen atau 

kode tertentu kepada seseorang atau konsumen sebagai bentuk insentif 

atau promosi. Voucher ini dapat digunakan untuk mendapatkan barang 

atau layanan dengan potongan harga atau sebagai hadiah. Tetapi 

penyebaran voucher yang masih kurang dan kurangnya pendataan dari 

pemberian voucher tersebut. 

Keputusan pembelian merupakan tindakan konsumen yang dipicu 

oleh dorongan atau motivasi tertentu, mendorong minat atau keinginan 

untuk memenuhi kebutuhan mereka.8 Saat membeli suatu produk, harus 

mempertimbangkan kehalalan dan kegunaan produk tersebut. Ketika 

seorang muslim memutuskan untuk membeli sebuah produk, mereka harus 

mempertimbangkan bahwa barang tersebut tidak haram, baik dari segi zat 

maupun sumbernya. Sebagaimana firman Allah Subhanahu wa Ta‟ala : 

عان   تِِااراةً  تاكُونا  أان  إِلََّ  بِِلْبااطِلِ  ناكُم  ب اي ْ أامْواالاكُم  تَاْكُلُوا  لَا  آمانُوا  الَّذِينا  ا  أاي ُّها يَا
 ت ارااضٍ مِ نكُمْْۚ والَا ت اقْتُ لُوا أانفُساكُمْْۚ إِنَّ اللََّّا كاانا بِكُمْ راحِيمًا   

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu 

membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.” (QS. An-Nisa : 29)9 

 

Penjelasan diatas maka dari itu peneliti ingin mengatahui apakakah 

digital marketing, diskon, dan pemberian voucher apakah berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian ditoko taqia bookstore sangatta.sejauh dari 

 
8 Sopiyan P, “Pengaruh Digital Marketing Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian,” Jurnal Ilmiah Manajemen 2, no. 13 (2022): 249. 
9 Kementrian Agama, Alquran Dan Terjemahan (Jakarta: Pustaka Al-Mubin, 2013). 
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peneliti amati,dimana promosi atau daya tarik  informasi melalui online 

yang masih kurang, contoh seperti event diskon yang mana para custumer 

masih belum dapat informasi tersebut. Dan sebagai custumer juga 

melakukan pembelian disaat event diskon saja. Dengan merujuk 

pemberian voucher ini juga bentuk promosi dan bentuk hadiah, yang 

dimana penyebaran pemberian voucher yang masih kurang. Toko buku 

juga mempunyai idealisme sendiri soal konsep penjualan buku yang 

ditawarkan agar ada keselarsan dalam kegiatan membeli dan mendapatkan 

pengalaman pada sebuah toko tersebut. 

Salah satu toko buku yang mempunyai idealisme adalah Toko 

Taqia Bookstore Sangatta. Yang berlokasi di jalan munthe ruko cluster 

bintang, toko buku yang mempunyai misi yaitu menyediakan buku umum 

dan muslim yang berkualitas dengan harga terjangkau, dan memberikan 

kualitas layanan, profesionalisme, dan kelangkapan produk bagi 

pelanggan. Bila dibandingkan dengan toko buku lainnya, toko taqia 

bookstore sangatta memiliki keunikan tersendiri, dimana toko ini memiliki 

beberapa buku yang tidak bersegel/ buku sewa yang bisa dipinjam dengan 

waktu yang sudah ditentukan. Toko Taqia Bookstore sangatta juga 

memliki event diskon seperti diskon gajian, dan diskon dari penerbit 

langsung.yang tak biasa pula adalah toko taqia bookstore sangatta 

menyediakan mainan edukatif untuk anak-anak dari umur 1-3 tahun. Tak 

hanya itu toko taqia bookstore juga mempunyai mamber card dan reseller 

dimana masing-masing memiliki persyaratannya dan potongan yang 
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didapatkan mencapai 5%-20% minimal pembelanjaan. Tentu ini tak 

ditemui di banyak toko lainnya dan tentunya menjadi daya tarik tersendiri. 

Kemudian dari segi event diskon yang sangat menarik 

pelanggan,contohnya sebagai berikut : 

1.  dari segi diskon gajian, dimana diskon ini berlaku pada waktu tanggal 

gajian seperti tanggal 25 hingga tanggal 30 setiap bulannya dan 

memberikan potongan sebesar 10%  tanpa minimal pembelanjaan.  

2. Kemudian ada diskon dari penerbit, dimana diskon ini melalu poster 

penerbit yang mengadakan diskon dari buku tertentu saja, hingga 

potongan diskon sebesar 15%- 50%.  

3. Berikutnya diskon hari biasa seperti hari guru dan hari pahlawan 

dengan potongan diskon 5%-20% minimal pembelanjaan. 

4. Setiap tahunnya ada mengadakan cuci gudang dengan potongan diskon 

yang cukup besar hingga 50%. 

Produk buku unggulan yang ada ditoko taqia bookstore sangatta 

adalah buku anak dan dewasa muslim. Toko taqia bookstore sangatta 

memberi jenis buku tersebut karena sigmentasi pasar yang ingin dituju dan 

memperkuat event promo diskon yang ditawarkan, juga demi manarik 

minat para pelajar. Tetapi toko taqia bookstore sangatta juga menawarkan 

referensi bacaan selingan seperti, buku komik muslim, novel, buku bacaan 

anak muslim, parenting, referensi islam, dan buku penunjang pelajaran. 

Toko taqia bookstore sangatta harus selalu mengembangkan 

strategi bersaing yang tak dipunyai oleh toko lainnya, agar punya 
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karakteristik tersendiri dan keunggulan bersaing sendiri dibanding para 

pesaing lain sebab dari hari ke hari akan semakin banyak pelaku usaha 

sejenis yang menawarkan jenis buku yang kian variatif. Tentunya ini 

tantangan tersendiri bagi toko taqia bookstore sangatta dan selaku peneliti. 

Pada dasarnya setiap perusahaan maju adalah yang mengerti 

keinginan konsumen. Dalam hal ini ada banyak sekali aspek yang 

berpengaruh, salah satunya adalah minat beli konsumen. Tanpa ada minat 

beli yang tinggi dari konsumen tidak akan ada keputusan pembelian, 

andaikata ada, kesinambungannya akan diragukan sebab minat yang tinggi 

dan stategi pemasaran yang menyesuaikan juga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

Berdasarkan hal-hal yang disebutkan di atas, ada banyak faktor 

yang dapat memengaruhi keputusan pembelian. Pada toko taqia bookstore 

sangatta termasuk promosi penjualan yang diberikan pelaku usaha Oleh 

karena itu, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul 

“Pengaruh Digital Marketing, Diskon, dan Pemberian Voucher 

Terhadap Keputusan Pembelian Di Toko Taqia Bookstore Sangatta 

Utara” 

B. Definisi Operasional 

Definisi operasional variabel merupakan aspek penelitian yang 

memberikan informasi atau petunjuk kepada kita tentang bagaimana 

caranya mengukur suatu variabel. Definisi operasional juga dapat 

membantu peneliti yang lain yang ingin melakukan penelitian dengan 
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menggunakan variabel yang sama. Definisi operasional variabel adalah 

segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut kemudian 

ditarik kesimpulannya.10 

1. VariabellBebas (Independen) 

Variabelbbebas adalahvvariabel pengaruh11ataupppenyebab 

perubahannatau.munculnyavvariabel.dependen. Dalammpenelitian ini 

peneliti mengunakan dua variable bebasyyaitu Digital marketing (X1), 

Diskon (X2), dan Pemberian Voucher (X3). 

Pemasaran digital telah menjadi sistem pemasaran yang paling 

populer dan diminati oleh para pelaku bisnis yang menawarkan produk 

atau jasa, serta diapresiasi oleh konsumen yang menikmati produk atau 

layanan tersebut. Di era saat ini, digital marketing dianggap sebagai 

metode yang lebih efektif dibandingkan dengan sistem pemasaran 

lainnya. Keunggulan digital marketing terletak pada kenyamanan, 

kemudahan, serbaguna, dan kecepatan yang ditawarkannya. Ini tidak 

hanya memberikan kenyamanan kepada konsumen, tetapi juga 

berfungsi sebagai alat yang efektif bagi pemasar untuk mencapai target 

pasar mereka.12 

Salah satu jenis promosi penjualan adalah diskon.  Diskon 

adalah sebagai potongan harga. Diskon harga adalah ketika harga suatu 

 
10 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, ed. Alfabeta (Bandung, 2004), hal.80. 
11 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R & D (Bandung: Alfabeta, 

2011), hal.93. 
12 Sofjan Assauri, Strategic Marketing Sustaining Lifetime Customer Value (Jakarta: 

Rajagrafindo Persada, 2012), hal.232. 
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produk diturunkan dari harga biasanya selama jangka waktu tertentu 

dalam upaya mendongkrak volume penjualan.13 

Voucher sering digunakan dalam konteks promosi dan 

pemasaran sebagai alat untuk mendorong pembelian atau 

memperkenalkan produk atau layanan kepada konsumen. Mereka 

dapat berupa potongan harga, bonus, hadiah, atau manfaat lainnya 

yang diberikan kepada pelanggan atau penerima yang memenuhi 

syarat-syarat tertentu. 

2. VariabellTerikatt(Dependen)  

Variable dependen ialah variabe lyang dipengaruhi oleh atau Ini  

hasil karena variabel independen.14 Dalam penelitian ini variable 

dependennnya adalah keputusan pembelian (Y). Konsumen melakukan 

keputusan pembelian berdasarkan keinginan untuk memenuhi 

kebutuhannya.15 Dalam pembelian, hal mendasar yang dilakukan 

konsumen yaitu mengambil keputusan. Biasanya konsumen ketika 

memutuskan untuk membeli produk selalu memikirkan dari harga, 

mutu dan kegunaan barang tersebut.16 

 

 

 
13 Suprihhadi and Satyo, “Pengaruh Diskon Harga,” Jurnal Ilmu & Riset Manajemen 2, 

no. 8 (n.d.). 
14 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2013), hal.135. 
15 Ferdyanto Fure, “Pengaruh Brand Image, Kualitas Produk Dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Di j. Co Manado,” Jurnal Riset Ekonomi, Manajemen, Bisnis 

Dan Akuntansi 1, no. 3 (2015): hal.32. 
16 Sugiyanto and Darlin, “Pengaruh Citra Merek, Harga Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Melalui Aplikasi Penjualan Online Shopee,” Jurnal Lentera Bisnis, 2021, 

hal.212-220. 
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C. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalahnya 

adalah ; 

Apakah digital marketing, diskon, dan pemberian voucher berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di Toko Taqia Bookstore Sangatta Utara ? 

D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelian 

Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah : 

Untuk mengetahui apakah pengaruh digital marketing, diskon, dan 

pemberian voucher terhadap keputusan pembelian di Toko Taqia 

Bookstore Sangatta Utara. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Secara Teoritis 

1) Untuk menambah pengetahuan dan wawasan keilmuan tentang 

perkembangan teori pemasaran dan perilaku konsumen. 

2) Adanya penelitian ini diharapkan dapat digunakkan sebagai 

bahan pertimbangan bagi penelitian-penelitian di masa depan 

untuk mengembangkan teori-teori dapat dijadikan informasi, 

wawasan, dan referensi yang bertujuan untuk mengembangkan 

penelitian selanjutnya 

b. Secara Praktis 

1) Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan 

referensi serta mampu memberikan informasi-informasi yang 
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berguna untuk penelitian selanjutnya yang berkaitan mengenai 

digital marketing, diskon, dan pemberian voucher terhadap 

keputusan pembelian serta dapat menambah wawasan dan 

pengetahuan bagi peneliti selanjutnya. 

2) Sebagai bahan masukan dan pemahaman informasi terhadap 

digital marketing, diskon, dan pemberian voucher terhadap 

keputusan pembelian. 

E. Sistematika Penulisan 

Untuk lebih tersusun dan terarah serta memudahkan dalam 

pembahasan skripsi ini, maka penulisan skripsi ini dibagi menjadi 5 (lima) 

bab yang terdiri dari: 

BAB I  :   PENDAHULUAN  

Bab ini berisikan tentang Latar Belakang masalah, Definisi 

Oprasional, Rumusan Masalah, Tujuan dan Manfaat Penelitian 

dan Sistematika Penulisan.  

BAB II :   LANDASAN TEORI DAN PENGAJUAN HIPOTESIS 

Bab ini berisikan tentang Dasar Teori, Telaah Pustaka dan 

Hipotesis Penelitian. 

BAB III : METODE PENELITIAN  

Bab ini berisikan tentang jenis dan pendekatan penelitian, waktu 

dan tempat penelitian, populasi, sampel dan Teknik sampling, 

variable dan indikator penelitian, Teknik pengumpulan data, uji 

instrument penelitian, dan Teknik analisisddata.  
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BAB IV :  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisikan tentanggDeskripsi Data Penenlitian, Pengujian 

Hipotesis, Pembahasan Hasil Penelitian dan Keterbatasan 

Penelitian 

BAB V :  PENUTUP 

Babbini berisikan tentang Kesimpulan dan Saran yang 

dikemukakan oleh penulis atas dasar analisa yang di lakukan. 


