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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Di tengah laju inovasi teknologi yang tak kenal batas, bisnis di 

seluruh dunia menghadapi tekanan untuk beradaptasi dengan perubahan 

paradigma dalam metode penjualan. Sejak zaman purbakala, perdagangan 

telah menjadi tulang punggung kehidupan manusia, dimulai dari barter 

sederhana hingga pasar yang kompleks dan terhubung secara global. 

Namun, pada saat ini, kita menyaksikan pergeseran dramatis dari model 

penjualan tradisional yang bergantung pada lokasi fisik dan interaksi 

langsung, menuju era digital yang menjanjikan konektivitas tanpa batas dan 

akses yang lebih luas. 

Dalam dinamika bisnis yang terus berkembang, adaptasi terhadap 

perubahan lingkungan menjadi kunci keberhasilan. Fenomena transisi dari 

penjualan tradisional ke digital telah menjadi sorotan utama dalam literatur 

dan praktik bisnis modern. Seiring dengan kemajuan teknologi informasi 

dan komunikasi, paradigma penjualan secara global telah mengalami 

transformasi signifikan. Dari toko-toko fisik yang menjamur di sudut-sudut 

kota hingga kemunculan platform digital yang mendominasi pasar, 

perubahan ini telah mempengaruhi cara kita membeli dan menjual produk 

dan layanan. 
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PT. Tri Mandiri Selaras adalah sebuah unit usaha Dealer mobil yang 

bergerak dibidang penjualan mobil, PT. Tri Mandiri Selaras adalah Dealer 

resmi Astra Internasional (Isuzu, Daihatsu, dan Honda Motor), berkantor 

pusat di Jakarta memiliki cabang di berbagai kota ataupun daerah di 

Indonesia seperti cabang Kaliorang yang terletak di Jl. Poros Projasam, 

Kaliorang, Kecamatan Kaliorang, Kabupaten Kutai Timur. 

Dari kunjungan beberapakali ketempat perusahaan PT. Tri Mandiri 

Selaras Kaliorang tersebut, terdapat permasalah tentang minimnya 

penjualan unit, tidak mencapai target penjualan yang ditentukan oleh 

perusahaan. Berikut tabel 1 penjualan tahun 2023 PT. Tri Mandiri Selaras 

kaliorang. 

Tabel 1 

Data Penjualan PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang 

 

 

 

a. TP : Target Penjualan 

b. Q : Jabatan  

 

Dari data diatas bisa kita lihat bahwasannya minat beli konsumen 

masih rendah terlihat dari realisasi belum mencapai target penjualan yakni 

sembilan unit yang ditetapkan dari PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang. 

Minat beli merupakan faktor kunci dalam perilaku konsumen yang 

memengaruhi keputusan pembelian produk atau layanan. Pemahaman yang 
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mendalam tentang faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen 

menjadi penting bagi perusahaan untuk merancang strategi pemasaran yang 

efektif. Di era digital saat ini, dengan semakin berkembangnya teknologi 

informasi dan penetrasi internet yang semakin luas, paradigma pemasaran 

telah berubah. Konsumen sekarang memiliki akses yang lebih besar 

terhadap informasi dan berbagai pilihan produk atau layanan melalui 

platform online.1 

Namun, meskipun ada banyak studi tentang perilaku konsumen dan 

minat beli, masih ada kebutuhan untuk lebih memahami bagaimana faktor-

faktor baru yang muncul dalam lingkungan digital memengaruhi minat beli 

konsumen. Ini termasuk pengaruh online marketing, promosi penjualan, dan 

interaksi konsumen di platform online.2 

Perusahaanpun sekarang semakin fokus pada pemasaran digital, 

termasuk strategi online marketing dan promosi penjualan, untuk 

menjangkau konsumen potensial mereka dengan lebih efisien. Namun, ada 

kebutuhan untuk menilai sejauh mana efektivitas strategi-strategi ini dalam 

meningkatkan minat beli konsumen dalam konteks digital.3 

Dalam konteks ini, penelitian tentang pengaruh online marketing 

dan promosi penjualan terhadap minat beli konsumen menjadi relevan dan 

                                                             
1 Penta Widyartati and Peningkatan Laba Umkm, “Pengaruh Strategi Pemasaran Online 

Terhadap Peningkatan Laba Umkm,” no. 20 (2017): h. 343–347. 
2 Semarang Sb and Handayani Ida, “Online Marketing Memoderasi Pengaruh Kualitas 

Produk Dan Harga Produk Sulam Pita Terhadap Minat Beli Konsumen (Studi Empiris Pada 

Konsumen Produk Unggulan Umkm Di Semarang),” no. 20 (2017): h. 46–77. 
3 William Kurniawan, “Pengaruh Online Marketing Dan Direct Selling Terhadap Minat 

Beli Produk Fort.Id,” PERFORMA: Jurnal Manajemen Dan Start-Up Bisnis 6, no. 2 (2021): h. 143–

151. 
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penting. Memahami bagaimana faktor-faktor ini berinteraksi di lingkungan 

online dapat memberikan wawasan yang berharga bagi perusahaan untuk 

merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan mengoptimalkan 

pengalaman konsumen. Oleh karena itu, penelitian tentang topik ini 

memiliki signifikansi penting dalam konteks pemasaran modern dan 

pengembangan strategi pemasaran yang relevan dan efektif di era digital 

saat ini.4 

Promosi penjualan merupakan bagian penting dari teknik 

perusahaan, hal ini telah mendorong peningkatan bidang informasi dan 

teknologi untuk teknik periklanan produk. Dalam menjalankan bisnis, 

barang dan jasa yang dijual harus memiliki kualitas yang baik dan sesuai 

dengan harga barang tersebut sehingga perusahaan dapat bertahan dalam 

persaingan barang antara para pesaingnya dan menyebabkan perusahaan 

memenuhi syarat dalam hal kualitas.5 

Beriklan dengan teknik promosi melalui internet, khususnya dengan 

media facebook, instagram dan sebagainya, umumnya dapat meningkatkan 

penjualan dan tidak memerlukan biaya pemasaran yang mahal. Pelanggan 

juga akan lebih mudah mencari informasi mengenai barang yang ingin 

dibelinya karena tidak perlu bertatap muka.6 

                                                             
4 Anita B Wandanaya, “Pengaruh Pemasaran Online Terhadap Keputusan Pembelian 

Produk” 5, no. 40 (2011): h. 174–185. 
5 Rizaldi Reza Mahendra, “Pengaruh Kualitas Produk, Online Marketing, Electronic Word 

Of Mouth, Dan Harga Terhadap Minat Beli Produk Fellas.Co,” PERFORMA: Jurnal Manajemen 

Dan Start-Up Bisnis 6, no. 1 (2021): h. 255–264. 
6 Yulius Setiadi and Universitas Muhammadiyah Bengkulu, “Pengaruh Marketing Online 

Dan E-Service Quality Terhadap Keputusan Pembelian ( Studi Kasus Pembelian Produk Labbaik 

Chicken ),” Jurnal Entrepreneur Dan Manajemen Sains 2, no. 1 (2023): h. 99–111. 
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Online marketing menawarkan sejumlah keuntungan yang 

signifikan bagi perusahaan, termasuk biaya yang relatif rendah, jangkauan 

global yang luas, targetisasi yang lebih tepat, pengukuran kinerja yang 

akurat, dan kemampuan untuk beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan 

tren dan kebutuhan konsumen.7 

Namun, sementara online marketing menawarkan banyak peluang, 

juga menghadirkan sejumlah tantangan. Persaingan yang sengit di 

lingkungan online, perubahan suatu langkah atau metode platform media 

sosial, kekhawatiran privasi konsumen, dan fluktuasi tren teknologi adalah 

beberapa contoh tantangan yang harus dihadapi perusahaan dalam 

melaksanakan strategi pemasaran online mereka.8 

Dalam konteks ini, penelitian tentang online marketing menjadi 

semakin relevan dan penting. Pemahaman yang mendalam tentang strategi 

online marketing yang efektif, faktor-faktor yang mempengaruhinya, serta 

dampaknya terhadap perilaku konsumen dan kinerja bisnis dapat membantu 

perusahaan untuk merancang strategi pemasaran yang lebih efisien dan 

terarah, meningkatkan keterlibatan konsumen, dan mencapai tujuan bisnis 

mereka secara lebih efektif di era digital saat ini.9 

                                                             
7 Habiburahman, “Strategi Promosi Pariwisata Dalam Perspektif Ekonomi Islam,” Jurnal 

Ekonomi 22, no. 2 (2017): h. 177–186. 
8 Budi Prasetio and Yunita Rismawati, “Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada PT Harjagunatama Lestari (Toserba Borma) Cabang Dakota,” Jurnal Ilmiah MEA 

(Manajemen, Ekonomi, & Akuntansi) 2, no. 2 (2018): h. 57–65. 
9 Jurnal Ekonomi Pertanian, “The Effect Of Socio-Demographics On Purchasing Decisions 

On” 4, no. 4 (2020): h. 959–972. 
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Online marketing dan promosi penjualan semuanya berkontribusi 

pada nilai pelanggannya. Dalam persaingan yang ketat ini, keberhasilan 

perusahaan sangat ditentukan oleh seberapa baik ia mengenali peluang dan 

aktivitas individu di dalamnya, mengejar memperoleh dan memanfaatkan 

barang atau jasa, termasuk proses keputusan pembelian.10 

Keberhasilan suatu perusahaan dalam menarik simpati konsumen 

terhadap barang dan jasa yang ditawarkan akan ditentukan oleh berbagai 

cara yang dapat digunakan perusahaan untuk memberikan informasi atau 

promosi tentang fitur dan manfaat produk yang dapat dirasakan oleh 

konsumen. Hal ini akan memungkinkan masyarakat untuk mengkonsumsi 

barang dan jasa yang ditawarkan melalui media sosial seperti facebook, 

instagram, dan sebagainya.11 

Promosi yang tepat akan menarik minat konsumen untuk membeli. 

Begitu pula dengan online marketing yang sesuai dengan segmentasi pasar 

dan target yang dituju. Perusahaan perlu lakukan latihan khusus yang sesuai 

untuk menarik minat beli pembeli. Setiap niat pembelian berikutnya akan 

menghasilkan keputusan pembelian.12 

                                                             
10 Rissa G P S Yan, Agusta Repi, and Bode Lumanauw, “Pengaruh Promosi Penjualan Dan 

Lokasi Terhadap Proses Keputusan Pembelian Kendaraan Bermotor Di Pt Tridjaya Mulia Sukses 

Manado,” Jurnal EMBA: Jurnal Riset Ekonomi, Manajemen, Bisnis Dan Akuntansi 6, no. 1 (2018): 

h. 101–110. 
11 Zainuddin and Nilam Cahya, “Pengaruh Promo Penjualan Dan Cashback Terhadap 

Minat Beli Kendaraan Pada Pt. Hadji Kalla Palopo,” Journal Of Institution And Sharia Finance 2, 

no. 2 (2019): h. 1–19. 
12 Ilham Rasyadi, “Minat Konsumen Mobil Mitsubishi Tipe Pajero ( Kasus Dealer Pekan 

...,” JOM FISIP 4, no. 1 (2017): h. 3. 
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Promosi penjualan yang terbaik akan gagal jika perusahaan tidak 

memiliki strategi pemasaran yang efektif karena berbagai faktor yang dapat 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk mengkonsumsi barang yang 

ditawarkan atau beralih ke produk yang sama.13 Di sisi lain, kegiatan 

penjualan yang berkelanjutan akan berjalan lancar bila didukung dengan 

promosi penjualan yang efektif.14 Seperti halnya penjualan dengan suka 

sama suka antara penjual dan pembeli, dalam surah An-Nisa’ ayat 29 

sebagai berikut:   

َٰٓأ َ َي   
 
ل كَُُب يْن كَُُبِأ َت أكُُُْوٓاَ۟ٱ مْو   نوُاَ۟لَ  ام  َء  ين  ِ لَّذ

 
ةًَع نَت رَ يُّه اَٱ َتِ  ر  ٱ نَت كُون  ََٰٓ لَذ

ِ
طِلَِا نكَُُْلبْ    َت قْتلُوُٓاََ۟ۚاضٍَم ِ لَ  َو 

حِيماً َر  َبِكُُْ ن  َكَ  للَّذ 
 
َٱ نذ

ِ
ََۚا كُُْ  ٱ نفُس 

Artinya: 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.15 

 

Menerangkan bahwa kita dilarang untuk mengambil hak orang lain 

dengan cara yang dilarang oleh syariat atau dengan cara yang bathil. Kita 

melakukan transaksi perdagangan yang berlaku dengan kesukarelaan atau 

keridhoan diantara keduanya. Al-Quran universal karena mengandung 

ajaran moral, etika, hukum, dan petunjuk spiritual yang relevan bagi umat 

                                                             
13 Stie Pembangunan Tanjungpinang et al., “Kata Kunci;” 8, no. 1 (2019): h. 54–70. 
14 Zainuddin and Cahya, “Pengaruh Promo Penjualan Dan Cashback Terhadap Minat Beli 

Kendaraan Pada Pt. Hadji Kalla Palopo.” 
15 TafsirWeb, “Surah An-Nisa Ayat 29,” n.d., https://tafsirweb.com/1561-surat-an-nisa-

ayat-29.html., diunduh tanggal 12 Desember 2023. 
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manusia secara umum, tidak terbatas pada satu kelompok atau waktu 

tertentu. 

PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang selama dari awal berdiri telah 

melakukan pemasaran online dengan media sosial baik facebook dan 

sebagainya, dan juga PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang telah melakukan 

promosi penjualan seperti melakukan adanya diskon harga, cashback, harga 

khusus, pemberian bonus dan sebagainya, namun ditinjau dari data 

penjualan PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang Masih terjadi adanya 

fenomena minimnya jumlah penjualan unit mobil, maka dari pemaparan dan 

kunjungan beberapakali ketempat perusahaan PT. Tri Mandiri Selaras 

Kaliorang tersebut, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dan 

meberikan judul skripsi dengan judul “PENGARUH ONLINE 

MARKETING DAN PROMOSI PENJUALAN MOBIL TERHADAP 

MINAT BELI MASYARAKAT DI PT. TRI MANDIRI SELARAS 

KALIORANG”. 

 

 

B. Definisi Operasional 

Untuk menghindari kesalahpahaman yang akan timbul pada 

pembahasan, maka penulis akan menjelaskan beberapa istilah yang 

digunakan pada judul penelitian ini, antara lain sebagai berikut: 

Online marketing: adalah serangkaian strategi pemasaran yang 

dilakukan melalui internet atau media digital untuk mempromosikan 
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produk, layanan, atau merek dengan memanfaatkan berbagai saluran online 

seperti mesin pencari, media sosial, email, dan lainnya.16 

Promosi penjualan: adalah kegiatan pemasaran yang melibatkan 

penawaran khusus, diskon, atau insentif lainnya untuk mendorong 

pembelian produk atau layanan dalam jangka waktu tertentu.17 

Minat beli: merujuk pada ketertarikan atau keinginan seseorang 

untuk membeli suatu produk atau layanan. Dalam konteks pemasaran, minat 

beli mencerminkan tingkat ketertarikan konsumen terhadap suatu 

penawaran yang mungkin memenuhi kebutuhan atau keinginan mereka. 

Minat beli adalah tingkat ketertarikan individu terhadap suatu produk atau 

layanan yang dapat mendorong mereka untuk melakukan pembelian.18 

PT. Tri Mandiri Selaras: adalah sebuah unit usaha Dealer mobil yang 

bergerak dibidang penjualan mobil, PT. Tri Mandiri Selaras adalah Dealer 

resmi Astra Internasional (Isuzu, Daihatsu, dan Honda Motor), berkantor 

pusat di Jakarta memiliki cabang di berbagai kota ataupun daerah di 

Indonesia seperti cabang Kaliorang yang terletak di Jl. Poros Projasam, 

Kaliorang, Kecamatan Kaliorang, Kabupaten Kutai Timur. 

Kaliorang: adalah sebuah kecamatan di Kabupaten Kutai Timur, 

Kalimantan Timur, ada beberapa desa di kecamatan kaliorang diantaranya 

desa Kaliorang, Bukit Makmur, Bangun Jaya, Selangkau, Bukit Harapan, 

                                                             
16 Ramadhika Dwi Poetra, “BAB II Tinjauan Pustaka Manjemen Pemasaran,” Gastronomía 

Ecuatoriana y Turismo Local. 1, no. 69 (2019): h. 5–24. 
17 Yan, Repi, and Lumanauw, “Pengaruh Promosi Penjualan Dan Lokasi Terhadap Proses 

Keputusan Pembelian Kendaraan Bermotor Di Pt Tridjaya Mulia Sukses Manado.” 
18 Rasyadi, “Minat Konsumen Mobil Mitsubishi Tipe Pajero ( Kasus Dealer Pekan ...” 
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Bumi Sejahtera, Citra Manunggal Jaya, kecamatan ini memiliki luas 699,28 

km² yang merupakan 1.96% dari luas wilayah Kabupaten Kutai Timur. 

Jadi, maksud judul penelitian “Bagaimana pengaruh online 

marketing dan promosi penjualan mobil di PT. Tri Mandiri Selaras 

Kaliorang terhadap minat beli masyarakat Kaliorang” ini adalah program 

pemasaran online dan promosi penjualan mobil terhadap minat beli untuk 

dapat menarik keinginan dan mencapai keputusan  minat beli produk mobil 

di PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang. 

 

C. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah diatas, rumusan masalah penelitian ini 

adalah: 

1. Apakah online marketing berpengaruh terhadap minat beli mobil di PT. 

Tri Mandiri Selaras Kaliorang? 

2. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap minat beli mobil di 

PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang? 

3. Apakah online marketing dan promosi penjualan berpengaruh terhadap 

minat beli mobil di PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang? 
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh online marketing di 

PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang dalam meningkatkan minat beli 

masyarakat Kaliorang. 

b. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh promosi penjualan 

mobil di PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang dalam meningkatkan 

minat beli masyarakat Kaliorang. 

c. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh online marketing dan 

promosi penjualan mobil di PT. Tri Mandiri Selaras Kaliorang 

dalam meningkatkan minat beli masyarakat Kaliorang. 

2. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan penelitian yang akan dilaksanakan, maka penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan manfaat, yang berupa: 

a. Manfaat akademis  

Penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi pemikiran 

dan informasi yang berharga bagi berbagai pihak, terutama dalam 

akademis, mahasiswa untuk mendemonstrasikan pemahaman 

mereka tentang suatu topik secara mendalam, mengembangkan 

keterampilan penelitian, analisis, dan penulisan, serta membuat 

kontribusi kecil terhadap pengetahuan dalam bidang tersebut. 
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Selain itu, berharap juga dapat menjadi dasar untuk penelitian 

lanjutan atau karir akademis di masa depan. 

b. Manfaat praktis  

Diinginkan agar penelitian ini dapat memperluas wawasan 

pengetahuan, tidak hanya bagi penulis tetapi juga untuk 

masyarakat umum. Penelitian ini juga berharap dijadikan sebagai 

bahan evaluasi kinerja manajemen PT. Tri Mandiri Selaras 

kaliorang, khususnya dalam hal online marketing dan promosi 

penjualan untuk meningkatkan minat beli masyarakat Kaliorang, 

dengan ini perusahaan akan terus survive dan dapat bersaing. 

Selain itu, diharapkan dapat menjadi referensi yang berguna bagi 

pelaku bisnis dalam mengimplementasikan strategi pemasaran 

online dan promosi penjualan dalam operasional bisnis mereka. 

 

E. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan skripsi ini terdiri dari 5 (lima) Bab, dimana 

uraian bab-bab tersebut adalah sebagai berikut:    

 BAB I Pendahuluan, bab ini berisikan tentang latar belakang 

masalah, definisi operasional, perumusan masalah, tujuan dan manfaat 

penelitian dan sistematika penulisan.     

 BAB II Landasan Teori Dan Pengajuan Hipotesis, bab ini berisikan 

tentang deskripsi teori, telaah pustaka dan hipotesis penelitian. 
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 BAB III Metode Penelitian, bab ini berisikan tentang jenis dan 

pendekatan penelitian, waktu dan tempat penelitian, populasi, sampel dan 

teknik sampling, variabel penelitian dan indikator, teknik pengumpulan 

data, uji instrumen penelitian dan teknik analisis data.  

 BAB IV Hasil Penelitian Dan Pembahasan, bab ini berisikan tentang 

gambaran objek penelitian, deskripsi data peneliti, pengujian hipotesis, 

pembahasan hasil penelitian dan keterbatasan penelitian.  

 BAB V Penutup, bab ini berisikan tentang kesimpulan dan saran-

saran. Bagian akhir berisi daftar pustaka, lampiran-lampiran dan biodata 

peneliti. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


