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 A B S T R A C T  

This study aims to determine the effect of digital marketing and price perceptions on 
computer sales volume. This study uses the dependent variables, including Digital 
Marketing, Price and the dependent variable, Sales Volume. Researchers approach 
with quantitative methods. The population in this study were Iswa Computer con-
sumers in Surabaya. Using quantitative research methods with multiple linear re-
gression analysis techniques, validity test, reliability test, classical assumption test, 
T-test and coefficient of determination test. The number of samples that meet the cri-
teria for purposive sampling on Iswa Computer is 96 respondents. The research re-
sults partially by using the T-test that digital marketing variables positively and sig-
nificantly affect sales volume. Testing the hypothesis using the T-test that the price 
variable positively and significantly affects sales volume. 
 

 A B S T R A K  

Penelitian ini mempunyai tujuan untuk mengetahui pengaruh digital marketing dan 
persepsi harga terhadap volume penjualan Computer. Penelitian ini menggunakan var-
iabel dependen diantaranya Digital Marketing, Harga dan variabel dependen Volume 
Penjualan. Peneliti melakukan pendekatan dengan metode kuantitatif. Populasi dalam 
penelitian ini adalah konsumen Iswa Computer yang ada di Surabaya. Menggunakan 
metode penelitian kuantitatif dengan teknik analisis regresi linier berganda, uji validi-
tas, uji reabilitas, uji asumsi klasik, uji T dan Uji koefissien determinasi. Jumlah sampel 
yang memenuhi kriteria pada purposive sampling pada Iswa Computer adalah 96 re-
sponden. Hasil penelitian secara parsial dengan menggunakan uji T bahwa variabel 
digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Pen-
gujian hipotesis dengan menggunakan uji T bahwa variabel harga berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap volume penjualan.  

 
1. INTRODUCTION 

Bisnis merupakan kesibukan dalam melakukan 
suatu aktivitas atau pekerjaan yang memberikan ke-
untungan pada seseorang. Sedangkan dalam 
konteks entitas, pengertian bisnis adalah suatu or-
ganisasi atau badan lain yang bergerak dalam 
kegiatan komersial, profesional, atau industri, untuk 
memperoleh keuntungan. Dengan kata lain, bisnis 
adalah kegiatan yang dilakukan oleh individu mau-
pun organisasi yang melibatkan proses pembuatan, 
pembelian, penjualan, atau pertukaran barang mau-
pun jasa dengan tujuan untuk menghasilkan keun-
tungan (Bejinaru, 2017). Dalam persaingan dalam 
dunia bisnis antar perusahaan mengalami era per-

saingan yang sangat hebat. Menyadari saat ini me-
masuki revolusi 5.0 yang lebih menekankan pada 
perluasan prospek kerja serta mengoptimalkan 

tanggung jawab jam kerja. Hal ini menjadi tan-
tangan tersendiri bagi pelaku bisnis untuk terus 
melakukan inovasi-inovasi baru untuk bisa meper-
tahankan produknya di dalam dunia pemasaran 
agar tetap eksis. 

Digital marketing adalah suatu strategi 
pemasaran yang menggunakan media digital dan 
internet. Konsep dan penerapan digital marketing 
adalah hal yang dilakukan untuk mendongkrak 
penjualan produk dari suatu brand (Wijaya et al., 
2020). Sedangkan sosial media adalah salah satu 
bentuk alat digital marketing yang dapat digunakan 
oleh UMKM dalam memperluas pangsa pasar. Kon-
sumen bisa dengan mudah mendapatkan segala in-
formasi yang dibutuhkan melalui internet di ponsel-
nya. Saat ini semua yang dibutuhkan konsumen bisa 
didapatkan secara online baik itu untuk sekedar 
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mencari informasi, memesan ojek, memesan ma-
kanan, bahkan untuk belanja kebutuhan pokok 
sehari-hari bisa dilakukan secara online 
pemesanannya tanpa repot harus datang ke 
tokonya. Seiring berkembangnya teknologi, mengu-
bah gaya hidup masyarakat menjadi lebih praktis. 
Seperti saat ini, masyarakat cenderung 
menginginkan produk yang mudah dicari, tidak 
membuat repot dan tidak menyita banyak waktu 
untuk memenuhi kebutuhannya (Ekasari et al., 
2022). 

Mengingat semakin pesatnya pertumbuhan ba-
rang dan jasa yang dibutuhkan oleh konsumen baik 
dalam jumlah maupun jenisnya, maka hal ini men-
dorong usaha dagang untuk saling berpacu agar 
dapat memuaskan kebutuhan konsumen menjual 
barang dengan harga terjangkau agar dapat 
meningkatkan volume penjualan (Arif & Ekasari, 
2020). Harga memiliki pengaruh penting pada laba 
perusahaan (Arif & Ekasari, 2020). Tingkat harga 
yang ditetapkan berpengaruh pada kuantitas yang 
dijual. Selain itu secara tidak langsung harga juga 
mempengaruhi biaya yang berkaitan dengan 
efisiensi produksi. Oleh karena itu keputusan dan 
penetapan harga memegang peranan penting pada 
setiap perusahaan. Hal ini menjadi peluang bagi 
pelaku usaha. Usaha perlengkapan komputer masih 
menjanjikan untuk ditekuni. Sebab, komputer su-
dah menjadi bagian kehidupan manusia karena 
pendukung segala aktivitas setiap orang. 

Peranan komputer dalam kehidupan sehari-
hari misalnya, dalam menyelesaikan suatu peker-

jaan akan lebih baik dan cepat. Tidak hanya untuk 
mereka yang bekerja kantoran tapi juga pelajar dan 
mahasiswa. Bahkan pelaku bisnis rumahan atau 
mereka yang membuka online shop pasti sangat 
membutuhkan komputer atau laptop. Sebagai 
wujud nyata banyak sekali kita jumpai yang senang 
sekali dengan game online. Warung internet atau 
warnet yang disulap menjadi game online dan se-
makin maraknya event peranan komputer, jasa pen-
getikan dan jasa print, jual beli laptop dan kom-
puter, dimana semua itu didasari oleh yang na-
manya perangkat computer (Abdul Halik  Ratna 
Ekasari, Nikma Yucha, Rezki Aulia Pramudita, 
2020). Komputer merupakan alat untuk mengetik, 
menghitung, mencari informasi di dunia maya dan 
hiburan.  

Dalam membangun sebuah bisnis dengan 
jangka panjang diperlukan kesiapan untuk 
mendapatkan keuntungan dan keberhasilan yang 
merupakan suatu hal yang diharapkan para pengu-
saha. Namun ada beberapa faktor pendukung pent-
ing seperti modal, karyawan dengan skill terbaik 

dan tentunya tak lepas dari konsumen atau pelang-
gan. Kepuasan konsumen sangat penting untuk 
membangun bisnis lebih maju untuk meningkatkan 
keuntungan bagi perusahaan. Kepuasan konsumen 
adalah hal utama, karena konsumen yang puas akan 
memberikan keuntungan kepada perusahaan. 
Selain itu, konsumen yang merasa puas akan men-
jadi pelanggan yang setia dan juga pelanggan akan 
melakukan “word of mouth communication” yang 
positif. 

 
2. THEORETICAL FRAMEWORK AND HY-

POTHESES 
Variabel bebas atau independent variable 

Menurut Sugiyono (2018:57), variabel bebas 

atau variabel independen merupakan variabel yang 
mempengaruhi atau penyebab terjadinya peru-
bahan atau timbulnya variabel dependen (terikat). 

Variabel independen (X1) dalam penelitian ini 
adalah digital marketing yaitu presepsi responden 
terhadap pemanfaatan yang digunakan Iswa Com-
puter (Jiang et al., 2021). 

Variabel independen (X2) dalam penelitian ini 
adalah harga. Definisi harga dalam penelitian ini 
adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan 
uang untuk penetapan serangkaian rancangan 
penjualan produk Iswa Computer (Jiang et al., 2021). 
Variabel terikat atau dependent variable 

Variabel ini sering disebut sebagai variabel out-
put, kriteria, konsekuen. Dalam Bahasa Indonesia 
sering disebut variabel terikat. Pengertian variabel 
dependen (terikat) menurut Sugiyono (2016:39) 
“variabel yang dipengaruhi atau menjadi akibat, ka-
rena adanya variabel bebas” 

Variabel dependen (Y) dalam penelitian ini ada-
lah volume penjualan. Volume penjualan dalam 
penelitian ini yang menjadi dasar perusahaan untuk 
dapat meningkatkan keunggulan bersaing baik dari 
segi produk maupun harga sehingga dapat selalu 
meningkatkan volume penjualan setiap periode 
yang telah ditentukan. 

Berdasarkan latar belakang dan teori diatas, 
hipotesis penelitian ini yaitu: 
H1 : Diduga variabel Digital Marketing ber-
pengaruh positif  dan  signifikan terhadap Volume 
Penjualan pada Computer. 
H2 : Diduga variabel Harga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Volume Penjualan pada Com-
puter. 
 
3. METHOD 

 
Jenis penelitian yang dilakukan ini 

menggunakan metode kuantitatif karena penelitian 
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menggunakan data yang berbentuk angka dan ana-
lisis statistik dengan tujuan untuk mengetahui 
pengaruh digital marketing dan harga terhadap vol-
ume penjualan Computer.  

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 
konsumen Iswa Computer di Surabaya dengan 
jumlah anggota yang belum diketahui. 

Adapun langkah-langkah untuk mengambil 
subjek yang menjadi sampel ini dilakukan dengan 
cara: 
1. Menentukan konsumen yang akan dijadikan tem-
pat penelitian yaitu di toko Iswa Computer Sura-
baya. 
2. Menentukan subjek yang akan dijadikan re-
sponden dalam penelitian ini adalah konsumen di 
toko Iswa Computer Surabaya. 
 

𝑁 =
z2

4(𝑚𝑜𝑒)2
 

 
Keterangan : 
N = Sampel / jumlah  
Z = Tingkat keyakinan yang dalam penentuan sam-
pel 90% = 1,96 
Moe = Margin of error atau kesalahan maksimum 
yang bisa ditoleransi, disini ditetapkan sebesar 10%. 
 

𝑁 =
19,22

4(0,1)2
=
3,814

0,04
= 96,04 = 96 

 
4. DATA ANALYSIS AND DISCUSSION 

Uji analisis regresi linier berganda bertujuan 
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh antara 
variabel bebas digital marketing (X1), harga (X2) ter-
hadap variabel terikat yaitu volume penjualan (Y) 
pada studi kasus Toko Iswa Computer Surabaya. 

 
Y = 12,484 + 0,458X1 + 0,437X2 + ε 
Persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai beri-

kut : 
 
Konstanta (a): 12,484, konstanta bernilai positif, 

artinya nilai positif menunjukkan pengaruh positif 
variabel independen (digital marketing (X1) dan 
harga (X2)). Apabila variabel independen naik, 
maka variabel volume penjualan akan naik atau ter-
penuhi. 

Koefisien b1: 0,458, koefisien variabel digital 

marketing (X1) bernilai positif, artinya pengaruh 
digital marketing terhadap volume penjualan (Y) 
adalah bersifat positif dan cukup kuat. Jika skor dig-
ital marketing (X1) meningkat, maka volume 

penjualan juga meningkat. 
Koefisien b2: 0,437, koefisien harga (X2) bernilai 

positif, artinya pengaruh harga bersifat positif ter-
hadap volume penjualan (Y). Jika skor harga (X2) 
meningkat, maka volume penjualan juga semakin 
meningkat. 

 
1. Diketahui nilai sig. untuk variabel bebas digital 

marketing terhadap variabel terikat volume 
penjualan adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai T 
hitung 3,795 > T tabel 1,661 sehingga dapat 
disimpulkan bahwa H1 diterima, artinya ter-
dapat pengaruh signifikan. 

2. Diketahui nilai sig. untuk variabel bebas harga 
terhadap variabel terikat volume penjualan ada-
lah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai T hitung 5,164 > 
T tabel 1,661 sehingga dapat disimpulkan bahwa 
H2 diterima, artinya terdapat pengaruh signif-
ikan. 

 
Dari penjelasan sebelumnya dapat disimpulkan 
hasil hipotesis penelitian sebagai berikut: 

1. Pengaruh Digital Marketing Terhadap Vol-
ume Penjualan Iswa Computer (Hipotesis 1). 
Hipotesis pertama yang diajukan bahwa “Diduga 
terdapat pengaruh digital marketing terhadap vol-
ume penjualan Iswa Computer.” adalah terbukti 
benar. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai hitung 
sebesar 3,795 > T tabel sebesar 1,661. Sehingga dapat 
disimpulkan digital marketing mempunyai 
pengaruh positif dan signifikan terhadap volume 
penjualan. Berdasarkan hasil tersebut H1 diterima. 

2.  Pengaruh Harga Terhadap Volume Penjualan 
Iswa Computer (Hipotesis 2).  Hipotesis kedua yang 
diajukan bahwa “Diduga terdapat pengaruh harga 
terhadap volume penjualan Iswa Computer.” ada-
lah terbukti benar. Hal ini dapat dibuktikan dengan 
nilai t hitung sebesar 5,164 > t tabel sebesar 1,661. Se-
hingga dapat disimpulkan harga mempunyai 
pengaruh positif dan signifikan terhadap volume 
penjualan. Berdasarkan hasil tersebut H2 diterima. 

 
1. Uji Hipotesis 

 
A. Pengaruh Digital Marketing (X1) Terhadap Vol-
ume Penjualan (Y) 

Secara parsial variabel digital marketing 
mempunyai pengaruh terhadap volume penjualan 
Iswa Computer. Sesuai dengan analisa lapangan 
yang telah dilakukan, yang di dukung dengan pen-
golahan data kuisioner oleh responden pada variabel 
digital marketing dikatakan memiliki pengaruh ter-
hadap variabel terikat yakni dapat dengan mudah 
menjangkau seluruh konsumen secara cepat dan 
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tepat sehingga dapat menjalin hubungan dengan 
konsumen melalui media sosial, dapat menjangkau 
target pasar yang lebih luas sehingga dapat mening-
katkan penjualan sesuai keinginan dan kebutuhan 
konsumen tanpa ada batasan jarak dan waktu. 

  
Pengaruh digital marketing yang ada pada 

penelitian ini memiliki pengaruh terhadap variabel 
terikat volume penjualan selaras dengan hasil dari 
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Fitri Rach-
mawati yaitu  Penerapan Digital Marketing Sebagai 
Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu Produk 
Usaha Kecil Dan Menengah (UKM) Pahlawan 
Ekonomi Surabaya yang menyatakan bahwa secara 
parsial, strategi komunikasi pemasaran melalui digi-
tal marketing yang dilakukan oleh pelaku usaha 
UKM penyampaian positioning statement di setiap 
postingan produk serta   menjalin   hubungan dengan 
pelanggan secara fast respond (cepat tanggap) di me-
dia social langsung dan terakhir mempengaruhi 
jangkauan tempat produksi dan distribusi produk 
yang kurang strategis. Sedangkan manfaat digital 
marketing adalah semakin dikenalnya produk UKM 
yang membuat produktivitas meningkat.  Dengan 
adanya pembelian yang meningkat menciptakan 
dampak positif bagi masyarakat di sekitarnya untuk 
ikut membantu proses produksi yaitu menjadi karya-
wan produksi produk. Selain itu dampak dari 
dikenalnya produk UKM, menjadikan tempat 
produksi UKM sering dikunjungi oleh tamu yang 
merupakan pelanggan atau konsumen loyalnya.  

 

B. Pengaruh Harga (X2) Terhadap Volume Penjualan 
(Y) 

Secara parsial variabel harga mempunyai 
pengaruh terhadap volume penjualan Iswa Com-
puter. Sesuai dengan analisa lapangan yang telah dil-
akukan, yang di dukung dengan pengolahan data 
kuisioner oleh responden pada variabel harga 
dikatakan memiliki pengaruh terhadap variabel teri-
kat. Hal ini dikarenakan Iswa Computer Surabaya 
memiliki harga yang terjangkau oleh semua ka-
langan, memiliki manfaat yang diperoleh dan sesuai 
dengan kualitas yang diharapkan semua konsumen. 
Selaras dengan hasil dari penelitian terdahulu yang 
dilakukan oleh Dadang Syaputra yaitu Pengaruh 
Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada 
Standart Minimarket Jagakarsa Di Jakarta Selatan 
yang menyatakan bahwa harga berpengaruh negatif 
terhadap volume penjualan, sehingga jika harga 
produk atau barang meningkat atau naik pada 
standart minimarket jagakarsa di Jakarta Selatan, 
maka akan mengakibatkan volume penjualan akan 
berkurang dan begitu sebaliknya, jika harga produk 

atau barang turun pada standart minimarket 
jagakarsa akan mengakibatkan volume penjualan 
meningkat.  

 
C. Pengaruh Digital Marketing (X1) dan Harga (X2), 
Terhadap Volume Penjualan (Y) 

Secara simultan variabel digital marketing dan 
harga terhadap volume penjualan Iswa Computer. 
Sesuai dengan analisa lapangan yang telah dil-
akukan, yang di dukung dengan pengolahan data 
kuisioner oleh responden pada kedua variabel ini 
memiliki pengaruh terhadap variabel terikat yakni 
volume penjualan. Dari kedua variabel independen 
pengujian hipotesis diatas, yang memiliki nilai T hi-
tung paling besar adalah variabel harga. Artinya, 
harga merupakan faktor paling dominan 
pengaruhnya terhadap volume penjualan Iswa Com-
puter Surabaya. Hal tersebut menunjukkan semakin 
baik harga yang diberikan maka akan semakin ban-
yak konsumen yang merasa puas. Pengaruh digital 
marketing dan harga terhadap variabel terikat vol-
ume penjualan selaras dengan hasil dari penelitian 
terdahulu yang dilakukan oleh Enos Korowa, Sontje 
Sumayku dan Sandra Asaloei yaitu Pengaruh 
Kelengkapan Produk Dan Harga Terhadap Pem-
belian Ulang Konsumen. Kelengkapan produk tidak 
berpengaruh positif terhadap pembelian ulang kon-
sumen di Freshmart Bahu Manado. Namun harga 
berpengaruh positif terhadap pembelian ulang kon-
sumen di Freshmart Bahu Manado. 

 
5. CONCLUSION, IMPLICATION, SUGGES-

TION, AND LIMITATIONS 
1. Pada variabel digital marketing berpengaruh pos-
itif dan signifikan terhadap volume penjualan Iswa 
Computer. Hal ini disebabkan karena dapat dengan 
mudah menjangkau seluruh konsumen secara cepat 
dan tepat sehingga dapat menjalin hubungan 
dengan konsumen melalui media sosial, dapat men-
jangkau target pasar yang lebih luas sehingga dapat 
meningkatkan penjualan sesuai keinginan dan 
kebutuhan konsumen tanpa ada batasan jarak dan 
waktu. 
2. Pada variabel harga berpengaruh positif dan sig-
nifikan terhadap volume penjualan Iswa Computer. 
Hal ini dikarenakan Iswa Computer Surabaya mem-
iliki harga yang terjangkau oleh semua kalangan, 
memiliki manfaat yang diperoleh dan sesuai dengan 
kualitas yang diharapkan semua konsumen. 
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