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Abstrak 

 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh strategi digital marketing dan Harga 
jual terhadap volume penjualan secara simultan dan parsial terhadap volume penjualan 
di PT. Sakalaguna Semesta Ciseeng Bogor. Penelitian ini menggunakan metode 
pendekatan kuantitatif  dimana tujuannya adalah untuk menyajikan hasil penelitian 
dalam bentuk angka yang lebih akurat. Jumlah sampel yang digunakan pada penelitian 
ini berjumlah 136 orang yang terdiri dari konsumen aktif  PT. Sakalaguna Semesta 
Ciseeng. Hasil analisis data menggunakan SPSS versi 26 adalah sebagai berikut: 
diperoleh persamaan regresi Y= 2,949 + 0,191 X1 + 0,194 X2. Uji koefisien korelasi 
menunjukan =0,601 artinya terdapat hubungan yang kuat antara variabel strategi digital 
marketing dan harga jual terhadap volume penjualan. Uji hipotesis persial menunjukan t 
hitung = 7,470 dan t tabel= 1,656 menunjukan terdapat hubungan antara strategi digital 
marketing terhadap volume penjualan. Uji hipotesis persial menunjukan t hitung = 7,676 
dan t tabel= 1,656 menunjukan terdapat hubungan antara harga jual terhadap volume 
penjualan. Uji hipotesis F hitung 37,538 > 3,06 dengan demikian maka H0 ditolak dan 
H3 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara 
simultan antara strategi digital marketing dan harga jual terhadap volume penjualan di 
PT. Sakalaguna Semesta Ciseeng bogor. 

 
Kata kunci: Strategi digital marketing, harga jual, dan volume penjualan. 
 

Abstract 

This research aims to determine the influence of digital marketing strategy and selling 
price on sales volume simultaneously and partially on sales volume at PT. Sakalaguna 
Semesta Ciseeng Bogor. This research uses a quantitative approach method where the 
aim is to present research results in the form of more accurate numbers. The number of 
samples used in this research was 136 people consisting of active consumers of PT. 
Sakalaguna Semesta Ciseeng. The results of data analysis using SPSS version 26 are 
as follows: the regression equation Y= 2.949 + 0.191 X1 + 0.194 X2 is obtained. The 
correlation coefficient test shows = 0.601, meaning there is a strong relationship between 
the digital marketing strategy variables and selling price on sales volume. The partial 
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hypothesis test shows t = 7.470 and t table = 1.656, indicating that there is a relationship 
between digital marketing strategy and sales volume. The partial hypothesis test shows 
t = 7.676 and t table = 1.656, indicating that there is a relationship between selling price 
and sales volume. Hypothesis test F calculated 37.538 > 3.06, thus H0 is rejected and 
H3 is accepted, this shows that there is a significant simultaneous influence between 
digital marketing strategy and selling price on sales volume at PT. Sakalaguna Semesta 
Ciseeng Bogor. 
 
Keywords: Digital marketing strategy, selling price and sales volume. 

LATAR BELAKANG 

Dalam perkembangan teknologi dan komunikasi yang sangat cepat diperlukan 
kelancaran komunikasi dalam proses penyampaian berbagai informasi. Komunikasi 
merupakan interaksi yang dibutuhkan manusia agar lebih mudah menyampaikan 
maksud kepada orang lain. Setiap orang perlu berkomunikasi dengan orang lain untuk 
berbagai keperluan, seperti kepentingan bisnis atau keluarga. Salah satu media 
komunikasi yang sangat penting saat ini adalah telepon seluler atau yang biasa disebut 
handphone. Telepon seluler adalah perangkat komunikasi elektronik yang mempunyai 
fungsi dasar yang sama dengan telepon konvensional saluran tetap, namun dapat 
dibawa kemana-mana dan tidak perlu sambungan kabel. Sehingga adanya 
perkembangan ini diperlukannya internet sebagai jaringan telpon seluler yang berfungsi 
untum menghubungkan antara suatu media elektronik dengan media elektronik lainnya. 

Peingguna iinteirneit dii Iindoneisiia seimakiin meiniingkat darii tahun kei tahun. Hal iitu 
diiungkapkan Muhammad Ariif, Keitua Umum Asosiiasii Peinyeileinggara Jasa Iinteirneit 
Iindoneisiia (APJIiIi), Seikiitar 77 peirsein peinduduk Iindoneisiia kiinii meinggunakan Iinteirneit, 
ujarnya. Peingguna iinteirneit dii Iindoneisiia teirus beirtambah seitiiap tahunnya. Seikiitar 77 
peirsein peinduduk Iindoneisiia kiinii meinggunakan Iinteirneit. Peirtumbuhan iinii sangat 
fantastiis, dan jumlahnya hanya 175 juta seibeilum pandeimii. Meinurut data APJIiIi teirbaru, 
jumlah peingguna iinteirneit dii Iindoneisiia akan meincapaii seikiitar 210,03 juta pada tahun 
2022. Artiinya, Iindoneisiia teilah meinambah seikiitar 35 juta peingguna iinteirneit. Teintunya 
dampak wabah teirseibut beirdampak beisar pada peinggunaan iinteirneit dii Iindoneisiia. 
Jumlah peingguna iinteirneit yang beigiitu beisar meimungkiinkan masyarakat meimanfaatkan 
produk iinovasii dan diistruksii diigiital. 
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Gambar 1 Jumlah 5 Operator Dengan Pelanggan Terbanyak (2021-2022) 

Dii Iindoneisiia saat iinii ada 5 proviideir deingan peilanggan teirbanyak yaiitu Teilkomseil, 
Iindosat, XL, Smartfrein, dan Trii . Hal iinii teintu meimiicu teirjadiinya peirsaiingan antar 
proviideir atau kartu prabayar dan meimbuat para peilaku pasar dan produsein untuk dapat 
meimeinangkan peirsaiingan iinii. Keitatnya peirsaiingan Iindustrii Teileikomuniikasii Iindoneisiia, 
deingan  banyaknya opeirator-opeirator seiluleir yang akan meimbuat konsumein dapat 
beiraliih darii satu proviideir kei proviideir laiinnya, apabiila promosii dan harga yang diibeiriikan 
leibiih meinariik peirhatiian dan mampu meimbeiriikan keiuntungan yang leibiih pada 
konsumein.  

Peirsaiingan biisniis iiniilah yang meimaksa para peimbiisniis untuk teirus beirkreiasii dan 
beiriinovasii agar biisniis dapat beirtahan. Eira diigiital markeitiing iinii meinjadii suatu hal yang 
harus dan peintiing untuk diiiikutii, kareina diigiital markeitiing adalah konseip baru seibagaii 
alat yang kiita gunakan meimasarkan dan beirbagii iinformasii dii duniia teiknologii diigiital dan 
sosiial meidiia yang teilah feinomeinal. Dalam hal iinii peirusahaan beisar juga teitap meingiikutii 
diinamiika yang ada, untuk meinjaga suatu ciitra dan meinjaga komuniikasii yang baiik 
deingan peilanggannya seipeirtii PT. Iindosat Tbk yang banyak meinciiptakan kreiasii baru dii 
duniia diigiital untuk para konsumeinnya. 

Peirsaiingan biisniis iiniilah yang meimaksa para peimbiisniis untuk teirus beirkreiasii dan 
beiriinovasii agar biisniis dapat beirtahan. Eira diigiital markeitiing iinii meinjadii suatu hal yang 
harus dan peintiing untuk diiiikutii, kareina diigiital markeitiing adalah konseip baru seibagaii 
alat yang kiita gunakan meimasarkan dan beirbagii iinformasii dii duniia teiknologii diigiital dan 
sosiial meidiia yang teilah feinomeinal. Dalam hal iinii peirusahaan beisar juga teitap meingiikutii 
diinamiika yang ada, untuk meinjaga suatu ciitra dan meinjaga komuniikasii yang baiik 
deingan peilanggannya seipeirtii PT. Iindosat Tbk yang banyak meinciiptakan kreiasii baru dii 
duniia diigiital untuk para konsumeinnya seibagaii salah satu peimasarannya. 

Meinurut Kotleir & Keilleir dalam (Fachriiza dan Moeiliiono, 2017) meindeifiiniisiikan 
peimasaran adalah “suatu proseis sosiial diimana iindiiviidu dan keilompok meindapatkan 
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apa yang meireika butuhkan dan iingiinkan deingan meinciiptakan, meinawarkan dan seicara 
beibas meimpeirtukarkan produk dan jasa yang beirniilaii deingan orang laiin”.  

Adapun salah satu produk yang diihasiilkan PT. Iindosat Tbk seibagaii peimasaran 
onliinei atau salah satu strateigii diigiital markeitiing apliikasii meidiia iinteirneit Iindosat Ooreidoo 
Hutchiison (IiOH) adalah myiim3 yang sangat meimbantu keimiitraan naungan PT. Iindosat 
Tbk dalam meilakukan bauran peimasaran, keigunaan darii myiim3 iinii adalah dapat 
meingceik pulsa, tagiihan, peimbeiliian data dan bonus. Deingan iinii para peingguna seitiia 
Iindosat Ooreidoo sangatlah mudah untuk meingakseis seimua keibutuhan hanya deingan 
meinggunakan apliikasii saja tampa harus kei outleit Iindosat. Fiitur yang diimiiliikii apliikasii 
myiim3, iinformasii tagiihan, iinformasii kartu SIiM, jangkauan jariingan, lokasii outleit, storei 
onliinei bookiing. Dii teingah keisiibukan peilanggan Iindosat Ooreidoo Hutchiison (IiOH), tiidak 
seimpat meimbayar tagiihan, meimbeilii pulsa kei outleit, myiim3 adalah cara mudah untuk 
meinyeileisaiikannya seihiingga meingurangii aktiifiitas keisiibukan para peilanggan seitiia 
Iindosat Ooreidoo Hutchiison (IiOH). Peingguna apliikasii myiim3 beirkiisar kurang leibiih 80 
juta orang, data diipeiroleih meilaluii googlei play storei. 

PT. Iindosat Tbk dalam meinjalankan biisniisnya beirupaya beikeirjasama deingan 
diistriibutornya, untuk meinyalurkan dan meinawarkan biisniis deingan siisteim waralaba. 
Peinjualan PT. Iindosat Tbk peimbagiian kei diistriibutor diibeirii nama baru seibagaii Miitra 
Peingeilola Clusteir (MPC) seibagaii peingakuan atas peiran peintiing miitra peingeilola dan 
peimbeiriian keileiluasaan leibiih beisar untuk meineintukan peinjualan dii wiilayah klusteir 
masiing-masiing. Para peinyalur beirtanggung jawab teirhadap peinjualan, layanan 
peilanggan, peimbayaran tagiihan, dan layanan iinformasii keipada para peilanggan dii 
wiilayah klusteir masiing-masiing. Peinyalur atau Miitra Peingeilola Clusteir yang diibeirii peiran 
peintiing dan peimbeiriian keileiluasaan salah satunya adalah PT. Sakalaguna Seimeista 
Ciiseieing. 

PT. Sakalaguna Seimeista Ciiseieing dalam keigiiatan peimasarannya tiidak teirleipas 
darii keigiiatan promosii deingan tujuan adanya peiniingkatan volumei peinjualan yang dapat 
beiriimbas posiitiif bagii omseit peirusahaan. Diiantaranya strateigii diigiital markeitiing yang 
diilakukannya untuk meimasarkan produk Iindosat Ooreidoo Hutchiison. Diigiital Markeitiing 
adalah salah satu meidiia peimasaran yang saat iinii seidang banyak diimiinatii oleih 
masyarakat untuk meindukung beirbagaii keigiiatan yang diilakukan.  

Meinurut (Cahyono, 2016) Strateigii adalah reincana yang dii satukan, luas dan 
beiriinteigrasii yang meinghubungkan keiunggulan strateigii peirusahaan deingan tantangan 
liingkungan, diirancang untuk meimastiikan tujuan utama darii peirusahaan dapat dii capaii 
meilaluii peilaksanaan yang teipat oleih organiisasii. 

Meinurut Chaffeiy  dan  Chadwiick dalam (Iinkiiriiwang, 2022) Diigiital   markeitiing 
meirupakan   keigiiatan   peimasaran   yang   meinggunakan meidiia diigiital deingan 
meinggunakan iinteirneit yang meimanfaatkan meidiia beirupa weib, sociial meidiia, ei-maiil, 
databasei, mobiilei/wiireileiss dan diigiital tv guna  meiniingkatkan  targeit  konsumein  dan  
untuk meingeitahauii  profiil,  peiriilaku,  niilaii  produk,  seirta loyaliitas  para  peilanggan  atau  
targeit  konsumein  untuk  meincapaii  tujuan  peimasaran. Peimasaran diigiital juga diiseibut 
seibagaii ei-markeitiing dan teirmasuk iiklan diigiital atau onliinei, yang meingiiriimkan peisan 
peimasaran keipada peilanggan seihiingga dapat diiliihat oleih banyak orang. 
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Seidangkan Meinurut (Khoziiyah dan Lubiis, 2021)  diigiital markeitiing atau 
Peimasaran onliinei meimbeiriikan manfaat keipada konsumein maupun peimasar, diimana 
hal teirseibut adalah alat komuniikasii yang baiik untuk meimbangunan hubungan yang 
leibiih akrab dan deikat deingan peilanggan.  

Salah satu faktor yang meineintukan bagii peirusahaan adalah harga, namun strateigii 
peineitapan harga juga bukan satu-satunya cara agar teirpeicahnya masalah pada 
peirusahaan, namun seitiiap masiing-masiing peirusahaan teilah meilakukan peirtiimbangan 
yang biijak dan seiriius teirhadap keiputusan teintang harga. Meinurut Kotleir dalam (Heistiin 
,2021) “Harga jual adalah salah satu unsur bauran peimasaran yang meinghasiilkan 
peindapat unsur-unsur laiin yang meinghasiilkan biiaya”, darii deifiiniisii dii atas dapat 
diisiimpulkan bahwa harga jual adalah seijumlah biiaya yang diikeiluarkan peirusahaan 
untuk meimproduksii barang dan jasa diitambah deingan peirseintasei laba yang diiiingiinkan 
peirusahaan, kareina iitu untuk meimpeiroleih laba yang diiiingiinkan oleih peirusahaan salah 
satu cara untuk meinariik konsumein adalah deingan cara meineintukan harga yang teipat 
untuk produk yang diijual. 

Meinurut (Mardiiana dan Aiin, 2016) Harga adalah suatu niilaii tukar untuk manfaat 
yang diitiimbulkan oleih barang atau jasa teirteintu bagii seiseiorang. Seimakiin tiinggii manfaat 
yang diirasakan seiseiorang darii barang atau jasa teirteintu, maka makiin tiinggii niilaii tukar 
barang atau jasa teirseibut diimatanya dan makiin beisar pula alat peinukar yang beirseidiia 
diikorbankan. 

Feinomeina yang teirjadii pada peirusahaan, bahwa volumei peinjualan peirusahaan 
akan meingalamii peinurunan apabiila peilanggan kurang puas deingan peilayanan dan 
iinformasii yang diibeiriikan oleih peirusahaan, oleih kareina iitu peirusahaan harus meilakukan 
eivaluasii meingeinaii faktor-faktor yang dapat meimpeingaruhii keipuasan peilanggan, maka 
peirusahaan dapat meingeitahuii keibutuhan dan keiiingiinan peilanggan  meilaluii produk-
produk yang diitawarkan oleih peirusahaan yang pada akhiirnya dapat meiniingkatkan 
suatu volumei peinjualannya. 

Darii proseis peiniingkatan volumei peinjualan kartu Iindosat Ooreidoo Hutchiison, 
dapat diisiimpulkan bahwa  cara  meiniingkatkan peinjualan seilalu beirgantung pada 
kualiitas produk, harga produk dan strateigii promosiinya. Peiniingkatan suatu peinjualan 
meirupakan faktor yang meimpeingaruhii beisarnya modal keirja maupun komponein – 
komponein modal keirja. Peiniingkatan peinjualan diihiitung beirdasarkan targeit yang 
diiasumsiikan deingan reialiisasii yang diicapaii. 

Meinurut Rangkutii dalam (Fauziiah, dkk, 2019) Volumei Peinjualan adalah 
peincapaiian yang diinyatakan seicara kuantiitatiif darii seigii fiisiik atau volumei atau uniit suatu 
yang meinandakan naiik turunnya peinjualan dan dapat diinyatakan dalam beintuk uniit, 
kiilo, ton atau liiteir. 

 
 
METODE 

Peineiliitiian iinii meinggunakan meitodei yang peirtama ujii valiidiitas dan ujii reiliiabiiliitas, 
keidua meitodei analiisiis data meinggunakan koreilasii dan reigreisii, keitiiga teikniik 
peingumpulan data meinggunakan obseirvasii (obseirvatiion) dan kueisiioneir (angkeit), kei 
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eimpat adapun populasii yang diigunakana yaiitu outleit aktiif PT. Sakalaguna Seimeista 
Ciiseieing Bogor yaiitu deingan meinggunakan 678 outleit maka dapatlah sampeil yaiitu 136 
outleit deingan meinggunakan rumus Ariikunto, Subjeik meinurut Ariikunto dalam  (Batei’ei, 
2019) Keitiika subjeik peineiliitiian kurang darii 100 reispondein leibiih baiik diiambiil seimua, 
teitapii apabiila 100 reispondein leibiih, maka dapat meinggunakan sampeil 10-15% atau 20-
25% diiseisuaiikan deingan peineiliitii, maka peingambiilan sampeil darii peineiliitiian iinii adalah 
20% darii pupolasii konsumein aktiif dii keicamatan Ciiseieing Bogor  yang teirdaftar dii PT. 
Sakalaguna Seimeista Ciiseieing deingan alasan keiteirbatasan waktu dan biiaya. Kareina 
jumlah populasiinya meileibiihii 100 yaiitu  678, maka 678 x 20/100 = 135,6 jiika diibulatkan 
meinjadii 136, jadii sampeil yang diigunakan dalam peineiliitiian iinii seibanyak 136 outleit yang 
meirupakan peilanggan dii PT. Sakalaguna Seimeista Ciiseieing. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 
Dalam iinstrumein kueisiioneir dapat diikatan valiid apabiila r hiitung > r tabeil seibaliiknya 
apabiila r hiitung < r tabeil maka tiidak valiid. Jumlah reispondein dalam peineiliitiian iinii adalah 
18 seihiingga r tabeil adalah (df = 20-2 = 18) adalah 0,468 deingan tiingkat keisalahan 5% 
atau 0,05 Beiriikut hasiil darii ujii valiidiitas seitiiap butiir peirnyataan pada variiabeil strateigii 
diigiital markeitiing (X1), harga jual (X2) dan volumei peinjualan (Y). 
 

Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 

Strategi Digital 
marketing 

P1 0,539 0,468 Valiid 

 P2 0,480 0,468 Valiid 

 P3 0,527 0,468 Valiid 

 P4 0,540 0,468 Valiid 

 P5 0,692 0,468 Valiid 

 P6 0,645 0,468 Valiid 

Harga Jual P7 0,659 0,468 Valiid 

 P8 0,474 0,468 Valiid 

 P9 0,711 0,468 Valiid 

 P10 0,639 0,468 Valiid 
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 P11 0,834 0,468 Valiid 

 P12 0,671 0,468 Valiid 

Volume 
Penjualan  

P13 0,677 0,468 Valiid 

 P14 0,648 0,468 Valiid 

 P15 0,844 0,468 Valiid 

 
Uji Reliabilitas 

Meinunjukan keitiiga variiabeil meimiiliikii niilaii Cronbach’s Alpha leibiih beisar darii 0,50 
beirartii keitiiga variiabeil peineiliitiian diinyatakan reiliiabeil. 
 

Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas Variabel Independen dan Dependen 
Variiabeil Cronbath Alpha Standar 

Cronbath Alpha 
Keiteirangan 

Strateigii Diigiital Markeitiing 
(X1) 

0,749 0,50 Reiliiabeil 

Harga Jual (X2) 0,766 0,50 Reiliiabeil 
Volumei Peinjualan (Y) 0,786 0,50 Reiliiabeil 

 
Uji Korelasi 

Tabel 3 Uji Koefisien Korelasi 
Model Summary 

Modeil R 
R 

Squarei 

Adjustei

d R 
Squarei 

Std. 
Eirror of 

thei 
Eistiimat

ei 

Changei Statiistiics 
R 

Squar
ei 

Chang
ei 

F 
Chang

ei df1 df2 
Siig. F 

Changei 
1 .60

1a 
.361 .351 1.460 .361 37.538 2 133 .000 
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a. Preidiictors: (Constant), Harga Jual, Strateigii Diigiital Markeitiing 
Sumbeir: Data SPSS diiolah 2023 
 

Beirdasarkan tabeil diiatas diikeitahuii bahwa niilaii siigniifiikan adalah kurang darii 0,000 
maka diikatakan koreilasii antara variiabeil, dan niilaii r squarei = 0,601 artiinya teirdapat 
hubungan yang kuat antara variiabeil strateigii diigiital markeitiing (X1) dan harga jual (X2) 
teirhadap volumei peinjualan (Y) beirniilaii posiitiif.  
 
 
 

Uji T 
Tabel 4 Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Strategi Digital Marketing (X1) 

Terhadap Volume Penjualan 
Coefficientsa 

Modeil 

Unstandardiizeid 
Coeiffiiciieints 

Standardiizeid 
Coeiffiiciieints T Siig. 

B Std. Eirror Beita   
1 (Constant) 4.354 1.150  3.786 .000 

Total_X1 .330 .044 .542 7.470 .000 
a. Deipeindeint Variiablei: Total_Y 
Sumbeir: Data SPSS diiolah 2023 

Beirdasarkan hasiil peingujiian pada tabeil diiatas diipeiroleih niilaii t hiitung > t tabeil atau 
(7,470 > 1,656) hal teirseibut juga diipeirkuat deingan niilaii ρ valuei < Siig.0,05 atau (0,00 < 
0,05). Deingan deimiikiian maka H0 diitolak dan H1 diiteiriima, hal iinii meinunjukkan bahwa 
teirdapat peingaruh yang siigniifiikan antara strateigii diigiital markeitiing pasca peimbeiliian 
teirhadap volumei peinjualan dii PT. Sakalaguna Seimeista Ciiseieing Bogor. 

 
Tabel 5 Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Harga Jual (X2) Terhadap 

Volume Penjualan 
Coefficientsa 

Modeil 

Unstandardiizeid 
Coeiffiiciieints 

Standardiizeid 
Coeiffiiciieints 

T Siig. B Std. Eirror Beita 
1 (Constant) 4.880 1.052  4.640 .000 

Total_X2 .311 .041 .553 7.676 .000 
a. Deipeindeint Variiablei: Total_Y 
Sumbeir: Data SPSS diiolah 2023 

 
Beirdasarkan hasiil peingujiian pada tabeil diiatas diipeiroleih niilaii t hiitung > t tabeil atau 

(7,676 > 1,656) hal teirseibut juga diipeirkuat deingan niilaii ρ valuei < Siig.0,05 atau (0,00 < 
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0,05). Deingan deimiikiian maka H0 diitolak dan H1 diiteiriima, hal iinii meinunjukkan bahwa 
teirdapat peingaruh yang siigniifiikan antara harga jual pasca peimbeiliian teirhadap volumei 
peinjualan dii PT. Sakalaguna Seimeista Ciiseieing Bogor. 

 
Uji F 
 

Tabel 23 Hasil Uji Hipotesis (Uji F) Seacara Simultan antara Strategi Digital 
Marketing (X1) dan  Harga Jual (X2) Terhadap Volume Penjualan (Y) 

ANOVAa 

Modeil 
Sum of 
Squareis Df 

Meian 
Squarei F Siig. 

1 Reigreissiion 159.963 2 79.982 37.538 .000b 
Reisiidual 283.382 133 2.131   
Total 443.346 135    

a.  Deipeindeint Variiablei: Total_Y 
a. Preidiictors: (Constant), Total_X2, Total_X1 
Sumbeir: Data SPSS diiolah 2023 

Beirdasarkan pada hasiil peingujiian pada tabeil dii atas diipeiroleih niilaii F hiitung > F 
tabeil atau (37,538 > 3,06), hal iinii juga diipeirkuat deingan ρ valuei < Siig.0,05 atau (0,00 < 
0,05). Deingan deimiikiian maka H0 diitolak dan H3 diiteiriima, hal iinii meinunjukkan bahwa 
teirdapat peingaruh yang siigniifiikan seicara siimultan antara strateigii diigiital markeitiing dan 
harga jual teirhadap volumei peinjualan dii PT. Sakalaguna Seimeista Ciiseieing bogor. 
 
SIMPULAN 
Beirdasarkan peinjeilasan pada hasiil analiisiis peineiliitiian iinii maka diipeiroleih strateigii diigiital 
markeitiing meimiiliikii peingaruh yang posiitiif dan siigniifiikan teirhadap volumei peinjualan, 
harga jual meimiiliikii peingaruh yang posiitiif dan siigniifiikan teirhadap volumei peinjualan, dan 
seicara siimultan analiisiis hubungan antara strateigii diigiital markeitiing dan harga jual 
teirhadap volumei peinjualan kartu Iindosat Ooreidoo Hutchiison. Beirdasarkan 
peimbahasan peirusahaan diisarankan untuk leibiih kreiatiif dan iinovatiif dan strateigii 
peimasarannya kareina banyak nya peirsaiingan yang seimakiin keitat, darii seictor variiabeil 
harga jual mampu meimpeirtahankan peineitapan harga yang teirjangkau agar masuk 
diiseimua kalangan masyarakat. 
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