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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh digital marketing, harga, dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada Injeksi Laptop Kupang. Penelitian 

ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif. Populasi 

penelitian adalah seluruh konsumen Injeksi Laptop Kupang, dengan sampel sebanyak 

95 responden yang ditentukan melalui teknik purposive sampling. Pengumpulan data 

dilakukan menggunakan kuesioner terstruktur yang disusun berdasarkan indikator 

masing-masing variabel penelitian. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis 

regresi linear berganda dengan bantuan perangkat lunak SPSS. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa secara parsial digital marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Harga juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Selain itu, kualitas produk memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan, digital marketing, 

harga, dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Injeksi Laptop Kupang. Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi pemasaran digital 

yang efektif, penetapan harga yang kompetitif, serta penyediaan produk berkualitas 

tinggi merupakan faktor penting dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

Kata Kunci: Digital Marketing, Harga, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian 

PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi digital telah mendorong transformasi besar dalam dunia bisnis, 

khususnya pada aspek pemasaran. Strategi pemasaran tradisional mulai ditinggalkan dan 

digantikan dengan pendekatan digital yang lebih efisien, terukur, dan menjangkau pasar yang 

lebih luas. Digital marketing menjadi pilar utama dalam menarik perhatian konsumen modern 

yang kini lebih aktif di platform online. Penggunaan media sosial, search engine optimization 

(SEO), dan konten pemasaran digital telah terbukti efektif dalam membangun interaksi, 

menciptakan awareness, hingga mendorong keputusan pembelian. 

Di tengah pertumbuhan tersebut, persaingan bisnis di sektor penjualan perangkat 

elektronik seperti laptop semakin ketat. Banyak pelaku usaha bersaing tidak hanya dalam hal 

fitur dan spesifikasi produk, tetapi juga dalam strategi harga dan kualitas layanan. Konsumen 

semakin selektif dalam memilih produk berdasarkan kombinasi informasi digital, persepsi 

kualitas, serta harga yang ditawarkan. 
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Injeksi Laptop Kupang adalah salah satu entitas bisnis lokal yang berdiri pada tahun 2021 

dan bergerak dalam bidang penjualan serta servis perangkat elektronik, khususnya laptop. 

Mengandalkan digital marketing sebagai strategi utama untuk menjangkau konsumen, 

perusahaan ini telah aktif menggunakan media sosial dan kampanye digital lainnya. Namun, 

meskipun aktivitas promosi digital cukup gencar, perusahaan masih menghadapi tantangan 

berupa rendahnya tingkat konversi dari awareness menjadi keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan adanya celah antara strategi pemasaran digital yang diterapkan dengan respons 

pasar yang diharapkan. 

Fenomena ini menjadi semakin menarik mengingat Injeksi Laptop Kupang juga 

menghadapi persaingan dari toko-toko besar nasional dan platform e-commerce yang 

menawarkan harga kompetitif serta ulasan konsumen yang mendukung. Selain digital 

marketing, aspek harga dan kualitas produk juga diyakini memiliki peranan penting dalam 

membentuk keputusan konsumen. Harga yang terlalu tinggi bisa membuat konsumen ragu, 

sedangkan kualitas produk yang buruk bisa menyebabkan kekecewaan dan berdampak negatif 

terhadap loyalitas pelanggan. 

Berdasarkan kondisi tersebut, perlu dilakukan penelitian empiris untuk mengkaji sejauh 

mana pengaruh digital marketing, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Injeksi Laptop Kupang. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

pemahaman mendalam mengenai faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumen serta 

memberikan rekomendasi strategi pemasaran yang lebih efektif bagi perusahaan. 

KAJIAN TEORI  

Digital Marketing 

Digital Marketing merupakan proses promosi produk atau jasa menggunakan saluran 

digital seperti media sosial, website, mesin pencari, email, dan aplikasi mobile. Menurut 

Chaffey dan Ellis-Chadwick (2019), digital marketing memungkinkan perusahaan untuk 

berinteraksi langsung dengan pelanggan dalam waktu nyata, menjangkau target pasar yang 

lebih spesifik, dan mengukur efektivitas kampanye secara akurat. Strategi digital marketing 

yang efektif melibatkan berbagai komponen seperti Search Engine Optimization (SEO), 

Search Engine Marketing (SEM), content marketing, dan penggunaan media sosial (social 

media marketing). Dalam konteks penelitian ini, digital marketing diukur dari seberapa efektif 

media digital digunakan untuk menyampaikan informasi produk, menjangkau konsumen, 

serta memengaruhi minat beli. 

Harga 

Harga adalah nilai tukar yang ditentukan untuk memperoleh suatu produk atau jasa. 

Menurut Kotler dan Keller (2016), harga merupakan elemen bauran pemasaran yang paling 

fleksibel dan mudah disesuaikan dengan kondisi pasar. Faktor harga sangat memengaruhi 

perilaku konsumen, terutama dalam segmentasi pasar menengah ke bawah yang sensitif 

terhadap perubahan harga. Indikator harga dalam penelitian ini meliputi keterjangkauan, 

kesesuaian harga dengan kualitas, dan perbandingan harga dengan pesaing. 

Kualitas Produk 
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Kualitas produk mengacu pada kemampuan suatu barang atau jasa untuk memenuhi atau 

melebihi harapan konsumen. Tjiptono (2019) menyatakan bahwa kualitas produk meliputi 

beberapa dimensi seperti kinerja, keandalan, daya tahan, fitur, dan kesesuaian dengan 

spesifikasi. Produk yang berkualitas tinggi cenderung memberikan kepuasan dan 

meningkatkan loyalitas konsumen. Dalam penelitian ini, kualitas produk diukur dari persepsi 

konsumen terhadap daya tahan, manfaat, dan kesesuaian produk dengan kebutuhan mereka. 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah proses kognitif dan perilaku yang dilalui konsumen mulai 

dari kesadaran akan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, 

hingga perilaku pasca pembelian. Menurut Kotler dan Keller (2016), keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh faktor internal (seperti persepsi, motivasi, dan sikap) dan eksternal (seperti 

lingkungan sosial, budaya, dan pemasaran). Dalam konteks penelitian ini, keputusan 

pembelian dipahami sebagai tindakan akhir konsumen dalam membeli laptop di Injeksi 

Laptop Kupang setelah mempertimbangkan digital marketing, harga, dan kualitas produk. 

Kerangka Berpikir 

Kerangka berpikir dalam penelitian ini dibangun untuk menggambarkan hubungan antar 

variabel yang diteliti, yaitu digital marketing (X1), harga (X2), dan kualitas produk (X3) 

terhadap keputusan pembelian (Y). Ketiga variabel bebas tersebut diasumsikan memiliki 

kontribusi dalam mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Digital marketing 

dinilai dapat membentuk persepsi dan minat konsumen, harga menentukan kelayakan dan 

daya tarik secara finansial, sedangkan kualitas produk menentukan kepuasan dan keputusan 

akhir pembelian. Kerangka berpikir ini menjadi dasar penyusunan hipotesis dan analisis 

dalam penelitian ini. 
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METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif untuk 

menganalisis pengaruh digital marketing, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada Injeksi Laptop Kupang. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 

konsumen Injeksi Laptop Kupang yang pernah melakukan pembelian. Sampel penelitian 

berjumlah 95 responden yang ditentukan menggunakan teknik purposive sampling. 

Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner terstruktur yang disusun berdasarkan 

indikator masing-masing variabel penelitian. Skala pengukuran yang digunakan adalah skala 

Likert untuk mengukur persepsi responden terhadap pernyataan dalam kuesioner. Data yang 

diperoleh dianalisis menggunakan analisis regresi linear berganda dengan bantuan perangkat 

lunak SPSS. Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji t dan uji F setelah data memenuhi uji 

asumsi klasik, sesuai dengan prosedur penelitian kuantitatif yang dikemukakan oleh Sugiyono 

(2018). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Uji Parsial 

Uji t digunakan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh Digital Marketing, Harga dan 

Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. Kriteria pengujian adalah jika thitung > ttabel 

maka Ha diterima dan Ho ditolak dan jika thitung < ttabel maka Ha ditolak dan Ho diterima. 

Hasil uji signifikan parsial (uji t) yang telah diolah dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel. 1 

Hasil Uji Parsial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nilai ttabel diperoleh dengan rumus df = n-k-1 atau 95-3-1 = 91 dengan taraf signifikansi 0,5 

sehingga diperoleh nilai untuk ttabel sebesar 1.986. Berdasarkan di atas nilai thitung untuk 

variabel Digital Marketing sebesar 5.949 sehingga thitung (5.949) > ttabel (1.986). Maka hasil 

pengujian hipotesis (uji t)  Ha1 diterima dan Ho1 ditolak, maka dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh Digital Marketing  terhadap Keputusan Pembelian pada Injeksi Laptop 

Kupang. 

Untuk variabel Harga  menunjukkan bahwa nilai thitung (4.487) > ttabel (1.986). Maka 

pengujian hipotesis (uji t)  Ha2 diterima dan Ho2 ditolak. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Injeksi Laptop Kupang. 

Sedangkan variabel Kualitas Produk  menunjukkan bahwa nilai thitung (5.876) > ttabel 

(1.986). Maka pengujian hipotesis (uji t)  Ha3 diterima dan Ho3 ditolak. Sehingga dapat 



(e)ISSN 2747-125X 
Glory: JurnalEkonomi&IlmuSosial 

 

361 

 

disimpulkan bahwa terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian pada 

Injeksi Laptop Kupang.  

Hasil Uji Simultan  

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara bersama-sama 

(simultan) yaitu Digital Marketing, Harga dan Kualitas Produk berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian. Kriteria pengujian adalah jika Fhitung > Ftabel maka Ha diterima dan Ho 

ditolak dan jika Fhitung < Ftabel maka Ha ditolak dan Ho diterima. Hasil uji simultan (uji F) 

yang telah diolah dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel 2. 

Hasil Uji F 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel di atas uji simultan (uji F) diketahui bahwa nilai Fhitung sebesar 25.665 

Sedangkan Ftabel diperoleh dari df2= n-k-1 atau 100-2-1 = 97 dengan taraf signifikansi 0,5. 

Nilai Ftabel diperoleh sebesar 0.231. Fhitung (25.664) > Ftabel (0.231). Maka Ha diterima dan Ho 

ditolak artinya terdapat pengaruh Digital Marketing, Harga dan Kualitas Produk terhadap 

Keputusan Pembelian pada Injeksi Laptop Kupang. 

Pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa digital marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Injeksi Laptop Kupang, sehingga hipotesis pertama (H1) 

diterima. Temuan ini mengindikasikan bahwa pemanfaatan media digital seperti media sosial, 

konten promosi, dan interaksi online mampu membentuk persepsi positif konsumen serta 

mendorong minat hingga keputusan pembelian. Konsumen memperoleh informasi produk 

secara cepat dan mudah, sehingga meningkatkan keyakinan dalam mengambil keputusan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Chaffey dan Ellis-Chadwick (2019) yang 

menyatakan bahwa digital marketing efektif dalam membangun keterlibatan konsumen dan 

memengaruhi perilaku pembelian. Selain itu, penelitian Mewoh et al. (2019) juga 

membuktikan bahwa strategi pemasaran digital memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil uji parsial, harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, sehingga hipotesis kedua (H2) diterima. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen 

Injeksi Laptop Kupang mempertimbangkan keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan 

kualitas produk, serta daya saing harga dibandingkan pesaing sebelum melakukan pembelian. 

Harga yang dianggap wajar dan kompetitif mampu meningkatkan minat beli dan 
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mempercepat keputusan pembelian. Temuan ini mendukung teori yang dikemukakan oleh 

Kotler dan Keller (2016) bahwa harga merupakan elemen bauran pemasaran yang paling 

fleksibel dan sangat memengaruhi keputusan konsumen. Hasil penelitian ini juga konsisten 

dengan penelitian Rizky Dwijantoro et al. (2022) yang menemukan bahwa harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada platform penjualan digital. 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, sehingga hipotesis ketiga (H3) diterima. Hal ini menandakan 

bahwa konsumen menilai kualitas laptop berdasarkan daya tahan, kinerja, spesifikasi, serta 

kesesuaian produk dengan kebutuhan mereka. Produk dengan kualitas yang baik memberikan 

rasa aman dan kepuasan, sehingga mendorong konsumen untuk mengambil keputusan 

pembelian. Temuan ini sejalan dengan pendapat Tjiptono (2019) yang menyatakan bahwa 

kualitas produk merupakan faktor utama dalam menciptakan kepuasan dan loyalitas 

konsumen. Penelitian ini juga mendukung hasil penelitian Supriyadi et al. (2017) yang 

membuktikan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Pengaruh Digital Marketing, Harga, dan Kualitas Produk terhadap Keputusan 

Pembelian secara Simultan  

Hasil uji simultan menunjukkan bahwa digital marketing, harga, dan kualitas produk 

secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga 

hipotesis keempat (H4) diterima. Temuan ini mengindikasikan bahwa keputusan pembelian 

konsumen tidak dipengaruhi oleh satu faktor saja, melainkan oleh kombinasi strategi 

pemasaran digital yang efektif, harga yang kompetitif, serta kualitas produk yang memadai. 

Ketiga variabel tersebut saling melengkapi dalam membentuk persepsi, keyakinan, dan 

keputusan akhir konsumen. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Ahmad Aman 

(2021) yang menyatakan bahwa kombinasi beberapa variabel pemasaran memberikan 

pengaruh yang lebih kuat terhadap keputusan pembelian dibandingkan pengaruh parsial. 

Dengan demikian, Injeksi Laptop Kupang perlu menerapkan strategi pemasaran yang 

terintegrasi untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa digital marketing, harga, dan kualitas 

produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Injeksi Laptop Kupang. Secara parsial, digital marketing terbukti mampu meningkatkan 

keputusan pembelian melalui penyampaian informasi yang efektif dan interaksi yang intens 

dengan konsumen. Harga juga berperan penting dalam membentuk keputusan pembelian, 

terutama terkait keterjangkauan dan kesesuaian harga dengan kualitas produk yang 

ditawarkan. Kualitas produk menjadi faktor dominan karena konsumen sangat 

mempertimbangkan kinerja, daya tahan, dan manfaat produk sebelum melakukan pembelian. 

Secara simultan, ketiga variabel tersebut secara bersama-sama memberikan kontribusi yang 

signifikan dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa 
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keputusan pembelian tidak dipengaruhi oleh satu faktor saja, melainkan oleh kombinasi 

strategi pemasaran dan nilai produk yang dirasakan. Dengan demikian, peningkatan 

keputusan pembelian dapat dicapai melalui penerapan strategi digital marketing yang optimal, 

penetapan harga yang kompetitif, serta penyediaan produk dengan kualitas yang unggul. 

Saran 

Setelah peneliti melakukan semua tahapan-tahapan dan berdasarkan hasil penelitian, 

pembahasan dan kesimpulan dalam penelitian ini ada beberapa saran  yang peneliti rangkum 

untuk perbaikan penelitian dimasa yang akan datang, antara lain sebagai berikut:  

1. Bagi Injeksi Laptop Kupang 

Bagi pihak manajemen Injeksi Laptop Kupang, hasil penelitian ini dapat menjadi dasar 

pengambilan kebijakan pemasaran yang lebih terarah dan strategis. Mengingat digital 

marketing terbukti memberikan dampak signifikan, maka perusahaan perlu terus 

meningkatkan kualitas konten digital, menjaga konsistensi interaksi dengan audiens di 

media sosial, serta memanfaatkan data analitik untuk memahami tren dan preferensi 

konsumen. Strategi penetapan harga juga perlu dijaga agar tetap kompetitif, terutama 

dalam menghadapi persaingan dengan toko daring lain. Di samping itu, kualitas produk 

harus dijaga melalui kerja sama dengan distributor terpercaya, serta layanan purna jual 

yang andal untuk memperkuat kepercayaan konsumen 

2. Bagi Penelitian Selanjutnya 

Peneliti menyarankan agar memperluas ruang lingkup penelitian, baik dari segi jumlah 

responden, lokasi maupun variabel lain yang relevan dengan perilaku konsumen dalam 

pembelian produk teknologi. Variabel lain seperti brand image, pelayanan konsumen atau 

trust terhadap toko online bisa menjadi aspek penting yang turut memengaruhi keputusan 

pembelian dan perlu diteliti lebih dalam. Selain itu, metode campuran (mixed methods) 

yang menggabungkan kuantitatif dan kualitatif juga dapat memberikan hasil yang lebih 

komprehensif. 
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