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THE INFLUENCE OF DIGITAL MARKETING ON SALES VOLUME OF RUBEKA CAFÉ 

BATAM 

Every business has ways to increase sales, sales targets and achieve company goals through digital marketing strategies. 
This research aims to determine the influence of digital marketing on the sales volume of Rubeka café Batam. The method 
in this research was quantitative descriptive by distributing questionnaires to 323 respondents. Data collection used in 
this research was observation, documentation, interviews and questionnaires. The sample from the population in the study 
was consumers of Rubeka Café Batam. With a total of 323 samples, the sampling technique used was simple random 
sampling. The results of this research data analysis using SPSS version 19. And the results of the coefficient of 
determination (R2) from the influence of the digital marketing variable (X) can explain variations in sales volume (Y) of 
68.4%. And 31.6% of the variation in variables is not in this study. It can be concluded that in this research the digital 
marketing variable has a positive influence and significant data has a positive value on the sales volume (Y) of Rubeka 
Café Batam. 
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ABSTRAK 

Setiap bisnis memiliki cara untuk meningkatkan penjualan, target penjualan dan mencapai tujuan perusahaan melalui strategi 

pemasaran digital. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pemasaran digital terhadap volume penjualan Rubeka 

café Batam. Metode pada penelitian ini dilakukan secara deskriptif kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner kepada 323 

responden. Pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi,dokumentasi,wawancara dan kuesioner. 

Sampel dari populasi dalam penelitian adalah konsumen Rubeka café Batam. Dengan jumlah 323 sampel, Teknik sampling 

yang digunakan adalah simple random sampling. Hasil analisis data penelitian ini menggunakan SPSS versi 19. Dan hasil dari 

koefisien determinasi(R2) dari pengaruh variabel pemasaran digital (X) dapat menjelaskan variasi dari volume penjualan (Y) 

sebesar 68.4%. Dan sebesar 31.6% variasi dari variabel yang tidak ada didalam penelitian ini. Dapat disimpulkan bahwa dalam 

penelitian ini variabel pemasaran digital memperngaruh positif dan data signifikan mempunyai nilai positif terhadap volume 

penjualan (Y) Rubeka café Batam. 

Kata kunci: Pemasaran , Pemasaran Digital , café , Volume Penjualan 

 

ABSTRACT 
 

 

PENDAHULUAN 

Dengan perkembangan café dengan konsep yang 

berbeda di Indonesia, maka dari itu pelaku usaha memiliki 

inovasi dan strategi pemasaran digital untuk menarik 

perhatian calon konsumen. Dan biasanya calon konsumen 

gemar mencari tau mengenai informasi café dari segi 

konsep, harga produk, produk sehingga ingin mencoba 

sesuatu yang berbeda. Agar calon konsumen tertarik 

terhadap suatu produk, maka pelaku usaha bisa 

menampilkan informasi yang menarik melalui Instagram 

mengenai café seperti konsep dari cafe, info promo, menu 

paket dan keunikan dari café tersebut. Menurut 

(Muhajir,2017) Pemasaran digital kegiatan atau cara untuk 

meningkatkan penjualan, target penjualan dan mencapai 

tujuan perusahaan melalui strategi pemasaran konvesional 

maupun digital. Jika pemasaran konvesional mempunyai 

beberapa contoh, yaitu iklan menggunakan billboard 

 

 

spanduk. Dan pemasaran digital mempunyai beberapa 

contoh yaitu memasarkan melalui internet dan social media. 

Pada umumnya pemasaran adalah sebuah cara menjual yang 

menarik perhatian calon konsumen dan konsumen. Hasil 

dari pemasaran bisa saja mengalami kenaikan(profit) dan 

penurunan(kerugian). Pemasaran terbagi dua, yaitu 

pemasaran konvesional dan pemasaran digital. Di era 

sekarang teknologi semakin canggih, maka dari itu 

pemasaran bisa melalui internet (pemasaran digital). Seperti 

contoh social media, email dan media. Pemasaran bukan 

hanya dari foto produk yang menarik perhatian, tetapi dari 

cara menjual, seperti contoh mengadakan promo, diskon dan 

testimoni dari konsumen yang bisa dimaksud dengan 

pemasaran digital. 

Dalam pemasaran akan ada penjualan yang low season 

dan biasanya terjadi di pertengahan bulan sampai dengan 

akhir bulan. Maka dari itu, pengaruh penjualan yang 

mailto:itsvincentlouis@gmail.com


Artikel Skripsi 

Politeknik Pariwisata Batam 

2 

 

 

menurun bisa saja terjadi karena harga produk yang 

menengah mahal. Harga produk tidak menyesuaikan dengan 

porsi yang diharapkan konsumen. Kebanyakan konsumen 

hanya menikmati gengsi daripada kebutuhan dan sering 

terjadi di awal bulan. 

 

Dari tahun ke tahun café di Batam semakin 

berkembang. Masing-masing mempunyai konsep yang 

berbeda. Seperti contoh café dengan konsep negara seperti 

café dengan konsep Korea, Jepang dan Western. Tempat 

yang unik bisa menjadi salah satu strategi pemasaran digital 

agar konsumen mendapat experience yang tidak biasanya 

dari café lainnya dan bisa membagikan cerita maupun 

photoshoot ke social media untuk menarik perhatian calon 

konsumen lainnya. 
 

Strategi pemasaran digital yang dilakukan café-café 

Batam pada umumnya di era sekarang menggunakan social 

media yaitu melalui instagram. Melalui instagram café bisa 

berbagi info melalui postingan yang berupa konten untuk 

menarik perhatian calon konsumen. Selain menarik 

perhatian calon konsumen, Instagram salah satu cara akses 

efisien untuk mengetahui info café tersebut. Yang biasa 

calon konsumen cari adalah konsep dari café tersebut lokasi, 

postingan produk, promo dan harga. Beberapa café 

mencantum daftar menu agar calon konsumen bisa 

mengetahui info menu dan bisa menyesuaikan budget yang 

sesuai. 

Rubeka salah satu café yang sudah berdiri cukup lama 

di Batam sejak tahun 2016 dengan konsep yang unik. Akan 

tetapi volume penjualan Rubeka café menurun disebabkan 

strategi pemasaran digital yang kurang aktif melalui 

Instagram seperti contoh tidak ada informasi menu baru, 

berkurangnya konten yang menarik dan tidak menggunakan 

filtur iklan melalui instagram agar pengguna instagram 

dapat mengetahui informasi promo Rubeka café Batam. 

Akan tetapi pada tahun 2023 Rubeka café Batam mengalami 

perubahan yang berpengaruh kenaikan volume penjualan 

dan menjadi salah satu tempat titik kumpul untuk anak 

muda. Rubeka Café mengunggah postingan menu baru dan 

promo melalui Instagram sehingga volume penjualan 

meningkat. Selain menjual produk makanan dan minuman, 

Rubeka café menjual barang antik, elektronik, aksesoris, alat 

olahraga, mainan anak-anak dll. Tidak kalah dengan café 

lain, Rubeka Café mempunyai konsep café yang unik. Yang 

dimana tiap ruangan mempunyai vibes yang berbeda. Seperti 

“spring, high table, airport, introgation room, cave” dan ada 

outdoor yang luas, tempat bermain anak-anak dan VIP room. 

Dan uniknya lagi Rubeka café mempunyai barang-barang 

antik sebagai pajangan untuk kaum generasi milenial yang 

berkunjung, tidak hanya generasi anak muda tetapi generasi 

diatasnya bisa menikmati konsep dari Rubeka café Batam. 

 

KAJIAN PUSTAKA 

A. Pemasaran Digital 

(Hariyanti, 2018) Menurut Tjiptono (2016), e- 

marketing adalah strategi untuk mengembangkan, 

mendistribusikan, mempromosikan, dan menetapkan harga 

barang dan jasa kepada pasar sasaran melalui internet atau 

alat digital seperti smartphone. Pada saat ini, e-marketing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kelebihan pemasaran digital: 

(Rohmah and Setiawan, 2023) Jangkauan pasar lebih luas, 

biaya pemasaran lebih hemat, hasil yang dapat diukur dan 

terlihat cepat, informasi tersedia terus menerus, penawaran 

secara personal, informasi tersedia terus menerus target bisa 

diatur, pemanfaatan kekuatan media sosial. 

Kekurangan pemasaran digital: 

Dapat di tiru, pesaing yang banyak, bergantung terhadap 

teknologi, butuh keahlian khusus, tidak semua orang 

menggunakan teknologi digital. 

 
Indikator Pemasaran Digital 

(Lombok and Samadi, 2022) Digital marketing adalah jenis 

pemasaran yang menggunakan media internet seperti 

(Instagram, Facebook, Twitter, TikTok, dan Website) untuk 

menarik pelanggan untuk menggunakan layanan atau barang 

yang dibuat oleh perusahaan (Lucyantoro & Rachmansyah, 

2018). Menurut Yazer Nasdini (dalam Aryani, 2021), 

indikator pemasaran digital adalah sebagai berikut: 

1) Aksessibilitas (Accessibility) 

(Prawira and Pranitasari, 2020) Keterjangkauan atau 

aksesibilitas adalah ukuran seberapa mudah sebuah lokasi 

dijangkau melalui sistem transportasi. Aksesibilitas 

mencakup kemudahan, biaya, dan usaha yang diperlukan 

untuk berpindah dari satu tempat ke tempat lain. 

 

2) Interaktivitas (interactivity) 

(Atika Puspitasari Ahmad, Sherwin R.U.A. Sompie and 

Sary Paturusi, 2020) Istilah "interaktif" atau "interaktif" 

berasal dari kata "inter" dan "aktif", yang masing-masing 

berarti "antara dua pihak atau lebih yang terlibat dalam 

proses." Dan aktif berarti tidak diam, yang berarti tidak diam 

dalam menanggapi. Berdasarkan definisi ini, istilah 

"interaktif" berarti secara aktif saling memberikan respons 

atas tindakan yang dilakukan oleh pengirim dan penerima. 

menjadi salah satu pilihan made of entry yang dinilai efektif 

dan efisien. Ini terutama berlaku untuk produk digital seperti 

perangkat lunak, video, musik, dan lainnya. 

(Dewi, 2022) Periklanan menurut Tjiptono (2015), 

merupakan bagian dari kombinasi variabel pemasaran yang 

bertujuan untuk mengajak dan mengkomunikasikan berita 

serta memberi pengingat kepada pelanggan atau pengunjung 

tentang suatu barang dan jasa. 

(Agnesia N Lumiu, 2022) Saat ini, pemasaran digital 

menjadi salah satu strategi pemasaran terbaik yang dapat 

digunakan oleh bisnis untuk meningkatkan penjualan dan 

menjadi salah satu solusi terbaik yang dapat digunakan 

untuk memperluas lingkaran bisnis mereka.(Handajani et 

al., 2019) Manfaat pemasaran digital bagi perusahaan 

dan UKM antara lain adalah dapat terhubung dengan 

mudah dengan konsumen secara online, konversi 

penjualan yang lebih tinggi bagi konsumen tertarget, biaya 

pemasaran yang lebih hemat, dapat melayani konsumen 

secara real time dan potensi peningkatan pendapatan bagi 

UKM (Brian, 2019). Dengan bentuk pemasaran digital 

yang memanfaatkan pengetahuan masyarakat terhadap 

teknologi diharapkan dapat meningkatkan pangsa pasar 

penjualan  produk menjadi lebih luas. 
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3) Hiburan (entertainment) 

(Reza and Lutfi, 2021) Hiburan didefinisikan sebagai 

sesuatu yang menyenangkan bagi seseorang yang 

menikmatinya atau mengkonsumsinya (Soekarno, Kitri, & 

Utomo, 2016). Oleh karena itu, secara umum hiburan dapat 

didefinisikan sebagai semua kegiatan atau perbuatan yang 

bertujuan untuk menghibur seseorang dan membuatnya 

senang. 

 

4) Kepercayaan (credibility) 

(Iskandar and Irfan Bahari Nasution, 2019) Kepercayaan 

mempunyai banyak pengertian, berikut ini definisi-definisi 

kepercayaan. Pelanggan menurut beberapa ahli. Lita (2009) 

menyatakan bahwa kepercayaan adalah keyakinan bahwa 

perusahaan dapat menjalin hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan, serta kemauan atau keyakinan mitra pertukaran 

untuk menjalin hubungan jangka panjang untuk 

menghasilkan kerja yang positif. 

 

5) Informatif (informativeness) 

(Somadani and Wahyuningsih, 2021) bertujuan untuk 

memberikan informasi terhadap situasi secara tepat kepada 

pembaca sehingga menambah wawasan pengetahuan akan 

informasi baru. 

 

B. Volume Penjualan 

(Rahmanita Maulidina, 2017) Menurut Kotler, bahwa 

volume penjualan adalah penjualan yang dilakukan oleh 

perusahaan selama proses pemasaran, atau jika penjualan 

tersebut merupakan bagian dari hasil program pemasaran 

secara keseluruhan. Untuk memenuhi kebutuhan masing- 

masing bisnis, setiap perusahaan menggunakan strategi 

pemasaran mereka sendiri, yang juga disesuaikan dengan 

sumber daya keuangan perusahaan. Strategi ini didasarkan 

pada empat komponen utama sistem pemasaran: produk, 

struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. 

(Sasangka, 2018) menurut Swastha & Irawan (1999:150) 

volume penjualan merupakan tingkat penjualan maksimum 

yang dapat dicapai oleh penjual. (Putra, 2019). Menurut 

BasuSwastha (2007:17), volume penjualan yang 

menguntungkan harus menjadi tujuan perusahaan, dan 

bukannya volume untuk kepentingan volume itu 

sendiri.(Hulu, Dakhi and Zalogo, 2021) Hal ini juga 

Jumlah penjualan yang diperoleh suatu perusahaan 

didasarkan pada hasil penjualan dan target penjualan yang 

mungkin berubah sesuai dengan keadaan perusahaan. 

 

2) Peningkatan jumlah keuntungan 

Setiap perusahaan dalam kegiatan penjualannya akan 

dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain seperti 

kemampuan perusahaan, Kondisi pasar dan Modal. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah penelitian kuantitatif, metode penelitian yang 

berlandaskan pada filsafat positivisme digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan 

data menggunakan instrumen penelitian, analisis data 

bersifat kuantitatif/statistic, dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang telah ditetapkan. 

A) Populasi 

(Sugiyono, 2016:80) Menurut Sugiyono, populasi adalah 

wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek 

dengan kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulan. Dalam penelitian ini, populasi adalah pengaruh 

fluktuasi pengunjung terhadap volume penjualan selama 

enam bulan. 

Tabel 1. Jumlah Populasi Rubeka café batam 
 

NO BULAN JUMLAH KONSUMEN 

1 JAN 604 

2 FEB 739 

3 MAR 563 

4 APRIL 988 

5 MEI 692 

6 JUNI 717 

 TOTAL 4303 

didukung oleh pendapat Kotler dan Amstrong (2008:45),   

yang menyatakan bahwa strategi pemasaran menghasilkan 

keuntungan dalam hubungannya dengan kepuasan 

konsumen dan berdampak pada volume penjualan. 

Indikator Volume Penjualan 

(Hulu, Dakhi and Zalogo, 2021) Adapun indikator dari 

volume penjualan menurut Swastha dalam Takdir ada 

beberapa yang menjadi indikator dalam volume penjualan 

yaitu sebagai berikut. Untuk meningkatkan volume 

penjualan perusahaan harus mampu memasarkan produknya 

dengan baik. 

1) Tercapainya target 

Sumber: Hasil Wawancara Penulis (2023) 

Populasi dalam penelitian ini adalah: 

1. Pengunjung yang sudah pernah melakukan pembelian di 

Rubeka Café Batam. 

2. Pengunjung Rubeka Café Batam dengan batas usia 15- 

50 tahun. 

B) Sampel 

(Sugiyono, 2016:81) Menurut Sugiyono, Sampel adalah 

bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak 

mungkin  mempelajari  semua  yang  ada  pada 
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populasi,misalnya karena keterbatasan dana,tenaga dan 

waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang 
 

diambil dari populasi itu. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan table isaac dan 

Michael. 

 

 

Populasi pengunjung dalam 6 bulan terakhir yaitu 4.303 

Konsumen. Berdasarkan tabel isaac dan Michael, jumlah 

populasi sampel adalah 323 dengan tingkat kelonggaran 

(5%). 

(Istanti, 2019) Metode yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah teknik probability sampling, yaitu teknik sampling 

yang memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur 

(anggota) populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. 

Jenis metode probability sampling yang digunakan adalah 

simple random sampling. Menurut Sugiyono (2006:57) 

simple random sampling adalah pengambilan anggota 

sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa 

memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu. Pada 

penelitian ini sampel yang diambil adalah pengunjung 

Rubeka café Batam dengan jumlah sampel 323 konsumen 

dengan perhitungan tabel isaac dan Michael. 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Uji Validitas 

(Ono, 2020) Menurut   Sugiyono (2005) 

Validitas adalah suatu indeks yang menunjukkan alat 

ukur itu benar-benar mengukur apa yang hendak 

diukur. Hasil penelitian yang valid bila terdapat 

kesamaan antara data yang terkumpul dengan data yang 

sesungguhnya terjadi pada obyek yang diteliti.jika objek 

berwarna merah, sedangkan data yang terkumpul 

memberikan data berwarna putih maka hasil penelitian 

tidak valid. 

A) Hasil Validitas Variabel X 

Terdapat 18 butir pernyataan yang terbukti valid 

sebagai bahan penelitian untuk mewakili variabel 

pemasaran digital (X). Hasil yang diuji dengan SPSS 

versi 19 dapat dilihat pada tabel 3.5 dibawah ini: 

Tabel 2 Hasil Uji Validitas Pemasaran digital (X) 

 

No. 

Item 

Rhitung Ttabel Keputusan 

1. 0,375 0,338 Valid 

2. 0,340 0,338 Valid 

3. 0,482 0,338 Valid 

4. 0,449 0,338 Valid 

5. 0,825 0,338 Valid 

6. 0,699 0,338 Valid 

7. 0,713 0,338 Valid 

8. 0,815 0,338 Valid 

9. 0,634 0,338 Valid 

10. 0,645 0,338 Valid 

11. 0,769 0,338 Valid 

12. 0,737 0,338 Valid 

13. 0,743 0,338 Valid 

14. 0,603 0,338 Valid 

15. 0,529 0,338 Valid 

16. 0,749 0,338 Valid 

17. 0,573 0,338 Valid 

18. 0,676 0,338 Valid 

 

Sumber: Hasil Olahan Penulis (2023) 

B) Hasil Validitas Variabel Y 

Terdapat 5 butir pernyataan yang terbukti valid 

sebagai bahan penelitian untuk mewakili Volume 

Penjualan (Y). Hasil yang diuji dengan SPSS versi 19 

dapat dilihat pada tabel 3.6 dibawah ini: 

Tabel 3.Hasil Uji Validitas Volume Penjualan(Y) 
No. 

Item 

Rhitung Ttabel Keputusan 
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Sumber: Hasil Olahan Penulis (2023) 

2. Uji Reliabilitas 

(Ono, 2020) Reliabilitas adalah indeks 

yang menunjukkan seberapa dapat diandalkan atau 

dipercaya suatu instrumen. Hal ini menunjukkan 

seberapa konsisten hasil pengukuran dengan alat ukur 

yang sama dua kali atau lebih terhadap gejala yang 

sama (Notoatmodjo 2005). Alat ukur dianggap reliabel 

jika menghasilkan hasil yang sama meskipun 

dilakukan berkali-kali (Kendra 2012). Bila terdapat 

kesamaan data dalam waktu yang berbeda.Jika objek 

berwarna merah kemarin, maka akan tetap berwarna 

merah sekarang dan besok. 

A) Hasil Reliabilitas X 

Terdapat 18 butir pernyataan yang diuji 

terbukti reliabel dengan mewakili variabel 

Pemasaran Digital (X). Hasil yang diuji dengan 

SPSS versi 19 dapat dilihat pada tabel 3.7 dibawah 

ini: 

Sumber: Hasil Olahan Penulis (2023) 

Apabila nilai Cronbach’s Alpha dari variabel X kurang 

dari 0.6 maka dianggap hasil tersebut tidak reliabel. 

2.  Hasil Reliabilitas Y 

Terdapat 5 butir pernyataan yang diuji terbukti 

reliabel dengan mewakili variabel Volume Penjualan 

(Y). Hasil yang diuji dengan SPSS versi 19 dapat 

dilihat pada tabel 3.8. dibawah ini: 

Apabila nilai Cronbach’s Alpha dari variabel Y 

kurang dari 0.6 maka dianggap hasil tersebut tidak 

reliabel. 

 

Tabel 4.Hasil Reliabilitas Pemasaran 

Digital(X) 

 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Hasil 

Dalam penelitian ini data yang didapatkan dengan 

menyebar kuesioner kepada konsumen Rubeka café Batam. 

Maka yang menjadi sampel adalah konsumen Rubeka café 

Batam. Kuesioner tersebut dibagi melalui barcode menuju 

link google form. Data responden yang berisi mengenai 

identitas seperti jenis kelamin,usia,pendapatan dan 

pekerjaan. Dibawah ini rincian identitas dari 323 responden 

konsumen Rubeka café Batam. 

2. Pembahasan 

Dalam penelitian ini untuk mengetahui dan membahas 

pengaruh pemasaran digital (X) terhadap volume penjualan 

(Y) Rubeka café Batam secara keseluruhan. Hasil Penelitian 

ini juga berdasarkan referensi dari (Saputra, Papilo and 

Marizal, 2020) dengan judul “Pengaruh Pemasaran Digital 

Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Pada Ciputra 

Tallasa Jo Makassar” yang Dimana mempunyai variabel 

idenpeden dan variabel dependen yang sama yaitu 

pemasaran digital (X) dan volume penjualan (Y). 

Hasil dalam penelitian ini pemasaran digital (X) 

berpengaruh positif terhadap volume penjualan (Y) Rubeka 

1. 0,708 0,338 valid 

2. 0,830 0,338 valid 

3. 0,887 0,338 valid 

4. 0,804 0,338 valid 

5. 0,797 0,338 valid 

 

14. 0,887 0,60 Reliabel 

15. 0,889 0,60 Reliabel 

16. 0,883 0,60 Reliabel 

17. 0,888 0,60 Reliabel 

18. 0,885 0,60 Reliabel 

 

No. 

item 

Cronbach’s 

Alpha 

Standar 

Realibilitas 

Keputusan 

1. 0.869 0.60 Reliabel 

2. 0.824 0.60 Reliabel 

3. 0.801 0.60 Reliabel 

4. 0.834 0.60 Reliabel 

5. 0.841 0.60 Reliabel 

 

No. 

item 

Cronbach’s 

Alpha 

Standar 

Realibilitas 

Keputusan 

1. 0,897 0,60 Reliabel 

2. 0,903 0,60 Reliabel 

3. 0,896 0,60 Reliabel 

4. 0,899 0,60 Reliabel 

5. 0,879 0,60 Reliabel 

6. 0,884 0,60 Reliabel 

7. 0,883 0,60 Reliabel 

8. 0,879 0,60 Reliabel 

9. 0,886 0,60 Reliabel 

10. 0,886 0,60 Reliabel 

11. 0,881 0,60 Reliabel 

12. 0,883 0,60 Reliabel 

13. 0,883 0,60 Reliabel 
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café Batam. Dapat dibuktikan bahwa hasil uji t pemasaran 

digital (X) adalah 26.360 (Tthitung) > 1.967 (Ttabel) dapat 

dipastikan bahwa variabel Pemasaran digital (X) 

berpengaruh terhadap variabel Volume penjualan. Hal ini 

dikarenakan indikator dari variabel X yang bersifat valid 

terhadap jawaban dari responden. Dan pada penelitian uji F 

membuktikan Fhitung > Ftabel (694.875 > 3.870) Dapat 

disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima dan variabel 

pemasaran digital (X) memperngaruh positif terhadap 

variabel Volume penjualan (Y). dapat disimpulkan hipotesis 

dari variabel pemasaran digital (X) berdampak positif 

terhadap volume penjualan Rubeka café Batam. Dan hasil 

dari koefisien determinasi(R2) dari pengaruh variabel 

pemasaran digital (X) dapat menjelaskan variasi dari volume 

penjualan (Y) sebesar 68,4%. Dan sebesar 31,6% variasi dari 

variabel yang tidak ada didalam penelitian ini. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pengolahan data 

penelitian mengenai “Pengaruh pemasaran digital terhadap 

volume penjualan Rubeka café Batam”. Hasil pengambilan 

data melalui kuesioner yang dijawab oleh Responden diolah 

melalui SPSS versi 19. Sehingga output dari SPSS versi 19 

berdasarkan jawaban responden menghasilkan data yang 

signifikan. Berikut ini kesimpulan dapat dilihat dibawah ini: 

1. Pemasaran digital berperngaruh positif berdasarkan 

hasil dari kuesioner responden. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan jawaban dari responden yang 

menghasilkan data yang signifikan. 

2. Volume Penjualan berdampak positif berdasarkan 
pernyataan responden. 

3. hasil dari koefisien determinasi (R2) dapat disimpulkan 

bahwa pengaruh variabel pemasaran digital (X) 

berpengaruh terhadap volume penjualan (Y). 
 

2. Saran 

dengan masalah penelitian ini yang diajuin penulis untuk 

mengetahui permasalahan dari “Pengaruh pemasaran 

digital terhadap volume penjualan Rubeka café Batam”. 

Untuk memberikan gambaran secara jelas, maka penulis 

memberi saran dalam penelitian ini. 

1. Dengan jawaban dari responden kuesioner yang 

menghasilkan jawaban yang positif dan data signifikan 

mempunyai nilai positif dari variabel pemasaran digital 

(X) terhadap volume penjualan (Y) Rubeka café Batam. 

Maka Rubeka café Batam perlu mempertahankan 

konsistensi segi rasa dari produk dan meningkatkan dari 

berbagai indikator variabel pemasaran digital (X) yang 

sudah diteliti oleh penulis. 

2. Rubeka café Batam bisa lebih aktif untuk memasarkan 

produk berupa promo, menu baru, paket yang menarik 

dan testimoni dari konsumen melalui Instagram. 

3. Rubeka café Batam bisa memberikan promo menarik di 

platform aplikasi grabfood agar calon konsumen tertarik 

untuk memesan. 

4. Peneliti selanjutnya yang mengambil lokasi penelitian di 

Rubeka café Batam mempunyai variabel baru dan lebih 

menyesuaikan permasalahan terhadap lokasi penelitian. 

5. Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan refrensi 

mengenai pemasaran digital berupa tugas akhir skripsi 

maupun jurnal. 
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