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Abstract: This research aims to determine the influence of the relationship between Digital
Marketing variables and Service Quality on Purchase Interest and Purchase Decisions at
Flos Cibitung Coffee Shop. The method used in this research is a quantitative method, which
uses an incidental sampling technique as a way of taking samples. In this study, 200
respondents were used as samples in this research, where in this study used primary data
obtained by distributing questionnaires to consumers of Cibitung floss shops.
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh hubungan antar variabel
Digital Marketing dan Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli dan Keputusan Pembelian
Kedai Kopi Flos Cibitung. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
kuantitatif, dimana dengan melakukan teknik incidental/ Asidental sampling untuk sebagai
cara pengambilan sampel. Dalam penelitian ini menggunakan 200 responden untuk
digunakan sebagai sampel dalam penelitian ini, dimana dalam penelitian ini menggunakan
data primer yang didapatkan dengan penyebaran kuesioner kepada konsumen kedai flos
Cibitung.

Kata Kunci: Digital Marketing, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian, Minat Beli

PENDAHULUAN

Dalam era modern saat ini, hampir tidak mungkin untuk mencapai penjualan
sebanyak mungkin kepada orang dengan cara menawarkan barang dari pintu ke pintu.
Alasannya adalah biaya operasional dari kegiatan semacam itu terlalu besar dan kurang
efektif serta efisien. Oleh karena itu, setiap perusahaan harus berusaha untuk bertahan dan
bersaing di dalam industri yang kompetitif. Memahami dan mempengaruhi keputusan
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pembelian konsumen adalah kunci agar perusahaan dapat bertahan dalam persaingan.
Perusahaan harus selalu berinovasi dan kreatif untuk menarik konsumen baru serta
mempertahankan konsumen yang sudah ada. Upaya untuk mempengaruhi keputusan
pembelian tidak hanya berfokus pada janji produk yang fungsional dan layanan yang baik,
tetapi juga harus memahami apa yang sedang dibutuhkan atau diinginkan oleh konsumen saat
ini. Komunikasi dua arah yang efektif dengan konsumen akan menjadi faktor penentu dalam
keputusan pembelian mereka (Sopiyan, 2022).

Bisnis kedai kopi sering menjadi perbincangan hangat di kalangan masyarakat dan
menjadi salah satu minuman yang sangat populer di seluruh dunia, termasuk di Indonesia.
Minum kopi telah menjadi tren gaya hidup di Indonesia, terbukti dengan banyaknya kedai
kopi yang bermunculan di berbagai tempat. Persaingan bisnis yang ketat menuntut kedai kopi
untuk bergerak lebih cepat dalam menarik minat konsumen, dengan menggunakan strategi
yang efektif agar produk mereka diminati. Hal ini memungkinkan pelaku usaha kedai kopi
untuk bertahan di tengah persaingan yang semakin ketat (Muhamad & Cahyono,
2020).Minum kopi di kedai kopi telah menjadi kebiasaan (lifestyle) masyarakat Indonesia.
Tidak hanya sekedar minum kopi, biasanya kedai kopi juga menjadi tujuan melakukan
kegiatan tertentu, seperti bertemu klien atau belajar kelompok bagi mahasiswa.

“frdataboks
Konsumsi Kopi Domestik di Indonesia Periode 2014-2019 (ICO)
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Sumber: Informasi Lain:
International Coffe Organization (ICO)

Gambar 1. Tren Konsumsi Kopi dan Pertumbuhan Kedai Kopi
(Sumber: https://databoks.katadata.co.id/)

Data International Coffee Organization (ICO) mencatat bahwa tren konsumsi kopi
domestik di Indonesia terus meningkat selama lima tahun terakhir. Pada periode 2018-2019,
jumlah konsumsi kopi domestik mencapai 4.800 kantong berkapasitas 60 kilogram (kg).
Padahal, pada periode 2014-2015 jumlah konsumsi kopi domestik hanya 4.417 kantong.
Kemudian, pada periode tahun berikutnya mencapai 4.550 kantong.

Keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan
keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat keputusan, harus tersedia
beberapa alternatif pilihan. Keputusan pembelian dapat mengarah pada bagaimana proses
dalam pengambilan keputusan tersebut dilakukan (Fatimdimanaah et al., 2020). Para pelaku
bisnis mendapatkan berbagai fasilitas yang ditawarkan oleh internet untuk mempermudah
dalam memasarkan produknya. Seperti melakukan pemasaran melalui media social seperti
melalui Instagram, website, dII.

Para pelaku bisnis mendapatkan berbagai fasilitas yang ditawarkan oleh internet untuk
mempermudah dalam memasarkan produknya. Seperti melakukan pemasaran melalui media
social seperti melalui Instagram, website, dll.
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Grafik Penjualan Kedai Kopi Flos 2023 - 2024
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Gambar 2. Grafik Data Penjualan Kedai Kopi Flos
Sumber : Data Penjualan Kedai Kopi Flos

Berdasarkan pada tabel dan grafik data penjualan pada kedai kopi flos menunjukan
bahwa penjualan tertinggi terjadi pada bulan Desember, dan untuk penjualan terendah nya
pada bulan Januari. Oleh karena itu untuk mencegah penurunan yang signifikan, penting
untuk menjaga stabilitas penjualan setiap bulan. Salah satu faktor yang mempengaruhi
penjualan adalah keputusan pembelian konsumen. Ialah satu faktor yang dapat
mempengaruhi penjualan pada tabel di atas adalah keputusan pembelian konsumen, yang
dapat dilihat dari berbagai jenis, seperti kurangnya informasi tentang toko kopi tersebut.
Kurangnya promosi produk juga berpengaruh terhadap penjualan yang ditunjukkan pada
tabel di atas.

Digital marketing merupakan kegiatan promosi merek atau produk menggunakan
media digital untuk menarik konsumen dan calon pelanggan dengan cepat. Ini merupakan
sistem yang terhubung dengan dunia pemasaran di era digital. Tujuan dari digital marketing
adalah untuk secara cepat melibatkan konsumen dan calon konsumen. Metode pemasaran
digital sering digunakan oleh praktisi bisnis melalui platform seperti Instagram, Facebook,
Twitter, dan e-commerce. Perkembangan digital marketing terus berlanjut dan memainkan
peran penting dalam dunia bisnis saat ini (Wijayanti et al., 2023).

Dalam membuat Keputusan Pembelian. Kualitas pelayanan sangat penting untuk
dipertimbangkan. Kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan, yaitu bertujuan untuk
memberikan kemudahan bagi konsumen, harus diberikan setiap kali perusahaan menjalankan
proses bisnis baik barang maupun jasa. Ini karena kualitas pelayanan memiliki hubungan
yang erat dengan keputusan konsumen untuk membeli sesuatu. Dengan memberikan layanan
yang baik, bisnis dapat mempertahankan usaha dan bersaing dengan pesaing (Saputra &
Ardani, 2020).

Dengan semakin banyaknya kedai kopi, pelaku usaha harus menghadapi persaingan
dan selalu menawarkan harga yang bersaing, promosi yang menarik, berbagai macam menu
menarik, serta hiburan seperti live music. Semua ini bertujuan untuk meyakinkan konsumen
agar tertarik membeli produk dan membagikannya kepada orang lain.

Perusahaan harus mempertimbangkan konsumen sebagai faktor kunci dalam pasar.
Dengan memahami keinginan dan kebutuhan konsumen, perusahaan dapat bersaing dengan
lebih baik di pasar yang semakin fokus pada kepuasan pelanggan. Keberadaan konsumen
memiliki dampak langsung pada pencapaian tujuan perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan
perlu memahami faktor-faktor apa yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
(Nurcahyo Achmad et al., 2020).

Berdasarkan tabel target dan realisasi tersebut, maka kedai kopi flos melakukan pra-
survei untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli dan keputusan
pembelian.
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Tabel 1. Hasil Pra Survey

1 Minat Beli 91 1 (YD)
2 Kualitas Pelayanan 83 3(X2)
3 Promosi 65 6

4 Brand Ambassador 60 7

5 Harga 59 8

6 Kualitas Produk 69 4

7 Brand Image 57 9

8 Sponsorship 55 10

9 Word of Mouth 67 5
10 Digital Marketing 89  2(X1)

Sumber: Data diolah oleh Peneliti

Hasil pra riset ini adalah bahwa 3 faktor yang dominan mempengaruhi Y adalah
sebagai berikut: Skor tertinggi 1 = faktor Minat beli = 91, sebagai variabel Y1, Skor tertinggi
2 = Digital Marketing = 89, sebagai variabel X1, Skor tertinggi 3 = Kualitas Pelayanan = 83,
sebagai variabel X2

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, maka dapat dirumuskan
permasalahan yang akan dibahas untuk membangun hipotesis untuk riset selanjutnya :

1) Apakah Digital Marketing Berpengaruh Terhadap Minat Beli?

2) Apakah Kualitas Pelayanan Berpengaruh Terhadap Minat Beli?

3) Apakah Digital Marketing Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian?
4) Apakah Kualitas Pelayanan Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian?
5) Apakah Minat Beli Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian?

METODE

Pada penelitian ini untuk menyusun dari keseluruhan hal yang telah direncanakan
oleh peneliti untuk mendapatkan hasil untuk membuat hipotesis. Dengan menggunakan
Penelitian kuantitatif. Metode kuantitatif merupakan penelitian ilmiah dengan menggunakan
penekanannya lebih teratur dengan jelas dari mulai sampai selesai dengan mempunyai arti
lain untuk menjelaskan masalah yang terjadi, penelitian ini dengan melibatkan data dengan
bentuk angka. Untuk pengambilan data, peniliti memilih sumber data primer dengan
menggunakan kuesioner. Kuesioner ini akan dibagikan kepada responden secara online atau
daring (dalam jaringan) melalui google form.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pada penelitian ini, hasil penlitian meliputi pengujian outer model dan inner model:
Outer Model Uji Validitas
1. Convergent Validity
Dalam convergent validity, suatu variabel dapat diterima atau valid jika nilai outer
loading > 0,5 (atau 0,7) maka indicator tersebut dapat diterima.

Tabel 2. Hasil Analisis Convergent Validity

DM1 0.837
DM11 0.731
DM12 0.825
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DM3 0.813
DM4 0.730
DMS5 0.713
DMé6 0.817
DM7 0.843
DMS 0.738
KP1 0.838
KP10 0.765
KP2 0.745
KP3 0.813
KP4 0.755
KP5 0.789
KPé6 0.720
KP7 0.733
KPS 0.755
KP9 0.712
KPP1 0.761
KPP10 0.749
KPP2 0.820
KPP3 0.754
KPP4 0.728
KPP5 0.743
KPP7 0.724
KPP9 0.827
MBI1 0.825
MB2 0.788
MB3 0.809
MB4 0.746
MBS 0.792
MB6 0.843
Sumber: Output SmartPLS 3

Berdasarkan tabel di atas terlihat bahwa nilai outer loading setiap indikator dari
Digital Marketing, Kualitas Pelayanan, Minat beli, Keputusan Pembelian memiliki nilai
loading factor di atas 0,7 sehingga telah memenuhi batas minimum. Hal tersebut
menunjukkan bahwa seluruh indikator dalam pengujian ini dinyatakan valid.

2. Discriminant Validity

Nilai cross loading pada indikator setiap variabelnya harus memiliki nilai > 0.7.
Selain itu, nilai cross loading pada indikator setiap variabelnya juga harus memiliki nilai
yang lebih besar dibandingkan variabel lainnya.

Tabel 3 Analisis Cross Loadini

DM1 0.837 0.567 0.535 0.799
DM3 0.813 0.525 0.480 0.757
DM4 0.730 0.603 0.536 0.727
DMS 0.713 0.616 0.621 0.721
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DMo6 0.817 0.599 0.573 0.798
DM7 0.843 0.564 0.521 0.799
DMS8 0.738 0.687 0.739 0.593
DM11 0.731 0.700 0.761 0.589
DM12 0.825 0.580 0.560 0.792
KP1 0.627 0.838 0.764 0.591
KP2 0.744 0.745 0.631 0.755
KP3 0.633 0.813 0.730 0.588
KP4 0.753 0.755 0.633 0.771
KPS 0.615 0.789 0.758 0.546
KP6 0.552 0.720 0.699 0.539
KP7 0.438 0.733 0.633 0.447
KP8 0.480 0.755 0.643 0.457
KP9 0.453 0.712 0.639 0.451
KP10 0.513 0.765 0.677 0.466
KPP1 0.588 0.643 0.761 0.566
KPP2 0.723 0.721 0.820 0.616
KPP3 0.475 0.624 0.754 0.456
KPP4 0.483 0.632 0.728 0.474
KPPS 0.593 0.659 0.743 0.586
KPP7 0.563 0.689 0.724 0.510
KPP9 0.624 0.770 0.827 0.578
KPP10 0.538 0.700 0.749 0.525
MB1 0.818 0.570 0.527 0.825
MB2 0.671 0.578 0.569 0.788
MB3 0.719 0.579 0.506 0.809
MB4 0.690 0.613 0.573 0.746
MBS 0.747 0.642 0.614 0.792
MB6 0.828 0.603 0.608 0.843

Sumber; Output SmartPLS 3

Berdasarkan pada tabel di atas yang menunjukkan hasil nilai cross loading dapat
diketahui bahwa masing-masing indikator telah memiliki nilai cross loading yang besar
dibandingkan dengan indikator pada variabel lainnya. seperti pada Digital Marketing telah
memiliki nilai cross loading lebih besar dibandingkan dengan nilai cross loading pada
variabel Kualitas Pelayanan, Minat Beli, dan Keputusan Pembelian. Maka hasil dari
pengujian ini dinyatakan valid secara diskriminan.

Outer Model Uji Reliabilitas
Tabel 4. Hasil Uji Reliability

Digital
Marketing 0.928 0.930 0.938 0.559
Keputusan 0.908 0.910 0.923 0.547
Pembelian

Kualitas 0.920 0.924 0.933 0.583
Pelayanan
Minat Beli 0.899 0.904 0.919 0.587
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Sumber; Output SmartPLS 3\

Secara umum nilai composite reliability yang dapat digunakan minimal 0,6 atau lebih
dengan skor cronbach’s alpha diatas 0,7, maka dapat disimpulkan bahwa reliabilitas dari
instrumen ini reliabel secara statistik.

Analisis Model Pengukuran (Inner Model)
Pada tahap ini pengukuran menggambarkan hubungan antar variabel laten berdasarkan
teori substantif. Pengukuran ini melalui model structural yaitu R-square (R?).
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Gambar 3. Output Inner Model
Sumber; Output SmartPLS 3

Pada analisis model structural ini, bertujuan untuk mengetahui besaran pengaruh atau
hubungan dari variabel independent dan variabel dependent. Standar pengukuran yang
digunakan yaitu 0.67 dinyatakan pengaruh kuat, 0.33 dinyatakan pengaruh moderat, dan 0.19
dinyatakan pengaruh lemah. Berikut ini hasil R-Square SmartPLS 3

Tabel 5. Hasil Ui'i R—Siuare

Keputusan Pembelian 0.859 0.857
Minat Beli 0.864 0.862

Sumber; Output SmartPLS 3

Berdasarkan tabel 4.7 dapat diketahui nilai R — Square Variabel Minat Beli (Y1) adalah
0.864 (86,4%) nilai tersebut dapat dikatakan baik. Dengan demikian dapat diartikan bahwa
kemampuan nilai R — Square memiliki pengaruh kuat. Nilai R-square dari Keputusan
Pembelian (Y2) hasilnya menunjukan sebesar 0.859 hasil tersebut menunjukan presentase
dari penelitian ini yaitu 85.9%. dapat dikatakan baik dan memiliki pengaruh kuat.

Hasil Pengujian Hipotesis (Uji Signifikansi)

Pengujian hipotesis menggunakan output path coefficients dan indirect effect.
Tabel 6. Hasil Uji Hipotesis

Digital Marketing -> 0.647 0.645 0.063 10.205 0.000
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Keputusan Pembelian

Digital Marketing -> 0.263 0.266 0.038 6.973 0.000
Minat Beli
Kualitas Pelayanan -> 0.002 0.007 0.089 0.027 0.978
Keputusan Pembelian
Kualitas Pelayanan -> 0.739 0.737 0.036 20.761 0.000
Minat Beli
Minat Beli -> 0.306 0.304 0.104 2.946 0.003

Keputusan Pembelian

Dalam PLS pengujian secara statistik dari setiap hubungan yang dihipotesiskan
dilakukan dengan menggunakan simulasi. Dalam hal ini dilakukan dengan metode
bootstrapping terhadap sampel. Pengujian dengan bootstrapping juga ditujukan untuk
meminimalisir masalah ketidaknormalan data penelitian. Hasil pengujian dengan
bootstrapping dari analisis PLS adalah sebagai berikut:.

1. Pengujian Hipotesis 1 (Pengaruh Digital Marketing Terhadap Minat Beli)

Hasil pengujian hipotesis pertama menunjukan hubungan digital marketing terhadap
minat beli bagaimana dilihat pada tabel menunjukkan nilai (O) yang merupakan koefisien
jalur sebesar 0.263 dengan nilai T statistic sebesar 6.973. Menurut hasil tersebut dinyatakan
bahwa Tstatistic berpengaruh signifikan dikarenakan >1.96 dengan hasil dari P-Value sebesar
0.000 < 0.05 sehingga hipotesis pertama ini diterima. Untuk itu, dapat dinyatakan bahwa
Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli (H1 Diterima).

2. Pengujian Hipotesis 2 (Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli)

Hasil pengujian hipotesis kedua menunjukan hubungan kualitas pelayanan terhadap
minat beli bagaimana dilihat pada tabel menunjukkan nilai (O) yang merupakan koefisien
jalur sebesar 0.739 dengan nilai T statistic sebesar 20.761. Menurut hasil tersebut dinyatakan
bahwa Tstatistic berpengaruh signifikan dikarenakan > 1.19 dengan hasil dari P-Value
sebesar 0.00 < 0.05 sehingga hipotesis kedua ini diterima. Untuk itu, dapat dinyatakan bahwa
Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli (H2 Diterima).

3. Pengujian Hipotesis 3 (Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan
Pembelian)

Hasil pengujian hipotesis ketiga menunjukan hubungan digital marketing terhadap
keputusan pembelian bagaimana dilihat pada tabel menunjukkan nilai (O) yang merupakan
koefisien jalur sebesar 0.647 dengan nilai T statistic sebesar 10.205. Menurut hasil tersebut
dinyatakan bahwa Tstatistic berpengaruh signifikan dikarenakan > 1.96 dengan hasil dari P-
Value sebesar 0.000 < 0.05 sehingga hipotesis ketiga ini diterima. Untuk itu, dapat
dinyatakan bahwa Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian (H3 Diterima).

4. Pengujian Hipotesis 4 (Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan
Pembelian)

Hasil pengujian hipotesis keempat menunjukan hubungan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian bagaimana dilihat pada tabel menunjukkan nilai (O) yang merupakan
koefisien jalur sebesar 0.002 dengan nilai T statistic sebesar 0.027. Menurut hasil tersebut
dinyatakan bahwa Tstatistic tidak berpengaruh dan tidak signifikan dikarenakan < 1.96
dengan hasil dari P-Value sebesar 0.978 > 0.05 sehingga hipotesis keempat ini ditolak. Untuk
itu, dapat dinyatakan bahwa Kualitas Pelayanan tidak berpengaruh dan tidak signifikan
terhadap Keputusan Pembelian (H4 Ditolak).
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5. Pengujian Hipotesis 5 (Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan Pembelian)

Hasil pengujian hipotesis kelima menunjukan hubungan kualitas pelayanan terhadap
minat beli bagaimana dilihat pada tabel menunjukkan nilai (O) yang merupakan koefisien
jalur sebesar 0.306 dengan nilai T statistic sebesar 2.946. Menurut hasil tersebut dinyatakan
bahwa Tstatistic berpengaruh signifikan dikarenakan > 1.19 dengan hasil dari P-Value
sebesar 0.003 > 0.05 sehingga hipotesis kelima ini diterima. Untuk itu, dapat dinyatakan
bahwa Minat Beli berpengaruh dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (HS Diterima).

Pembahasan
Pengaruh Digital Marketing terhadap Minat Beli

Digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli kopi di kedai
kopi flos cibitung. Ini dapat disebabkan bahwa digital marketing yang tepat akan
meningkatkan minat beli produk. Kepercayaan konsumen semakin timbul setelah mengetahui
secara langsung informasi yang diberikan melalui pemasaran digital yang berkualitas, sesuai
dengan informasi digital marketing yang diterima.

Indikator yang terdapat pada Digital Marketing meliputi: 1) Aksesibilitas
(Accessibility), Memastikan bahwa produk atau layanan dapat diakses dengan mudah oleh
konsumen melalui berbagai platform digital. 2) Interaktivitas (Interactivity), Meningkatkan
keterlibatan konsumen dengan menyediakan konten yang memungkinkan interaksi, seperti
komentar, like, dan berbagi. 3) Hiburan (Entertainment), Menghadirkan konten yang menarik
dan menghibur bagi konsumen, sehingga mereka lebih tertarik untuk berinteraksi dengan
merek. 4) Kepercayaan (Credibility), Membangun kepercayaan konsumen dengan
menyajikan informasi yang akurat, transparan, dan dapat dipertanggungjawabkan. 5)
Kejengkelan (Irritation), Menghindari tindakan yang dapat menyebabkan ketidaknyamanan
atau kejengkelan pada konsumen, seperti iklan yang mengganggu. 6) Informatif
(Informativeness), Menyediakan konten yang memberikan informasi berharga kepada
konsumen, sehingga mereka dapat membuat keputusan yang lebih baik.

Digital Marketing berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli, hal tersebut relevan dan
sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh: (Az-Zahra & Sukmalengkawati,
2022), (Ghozali, 2021), (Prayogi, 2021).

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli

Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli kopi di kedai
kopi flos cibitung. Pelayanan yang ramah, cepat, dan profesional dapat menciptakan
pengalaman positif, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan mendorong loyalitas serta word
of mouth positif. Oleh karena itu, coffee shop yang berfokus pada peningkatan kualitas
pelayanan dapat memperkuat posisi mereka di pasar dan menarik lebih banyak pelanggan.

Indikator yang terdapat pada Kualitas Pelayanan meliputi: 1) Reliabilitas (reliability),
yakni kemampuan memberikan layanan kepada pelanggan sesuai dengan yang dijanjikan
secara cepat, akurat dan memuaskan pelanggan. 2) Responsivitas (responsiveness), yaitu
inisiatif dan ketersediaan para karyawan untuk memberikan pelayanan dengan cepat dan
tanggap pada para pelanggan. 3) Jaminan (assurance), mencangkup pengetahuan,
kompetensi, kesopanan, dan kepercayaan yang didapat dari para karyawan, bebas dari bahaya
fisik, resiko atau keragu-raguan. 4) Empati (empathy), mencakup kenyamanan dalam
menjalin hubungan, komunikasi yang efektif, perhatian secara personal, dan memahami
kebutuhan individu para pelanggan. 5) Bukti fisik (tangibles), mencakup fasilitas, fisik,
perangkat, pekerja, dan sarana berkomunikasi.

Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli, hal tersebut relevan
dan sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh: (Welsa et al., 2022), (Pradipta
et al., 2021), (Ardiyansyah & Abadi, 2023).
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Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian

Kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian, menunjukan hasil bahwa kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian dinyatakan tidak berpengaruh dan tidak signifikan
signifikan. Dalam beberapa penelitian, kualitas pelayanan sering dianggap sebagai salah satu
faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian. Namun, terdapat situasi di mana
kualitas pelayanan tidak menunjukkan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di
coffee shop.

Faktor-faktor seperti kualitas produk, lokasi yang strategis, harga yang kompetitif,
kebutuhan praktis, dan reputasi merek dapat menjadi lebih dominan dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, kedai kopi flos perlu memahami prioritas
dan preferensi konsumen mereka untuk menciptakan strategi bisnis yang efektif, meskipun
pelayanan tetap penting, ada faktor-faktor lain yang dapat memainkan peran lebih besar
dalam keputusan pembelian.

Kualitas Pelayanan tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, hal ini
sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh: (Putra Maha Segara Andre et al., 2024),
(Manoy et al, 2021), (Cynthia et al., 2022)

Pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian

Minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kopi di
kedai kopi flos cibitung. Minat beli yang tinggi, yang dipengaruhi oleh kualitas produk,
kualitas pelayanan, pengalaman pelanggan, loyalitas merek, promosi, dan rekomendasi,
mendorong konsumen untuk mengambil keputusan pembelian.

Indikator yang terdapat pada Minat Beli meliputi: 1) Minat transaksional, Merupakan
kecenderungan konsumen untuk selalu membeli produk (barang dan jasa) yang dihasilkan
perusahaan, ini didasarkan atas kepercayaan yang tinggi terhadap perusahaan tersebut. 2)
Minat Minat Referensial, Merupakan kecenderungan konsumen untuk mereferensikan
produknya kepada orang lain. Minat tersebut muncul setelah konsumen memiliki pengalaman
dan informasi tentang produk tersebut. 3) Minat Preferensial, Merupakan minat yang
menggambarkan perilaku konsumen yang memiliki preferensi utama terhadap produk-produk
tersebut. Preferensi tersebut hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk
preferensinya. 4) Minat Eksploratif, Merupakan minat yang menggambarkan perilaku
konsumen yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari
informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.

Minat Beli berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, hal tersebut relevan
dan sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh: (Sunardi et al., 2022), (
Septifani et al., 2019) , dan (Kamilah, 2020)

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh digital marketing dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian dan minat beli pada kedai kopi flos cibitung.
Berdasarkan pada hipotesis yang telah dipaparkan di atas, hasil dari pengolahan pada data
dan juga pembahasan, kesimpulan dari penelitian ini yaitu:
1. Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli
Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli
Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Kualitas Pelayanan tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
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