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ABSTRACT 

Every business actor in each business category is required to have sensitivity to every change that 
occurs. Digital marketing plays a very important role in business activities, considering its orientation 
towards providing value to consumers. Café Scooterafee is one of the cafes widely discussed by the 
millennial generation today. Café Scooterafee can influence consumer purchase intention through the 
quality of its products and services. The purpose of this study is to determine the variables that have 
the most significant impact on increasing consumer purchase intention towards Café Scooterafee. The 
method applied in this research is a quantitative approach. A total of 100 respondents were selected 
using the Lemeshow formula. The results of this research indicate that three variables digital 
marketing influence, product quality, and service quality significantly affect consumer purchase 
intention towards Café Scooterafee 
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INTRODUCTION  

Dalam era industrilalisasi seperti sekarang ini, Indonesia mengalami perkembangan 
yang cukup pesat dalam segala aspek, tak terkecuali dalam bidang bisnis. Kegiatan pemasaran 
memiliki peran yang sangat penting dalam kegiatan usaha, mengingat orientasinya dalam 
memberikan value kepada konsumen (Az-Zahra & Sukmalengkawati, 2022; Fadhli & Pratiwi, 
2021). Setiap pelaku usaha di tiap kategori bisnis dituntut untuk memiliki kepekaan terhadap 
setiap perubahan yang terjadi. Konsep cafe berasal dari kata Prancis yang berarti "kopi." 
Sejarah cafe dapat ditelusuri kembali ke abad ke-15 di Timur Tengah, terutama di 
Kekhalifahan Arab. Penggunaan kopi sebagai minuman utama di cafe pertama kali populer di 
kota Mekkah. Kemudian, café menyebar ke eropa pada abad ke-17, dan kini menjadi 
fenomena global dengan variasi yang kaya dalam budaya dan desain (Sipahutar et al., 2023). 

Cafe saat ini menjadi salah satu tren tempat berkumpul milenial, tidak hanya sekedar 
menjadi tempat perkumpulan, cafe juga sering digunakan sebagai tempat berkerja dan 
mengerjakan tugas oleh generasi milenial saat ini (Suryani & Kristiyani, 2021). Hal inilah yang 
kemudian mendorong munculnya berbagai Cafe yang dapat menarik konsumen, satu dari 
usaha yang sedang berkembang di Indonesia yang dapat memberi keuntungan yang 
menjanjikan. yakni usaha kuliner dimana pengusaha bisa menyesuaikan keinginan dan 
pemintan konsumen terkait yang diharapkan dan memiliki keunikan tersendiri. Salah satunya 

KOLOKIUM 
Jurnal Pendidikan Luar Sekolah 
http://kolokium.ppj.unp.ac.id/ 
Jurusan Pendidikan Luar Sekolah  
Fakultas Ilmu Pendidikan 
Universitas Negeri Padang 
Sumatera Barat, Indonesia 
 
Volume 12, Nomor 2, Tahun 2024 
DOI: 10.24036/kolokium.v12i2.889 
 
Received 9 Oktober 2024 
Approved 10 November 2024 
Published 30 November 2024 



Nila Osama Febrianti, Mochamad Rizal Yulianto, Sumartik           451 
The Influence of Digital Marketing, Product Quality, and Service on Consumer Purchase Interst at Café… 

cafe Scooterafee yang berada di Kompleks Perumahan Magersari Indah, Bendomungal 
Bangil, Pasuruan menjadi rumah bagi Scooterafee. Salah satu Café di Bangil ini sangat 
menarik perhatian saya karena adanya kerumunan orang dimalam hari yang menjadi daya 
tarik tersendiri bagi costumer yang akan berkunjung.  Cafe Scooterafee menjadi salah satu 
cafe yang cukup banyak konsumen di daerah bangil dengan keunikan yang dimiliki. Dengan 
desain yang nyetrik yang berbeda dengan café lain di daerah Bangil, Café Scooterafee ini 
bernuansa motor “vespa” sebagai bar untuk melayani konsumen, ditambah dengan suasana 
tempat yang berada di tepi jalan raya membuat suasana café tidak sepi karena lalu lalang 
orang di daerah café tersebut dan itu menjadi daya tarik untuk costumer yang mudah bosan 
dengan suasana café yang monoton. Café Scooterafee dituntut agar selalu kreatif serta 
memberi nilai lebih bagi konsumen di banding pesaingnya. 

Adanya minat beli konsumen dapat diidentifikasi melalui minat transaksional, minat 
refrensial, minat preferensial dan minat ekploratif, semakin kuat daya tarik bagi konsumen 
maka akan semakin kuat dan yakin pengambilan keputusan untuk mereferensikan suatu 
produk (Faradisa et al., 2016; Pristiawan et al., 2022; Tondang et al., 2023). Minat 
transaksional yaitu kecenderungan konsumen untuk selalu membeli ulang produk yang telah 
dikonsumsinya (Wonok & Loindong, 2018). Didalam minat transaksional terdapat konsumen 
yang kepercayaannya sangat tinggi terhadap produk yang ada didalam café dapat dilihat dari 
kualitas produk, kualitas pelayanan dan pemasaran yang menarik dengan mempunyai sosial 
media instagram bernama scooterafe yang memiliki 752 pengikut. 

Café Scooterafee menjadi salah satu café yang banyak di perbincangkan oleh 
generasi milenial saat ini. Café Scooterafee juga memberikan berbagai macam produk yang 
ditawarkan serta pelayanan yang dianggap baik ole konsumen. Dalam melakukan penjualan 
produk Café Scooterafee peran digital marketing saat ini sangat penting untuk kesuksesan 
usaha tersebut melalui sosial media Scooterafee, pengaruh digital marketing, kualitas produk, 
dan kualitas pelayanan mengambil peranan penting terhadap minat konsumen. Digital 
marketing dan berbagai platform social media menjadikannya sangat mudah untuk 
mempromosikan berbagai produk, digital marketing menjadi konsep pemasaran yang sedang 
populer saat ini. Digital marketing sebagai sistem yang ada didunia pemasaran di era digital 
(Apriliani et al., 2023; Salamsyah & Halimatusadiah, 2023). Scooterafee terus berusaha 
menyajikan kualitas produk yang baik dan melakukan evaluasi produk sehingga dapat 
menarik minat konsumen. Beberapa indikator kualitas produk adalah kinerja (reformasi), 
keistimewaan tambahan (fitur), kehandalan (reliabilitas), dan daya tahan (durability). Kualitas 
produk di definisikan sebagai barang yang di dapati dalam kondisi yang baik, sempurna, dan 
tetap dapat digunakan sesuai dengan kebutuhan pelanggan dalam jangka waktu yang lama. 

Digital marketing dapat diartikan sebagai aktivitas pemasaran yang sekarang sedang 
digemari para pelaku usaha yang mempunyai potensi memperoleh konsumen dengan cara 
online memanfaatkan media internet. Pemanfaatan teknologi internet menjadi sebuah bentuk 
teknologi yang bisa mengkaitkan komunikasi dua arah yakni antara orang yang menjual dan 
pembeli. Mengatakan ada 4 indikator digital marketing (Lailla et al., 2022): (1) Interactive: 
Komunikasi dua arah atau lebih dari komponen-komponen komunikasi; (2) Interactive 
programs: Taktik perusahaan menggunakan visual atau video agar konsumen tertarik; (3) Site 
design: Ilmu tentang rancangan terkait dengan design produk yang akan dibuat; (4) 
Transaction: Istilah yang menggambarkan setiap kegiatan bisnis dipertukarkan atara dua 
pihak atau lebih. 
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Kualitas produk di artikan sebagai kemampuan produk untuk memenuhi kebutuhan 
konsumen. Kualitas produk di definisikan sebagai kemampuan produk untuk melakukan 
fungsinya, seperti daya tahan, kehandalan, dan ketelitian yang di peroleh dari produk secara 
keseluruan (Haruna, 2022; Putri et al., 2021). Perusahaan harus terus meningkatkan kualitas 
produk atau jasanya karena produk atau jasa yang berkualitas tinggi dapat membuat 
pelanggan merasa puas dan mendorong mendorong mereka untuk membeli produk tersebut 
lagi. Mengatakan ada 4 indikator kualitas produk: (1) Freshness (kesegaran): Perusahaan 
harus memprioritaskan faktor kualitas agar dapat memenuhi kebutuhan pelanggan dengan 
baik; (2) Presentation (tampilan): Penyajian produk dapat telihat menarik, dari produk yang di 
kemas dengan baik akan membuat pelanggan senang; (3) Taste (rasa): Indra pengecap setiap 
orang berbeda beda tergantung pada apa yang mereka lihat; (4) Innovative food (inovasi 
makanan): Tindakan pengembangan produk itu, seperti menambah menu dan membuat 
desain yang unik. 

Minat beli konsumen yaitu sebuah keadaan yang memunculkan dorongan yang 
dengan cara berkelanjutan terekam dalam memori seseorang maka dari itu jadi sebuah rasa 
ingin yang tinggi sehingga orang terebut akan sadar apa yang dibutuhkan. Minat beli 
konsumen di definisikan ketika pelanggan memilih produk dan kemudian memutuskan untuk 
membeli pilihan terbaik mereka, atau proses yang digunakan pelanggan untuk membeli 
barang dengan berbagai pertimbangan (Dewantara, 2021; Saputra et al., 2024). Apabila 
pelanggan memilih untuk membeli suatu produk, itu dianggap telah dikonsumsi. Sangat 
kompleks, atribut pribadi pelanggan digunakan untuk memproses rangsangan, salah satunya 
adalah dorongan konsumen untuk membeli. Dapat di simpulkan bahwa minat beli konsumen 
adalah dorongan untuk melakukan suatu pengorbanan, Ketika minat ini muncul konsumen 
merasa puas dengan lkualitas produk yang mereka beli, ada 4 indikator yang dimanfaatkan: 
(1) Minat transaktional: Konsumen cenderung membeli barang yang di buat oleh perusahaan 
karena mereka sangat percaya padanya; (2) Minat refrensial: Kecenderungan seseorang untuk 
merefrensikan produk terhadap orang lain; (3) Minat prefensial: Perilaku konsumen yang 
mengutamakan produk yang dikonsumsinya; (4) Minat eksploratif: Minatnya menunjukkan 
kecenderungan individu untuk terus mencari informasi tentang produk yang mereka sukai 

Tabel 1 
 Jumlah Pengunjung pada tahun 2023 yang ada di Café Scooterafee 

 

Sumber: Hasil observasi penelitian 2023 

No Bulan Jumlah pengunjung 

1 Januari 312 

2 Februari 264 

3 Maret 320 

4 April 339 

5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
 
 

Mei 
Juni 
Juli 

Agustus 
September 
Oktober 

November 
Desember 

Total 
Rata-rata 

392 
352 
325 
313 
326 
227 
248 
538 
4166 
347 
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Berdasarkan hasil observasi terbaru dalam café Scooterrafee dengan rata-rata 
pengunjung pada tahun 2023 ialah 374 per bulan. Jumlah pengunjung terbanyak berada di 
bulan Desember yakni 538. Dari data tersebut bisa dikatakan bahwa café Scooterafee 
tersebut berkembang semakin bagus dan jumlah pengunjung di setiap bulannya meningkat. 

 Minat beli konsumen dalam Café Scooterafee ini dapat mempengaruhi minat beli 
konsumen terhadap produk yang dimiliki oleh Café Scooterafee. Minat konsumen tumbuh 
karena keinginan dan kebutuhannya terpenuhi di usaha tersebut. Minat konsumen diartikan 
sebagai perilaku konsumen dimana pelangan ingin membeli atau memilih barang berdasarkan 
pengalaman mereka memilih, menggunakan, atau bahkan menginginkan barang tersebut. 
Minat konsumen akan muncul apabila seseorang konsumen sudah berpengaruh terhadap 
kualitas dan informasi produk (Wiguna et al., 2022). Minat konsumen dianggap sebagai 
kekuatan pendorong yang bersifat instrintik, yang mampu mendorong seseorang untuk 
menaruh perhatian secara selektif, tanpa paksaan pada suatu produk sebelum membuat 
keputusan pembelian (Caniago & Rustanto, 2022; Maretha, 2023). 

 Pada kegiatan bisnis besar hingga kecil pun saat ini memanfaatkan perkembangan 
digital marketing. Dengan adanya digital marketing, pelaku bisnis bisa mencari peluang 
melalui digital marketing dengan cara promosi ataupun penjualan (Dwi et al., 2023; Wijaya & 
Saputra, 2024). Saat ini konsumen lebih pandai dalam memilih produk yang ada sehingga 
pemilik Café Scooterafee harus mempunyai strategi yang sesuai sasaran sebuah kebutuhan 
yang ingin dibeli. Ketika konsumen memutuskan untuk membeli sebuah produk, minat beli 
mereka sangat penting untuk kemajuan bisnis (Sari, 2020). Dengan menggunakan digital 
marketing yang dilakukan pemasaran saat ini, minat beli konsumen akan meningkat dengan 
cepat. 

 Sebelum melakukan pembelian, konsumen biasanya memperhatikan kualitas 
produknya. Menurut artikel, Konsumen merasakan kecocokan kualitas produk pada produk 
tersebut sehingga keinginannya memenuhi harapan. Kualitas produk pada cafe scooterafee 
ini memliki rasa yang menyesuaikan lidah konsumen, seperti memilih jenis biji kopi robusta 
dampit grade A yang digemari oleh konsumen. Produk berkualitas tinggi sangat penting 
dalam dunia bisnis yang bersaing dengan banyak perusahaan karena kualitas produk sangat 
penting bagi perusahaan karena pelanggan tidak hanya mengkonsumsi produk tetapi juga 
memperhatikan manfaatnya untuk jangka panjang, meningkatkan kepercayaan pada produk 
dan meningkatkan penjualan perusahaan. 

 Kualitas pelayanan dapat di artikan sebagai upaya untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan pelanggan dan juga menetapkan penyampaiannya dalam mengimbangi harapan 
pelanggan (Alvian, 2020; Budiarno et al., 2022; Ibrahim & Thawil, 2019; Khaira et al., 2022). 
Standart pelayanan yang baik termasuk karyawan yang berkualitas, fasilitas yang layak, 
pelayanan yang ramah dan cepat, komunikasi yang efektif, pengetahuan yang baik tentang 
produk, dan mengetahui kebutuhan pelanggan. Melihat dari sudut pandang pelanggan, bukan 
pemilik café, menentukan kualitas pelayanan yang baik. Hal ini dikarenakan konsumenlah 
yang mengkonsumsi dan menikmati produk Café Scooterafee tersebut. 

 Sebuah penelitian yang pernah dilakukan oleh peneliti sebelumnya menyatakan 
bahwa variable digital marketing menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan terhadap 
minat beli konsumen. Justru penelitian yang menunjukkan bahwa digital marketing tidak 
memiliki pengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen. Peneliti menyampaikan 
bahwa kualitas produk memiliki pengaruh signifikan dan juga positif terhadap minat beli 
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konsumen, dan penelitian menyebutkan bahwa kualitas produk tidak memiliki pengaruh 
secara signifikan terhadap minat beli konsumen. Peneliti sebelumnya menyebut bahwa 
kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. Namun, pada 
peneliti sebelumnya menunjukan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh tidak signifikan 
terhadap minat beli konsumen. 

 Dari beberapa penelitian tersebut peneliti menemukan kesenjangan atau gap yaitu 
Research gap. Research gap merupakan kesenjangan hasil dari penelitian terdahulu yang 
kontradiktif dengan penelitian lainnya. Maka dari gap yang telah dipaparkan perlu di lakukan 
penelitian lebih lanjut dengan tujuan memperluas informasi dan memperkokoh hasil dengan 
judul “Pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat 
Beli Konsumen di Café Scooterafee Bangil” 

 

METHOD  

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Dalam pendekatan 
kuantitatif, peneliti menggunakan proses rasionalisasi dari suatu fenomena yang terjadi dan 
mengukur variable yang sedang diteliti, digital marketing (X1), Kualitas Produk (X2), Kualitas 
pelayanan (X3) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y). Pendekatan kuantitatif di artikan 
sebagai penelitian ilmiah dengan menekankan pengujian teori melalui pengukuran variable 
penelitian dan analisis data menggunakan alat statistik. Pendekatan ini juga dikenal sebagai 
metode pengolahan dan analisis data dalam bentuk angka atau bilangan (Priadana & Sunarsi, 
2021). Untuk mengetahui pengaruh digital marketing, kualitas produk dan kualitas pelayanan 
terhadap minat beli konsumen, penulis akan menganalisis data yang didapat dengan 
menggunakan analisis regresi linier berganda untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
variable independent terhadap variable dependent. Teknik pengumpulan data yang di 
gunakan oleh peneliti dalam penelitian ini di lakukan dengan menggunakan penyebaran 
kuisioner secara online, kuisioner yang nantinya akan di berikan berisi beberapa pertanyaan 
untuk dijawab. Terdapat prosedur dalam menjawab kuisioner yaitu Sangat Tidak Setuju 
(STS), Tidak Setuju (TS), Netral (N), Setuju (S) dan Sangat Setuju (ST). Sehingga dapat 
memudahkan responden dalam menjawab dan memudahkan peneliti dalam mengumpulkan 
data responden. Pelanggan Cafe Scooterafee menjadi subjek penelitian ini. Informasi berikut 
berkaitan dengan pelanggan Cafe Scooterafee. Karena populasi penelitian tidak di ketahui, 
rumus yang digunakan untuk menghitung jumlah sampel ialah rumus Lemeshow. Berikut 
rumusnya: 

𝑛 =  
𝑧2

4(𝑀𝑜𝑒)2
 

n = 
(1,96)2

4(0,1)2 = 96,4 = 96 

Keterangan: 

n  = Jumlah sample 

z  = Tingkat keyakinan dalam penentuan sampel 95% = 1,96 

Moe  = Margin of error kesalahan maksimum bisa dikorelasi sebesar 10% 
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Dari perhitungan tersebut, didapat nilai N sebesar 96,04 orang, agar penelitian ini 
menjadi fit maka sampel diambil menjadi 100 responden dengan ketentuan jumlah sampel 
tidak kurang dari minimal rumus sampel yang telah di tentukan. Data yang di peroleh akan di 
olah menggunakan SPSS (Statistical Program for Social Science). Dengan terlebih dahulu 
melakukan Uji Validitas dan Uji Reliabilitas. Dan untuk uji asumsi klasik terdapat Uji 
Normalitas, Uji Multikolinearitas, Uji Heteroskedasitas, Koefisien Determinasi. Pengujian 
hipotesis akan dilakukan dengan cara: Uji t (uji parsial), Uji f (uji simultan).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DISCUSSIONS 

Hasil Penelitian  

Analisis Berdasarkan Karakteristik Responden 

Tabel 2 
Hasil Analisis Berdasarkan Karakteristik Responden 

Descriptive Statistics 
 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Jenis Kelamin 100 1 2 1.54 .501 

Usia 100 1 2 1.10 .302 

Domisili 100 1 4 1.24 .622 

Berapa Kali Membeli 100 1 1 1.00 .000 

Valid N (listwise) 100     

 

Dari analisis deskriptif, hasil menunjukkan bahwa penelitian ini melibatkan 100 
responden dengan beragam karakteristik. Berdasarkan jenis kelamin, responden mempunyai 
nilai rata-rata senilai 1.54 dan standar deviasi senilai 0.501, persentase responden laki-laki 
adalah 46.0%, sementara perempuan adalah 54.0%. Berdasarkan usia, nilai mean adalah 1.10 
dengan standar deviasi senilai 0.302, sebanyak 90.0% responden berusia antara 17-25 tahun 
dan 10.0% berusia 26-35 tahun. Karakteristik responden sesuai dengan domisili mempunyai 
nilai mean senilai 1.24 dengan standar deviasi senilai 0.622. Sementara karakteristik 
responden berdasarkan berapa kali membeli produk Café Scooterafee memiliki nilai mean 

Gambar 1 

Kerangka Konseptual 
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1.00 dengan standar deviasi senilai 0.000, persentase pembelian produk menunjukkan bahwa 
100% responden membeli lebih dari 1 kali. 

Uji Validitas  

Uji validitas menggunakan rumus df = (n-2), sehingga dalam riset ini df = 100-2 = 
98. Diketahui bahwa r-tabel pada tabel vertikal 98 memiliki persentase 5% adalah 0.196. Jika 
nilai R hitung kurang dari nilai R tabel (0.196) maka dianggap tidak valid, tetapi jika nilai R 
hitung lebih tinggi dari nilai R tabel (0.196) maka dianggap valid. 

Tabel 3 
Hasil Uji Validitas 

 
               Variabel          Indikator            R hitung  R tabel      Keterangan 
       
           Digital Marketing             X1.1             0.896  0.196      Valid 
                    (X1)             X1.2             0.860  0.196      Valid 
               X1.3             0.884  0.196      Valid 
               X1.4             0.851  0.196      Valid 
 
 

 
               Variabel          Indikator            R hitung  R tabel      Keterangan 
       
                          X2.1             0.900  0.196      Valid 
            Kualitas Produk             X2.2             0.872  0.196      Valid 
        (X2)                        X2.3             0.871  0.196      Valid 
               X2.4             0.882   0.196      Valid 
           
          Kualitas Pelayanan             X3.1             0.837  0.196      Valid 
                     (X3)             X3.2             0.832  0.196      Valid 
               X3.3             0.875  0.196      Valid 
               X3.4             0.866  0.196      Valid 
               X3.5             0.836  0.196      Valid 
               X3.6             0.863  0.196      Valid 
               X3.7             0.868  0.196      Valid 
               X3.8             0.850  0.196      Valid 
   Minat Beli             Y1             0.868  0.196      Valid 
              Konsumen (Y)             Y2             0.887  0.196      Valid 
               Y3             0.844  0.196      Valid 
               Y4             0.847  0.196      Valid 
 

Dari hasil uji validitas menunjukkan bahwa semua item kuesioner mempunyai nilai 
r-hitung yang lebih besar daripada nilai r-tabel, sehingga disimpulkan bahwa pengujian ini 
dapat dipercaya dan valid dalam pengukuran data penelitian. 

Uji Reliabilitas 

 Untuk mengukur reliabilitas, pengujian dilakukan dengan menggunakan statistik 
Cronbach alpha, di mana instrumen dianggap reliabel jika nilai Cronbach alpha lebih besar 
dari 0.60 (>0.60). 
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Tabel 4 
Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s 
Alpha 

R kritis Keterangan 

Pengaruh Digital Marketing (X1) 0.895 0.60 Reliabel 
Kualitas Produk (X2) 0.904 0.60 Reliabel 

Kualitas Pelayanan (X3) 0.946 0.60 Reliabel 
Minat Beli Konsumen (Y) 0.882 0.60 Reliabel 

 

 Hasil pengujian reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha dari variabel pengaruh 
digital marketing 0.895, kualitas produk 0.904, kualitas pelayanan 0.946, dan minat beli 
konsumen 0.882. Jika nilai setiap variabel melebihi 0,60 (>0.60) dapat ditarik kesimpulan 
bahwa semua variabel dianggap reliabel. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas  

 Pengujian normalitas bertujuan untuk menentukan data memiliki distribusi normal 
atau tidak. Salah satu metode penilaian yang bisa digunakan adalah metode nonparametrik 
Kolmogorov-Smirnov. Jika nilai signifikansi hasil pengujian tersebut kurang dari 0,05 (< 
0,05) maka data dianggap tidak berdistribusi normal sedangkan jika nilainya lebih besar dari 
0,05 (> 0,05) maka data dianggap berdistribusi normal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Menurut hasil uji normalitas, signifikansi uji Kolmogorov-Smirnov adalah 0.200 (> 
0.05) yang menunjukkan bahwa data berdistribusi normal. Hal ini juga diperkuat oleh Plot of 
Regression Residual yang menunjukkan titik-titik mendekati garis diagonal, menandakan 
bahwa data berdistribusi normal sebagai berikut: 

 

 

 

Gambar 2 

Hasil Uji Normalitas  
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Grafik normal probability plot memperlihatkan bahwa data tersebar di sepanjang 
garis diagonal dan mengikuti pola garis tersebut, menunjukkan bahwa data memiliki distribusi 
normal. 

Uji Multikolinieritas 

 Untuk menguji multikolinieritas, kita dapat menggunakan nilai VIF (Variance 
Inflanction Factor). Jika nilai VIF berada dibawah 10 (<10) dan nilai tolerance melebihi 0.1 
(>0.10), dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil analisis multikolinieritas dapat dijelaskan bahwa untuk variabel pengaruh 
digital marketing mempunyai nilai VIF yaitu 4.679 (<10) dan nilai tolerance sebesar 0.214 
(>0.10). Variabel kualitas produk mempunyai nilai VIF sebesar 6.788 (<10) dan nilai 
tolerance senilai 0.147 (>0.10). Sedangkan variabel kualitas pelayanan mempunyai nilai VIF 
yaitu 7.310 (<10) dan nilai tolerance senilai 0.137 (>0.10). Oleh karena itu, bisa diambil 
kesimpulan bahwa tidak terjadi multikolinieritas. 

 

Gambar 3 

Hasil Uji Normalitas 

Gambar 4 

Hasil Uji Multikolinieritas 
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Uji Heteroskedastisitas 

Pengujian heteroskedastisitas diuji agar menentukan perbedaan di residual variabel 
dalam model regresi suatu penelitian. Ini dapat dikenali melalui analisis grafik regresi, jika 
titik-titik tersebar di grafik tanpa membentuk pola tertentu, maka dapat disimpulkan bahwa 
tidak terjadi heteroskedastisitas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa titik-titik pada grafik tersebar 
secara acak tanpa membentuk pola tertentu. Ini menunjukkan bahwa tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 

Analisis Regresi Linear Berganda  

 

 

          

 

 

 

 

 

 

Hasil pengujian regresi linier berganda menunjukkan bahwa variabel dalam riset ini 
dapat ditujukan melalui persamaan yakni: 

 

Gambar 5 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

Gambar 6 

Hasil Uji Multikolinieritas  

 

   a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
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Y = a + β1X1 + β2X2 + β2X3 + e 

Y = 0.243 + 0.157 X1 + 0.410 X2 + 0.207 X3 + e 

Dari rumus diatas, kita dapat menjelaskan makna dan arti dari koefisien regresi 
antara lain: (1) Konstanta (a), Nilai konstanta positif  senilai 0.243 mengindikasikan bahwa 
tanpa dipengaruhi oleh variabel bebas seperti pengaruh digital marketing, kualitas produk 
dan kualitas pelayanan, minat beli konsumen tetap stabil dengan nilai variabel terikat senilai 
0.243; (2) Pengaruh Digital Marketing, Nilai koefisien untuk pengaruh digital marketing 
dan minat beli konsumen ialah sebesar 0.157. Ini menandakan bahwa kedua variabel 
mempunyai korelasi yang positif. Dapat diambil kesimpulan bahwa variabel pengaruh digital 
marketing meningkat satu satuan, variabel minat beli konsumen juga mengalami 
peningkatan yaitu 0.157; (3) Kualitas Produk, Nilai koefisien untuk kualitas produk dan 
minat beli konsumen ialah sebesar 0.410. Ini menandakan bahwa kedua variabel mempunyai 
korelasi yang positif. Dapat diambil kesimpulan bahwa variabel kualitas produk meningkat 
satu satuan, variabel minat beli konsumen juga mengalami peningkatan yaitu 0.410; (4) 
Kualitas Pelayanan, Nilai koefisien untuk kualitas pelayanan dan minat beli konsumen 
ialah sebesar 0.207. Ini menandakan bahwa kedua variabel mempunyai korelasi yang positif. 
Dapat diambil kesimpulan bahwa variabel kualitas pelayanan meningkat satu satuan, variabel 
minat beli konsumen juga mengalami peningkatan yaitu 0.207. 

Uji Parsial (t) 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 7 

Hasil Uji Parsial (t) 

 

Gambar 8 

Hasil Uji Parsial (t) 
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Dengan menggunakan asumsi tingkat kepercayaan sebesar 5% atau 0,05 dengan 
nilai degree of freedom sebesar K=3 dan df2= n-k-1 (100-3-1=96) sehingga memperoleh t-
tabel sebesar 1,661 maka dapat disimpulkan : (a) Pengaruh Digital Marketing Terhadap 
Minat Beli Konsumen, variabel pengaruh digital marketing mempunyai nilai t-hitung yaitu 
15.873 sedangkan t-tabel sebesar 1.661 maka nilai t-hitung > t-tabel (15.873 > 1.661) dan 
nilai signifikan bernilai 0.000 < 0.05. Hal ini dapat dinyatakan bahwa secara parsial pengaruh 
digital marketing signifikan mempengaruhi minat beli konsumen; (b) Kualitas Produk 
Terhadap Minat Beli Konsumen, Variabel kualitas produk mempunyai nilai t-hitung yaitu 
20.315 sedangkan t-tabel sebesar 1.661 maka nilai t-hitung > t-tabel (20.315 > 1.661) dan 
nilai signifikan bernilai 0.000 < 0.05. Hal ini dapat dinyatakan bahwa secara parsial kualitas 
produk signifikan mempengaruhi minat beli konsumen; (c) Kualitas Pelayanan Terhadap 
Minat Beli Konsumen, Variabel kualitas pelayanan mempunyai nilai t-hitung yaitu 20.510 
sedangkan t-tabel sebesar 1.661 maka nilai t-hitung > t-tabel (20.510 > 1.661) dan nilai 
signifikan bernilai 0.000 < 0.05. Hal ini dapat dinyatakan bahwa secara parsial kualitas 
pelayanan signifikan mempengaruhi minat beli konsumen. 

Uji Simultan (F) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai Fhitung adalah 182.980 dan nilai signifikansi 
bernilai 0.000 (< 0.05). Kesimpulan yang bisa diambil adalah bahwa secara simultan 
pengaruh digital marketing, kualitas produk dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli konsumen. 

 

Gambar 9 

Hasil Uji Parsial (t) 

 

Gambar 10 

Hasil Uji Simultan (f) 
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Uji Koefisien Determinasi Berganda (R2) 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Hasil uji diatas menyatakan bahwa nilai R2 memiliki nilai sebesar 0.846 atau 84.6% 
(0.846 x 100).  Kesimpulannya ialah variabel pengaruh digital marketing, kualitas produk dan 
kualitas pelayanan dapat menjelaskan sekitar 84.6% dalam variabel minat beli konsumen. 
Untuk sisanya, sekitar 15.4% dijelaskan oleh faktor faktor lain yang tidak termasuk dalam 
riset ini. 

 

Pembahasan 

Dalam hasil analisis data penelitian ini, dijelaskan seberapa signifikan pengaruh 
digital marketing, kualitas produk, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen: 

Digital marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada Cafe 
Scooterafee 

Menurut hasil analisis regresi linear berganda dan sejumlah uji yang dilakukan, hasil 
menunjukkan bahwa hipotesis pertama dapat diterima. Ini menunjukkan bahwa pemasaran 
digital memiliki pengaruh yang signifikan dalam meningkatkan minat beli konsumen terhadap 
Cafe Scooterafee. Penelitian ini menjelaskan bahwa penerapan sosial media pemasaran pada 
Cafe Scooterafee mampu menarik perhatian konsumen sehingga dapat meningkatkan minat 
beli konsumen. Digital marketing berpengaruh positif dapat terlihat dari peningkatan minat 
beli konsumen terhadap produk tersebut. Hal ini didukung oleh hasil uji parsial (uji T), 
menerangkan bahwa pengaruh variabel digital marketing secara parsial. Hasil analisis ini 
menerangkan bahwa penggunaan pengaruh digital marketing dapat mempermudah pembeli 
dalam menemukan dan membeli produk Cafe Scooterafee. Hasil uji F menunjukkan bahwa 
secara simultan digital marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen.  

Kajian empirik yang turut mendukung temuan penelitian ini adalah hasil penelitian 
terdahulu, menyatakan bahwa pengaruh digital marketing dapat meningkatkan minat beli 
konsumen. Sebaliknya, hasil penelitian ini tidak mendukung hasil penelitian terdahulu yang 
menyatakan bahwa digital marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
konsumen. 

 

Gambar 11 

Hasil Uji Koefisien Determinasi Berganda 
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Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada Cafe 
Scooterafee 

Menurut hasil analisis regresi linear berganda dan sejumlah uji yang dilakukan, hasil 
menunjukkan bahwa hipotesis kedua dapat diterima. Ini menunjukkan bahwa kualitas produk 
dapat secara signifikan memengaruhi minat beli konsumen terhadap Cafe Scooterafee. Hasil 
penelitian ini menjelaskan bahwa penggunaan kualitas produk dalam produk Cafe 
Scooterafee, khususnya dengan memiliki rasa yang berkualitas serta memberikan manfaat 
untuk jangka panjang dapat memberikan dampak yang positif terhadap minat beli konsumen 
pada Cafe Scooterafee.  

Hal ini terbukti dari hasil uji secara parsial (uji T) yang menjelaskan bahwa variabel 
kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan secara parsial. Hasil uji F menunjukkan 
bahwa secara simultan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
konsumen. Hasil analisis ini menegaskan bahwa penggunaan kualitas produk dengan 
memperhatikan cita rasa produk Cafe Scooterafee dapat meningkatkan kepercayaan dan 
membeli produk tersebut.  

Kajian empirik yang turut mendukung temuan penelitian ini adalah hasil penelitian 
terdahulu yang menyatakan kualitas produk dapat meningkatkan minat beli konsumen. 
Sebaliknya, hasil penelitian ini tidak mendukung hasil penelitian terdahulu yang menyatakan 
bahwa kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada Cafe 
Scooterafee 

Menurut hasil analisis regresi linear berganda dan sejumlah uji yang dilakukan, hasil 
menunjukkan bahwa hipotesis ketiga dapat diterima. Hal ini disebabkan oleh peran yang 
penting dari kualitas pelayanan yang positif dalam memengaruhi minat beli konsumen. Hasil 
penelitian ini menyatakan bahwa penggunaan kualitas pelayanan oleh produk Cafe 
Scooterafee memberikan dampak positif terhadap minat beli konsumen pada Cafe 
Scooterafee. Bukti dari pengujian parsial (Uji T) menerangkan bahwa kualitas pelayanan 
memiliki dampak parsial yang signifikan.  

Hasil uji F menunjukkan bahwa secara simultan kualitas pelayanan berpengaruh 
signifikan terhadap minat beli konsumen. Riset ini menyatakan bahwa penggunaan kualitas 
pelayanan dalam memenuhi kebutuhan konsumen dapat meningkatkan minat beli kosumen 
produk Cafe Scooterafee dan mempermudah konsumen dalam pembelian produk tersebut.  

Hasil penelitian ini mendukung temuan penelitian empiris, bahwa kualitas pelayanan 
dapat meningkatkan minat beli konsumen. Sebaliknya, hasil penelitian ini tidak mendukung 
hasil penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh 
signifikan terhadap minat beli konsumen. 

 

CONCLUSSION  

Menurut hasil penelitian serta pembahasan mengenai pengaruh digital marketing, 
kualitas produk dan kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen. Dapat disimpulkan 
bahwa pengaruh digital marketing berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Hal ini 
menjelaskan bahwa pada variabel pengaruh digital marketing memegang peranan penting 
dalam meningkatkan minat beli konsumen, oleh karena itu pengaruh digital marketing 



464   KOLOKIUM 
  Jurnal Pendidikan Luar Sekolah Volume 12 (2) 

mempunyai dampak positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Dalam variabel 
kualitas produk mampu meningkatkan minat beli konsumen terhadap Cafe Scooterafee. 
Maka, kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. 
Pada variabel kualitas pelayanan berperan dalam meningkatkan minat beli konsumen. Karena 
itu, kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 
konsumen. Dari penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa pengaruh digital marketing, 
kualitas produk, dan kualitas pelayanan dapat meningkatkan minat beli konsumen.  

Hasil riset ini bisa menjadi acuan bagi peneliti lain dalam bidang pemasaran. Agar 
lebih berkembang dalam penelitian sebelumnya, peneliti disarankan untuk menambahkan 
berbagai faktor variabel lain yang lebih bervariasi guna mempengaruhi minat beli konsumen. 
Selain itu, penelitian dapat mempertimbangkan penggunaan metode riset yang berbeda serta 
memilih topik penelitian yang beragam agar memberikan wawasan tambahan yang 
memperkuat dan meningkatkan kualitas penelitian.  

Penulis ingin mengucapkan terima kasih kepada semua pihak yang telah 
memberikan bimbingan dan dukungan selama proses penyusunan penelitian ini. Terima 
kasih kepada Cafe Scooterafee, dosen pembimbing, responden yang berpartisipasi dalam 
pengisian kuesioner, orangtua, saudara, serta teman-teman yang memberikan dukungan 
penuh. Berkat kontribusi dan dukungan mereka, penelitian ini dapat diselesaikan dengan 
baik. 
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