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Tersedia online Oktober 2022 digital marketing, promosi dan kualitas pelayanan terhadap

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian pada Kopi Soe di
Kutabumi. Pada Penelitian ini, peneliti menjadikan rumus Lemeshow
dalam menentukan sampel. Data yang digunakan adalah data primer
yang mana didapat oleh penulis melalui kuesioner yang disebarkan
kepada 100 orang responden.

Besar pengaruh signifikan variabel X1 dan Y adalah senilai
4,092 dari nilai tabel 1,66071 dengan angka signifikan 0,000 < 0,05,
besar pengaruh tidak signifikan variabel X2 dan Y adalah senilai
0,500 > 1,66071 dengan angka signifikan 0,618 > 0,05 dan pengaruh
signifikan variabel X3 dan Y adalah senilai 8,084 dari nilai tabel
1,66071 dengan angka signifikan 0,000 < 0,05.

Besar pengaruh pada simultan variabel X1, X2, X3 terhadap Y
adalah sebesar 72,748 > 2,7 yang memiliki arti lebih besar dari F tabel
yang berarti ada pengaruh antara digital marketing, promosi, dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada Kopi Soe di
Kutabumi.

Kata kunci:

Digital Marketing
Promosi

Kualitas Pelayanan
Keputusan Pembelian

I. PENDAHULUAN

Indonesia telah menjadi negara peringkat ke-5 untuk jumlah konsumsi kopi. Data
International Coffee Organization (ICO) (Bayu, n.d.) yang mencatat konsumsi kopi
Indonesia periode 2020/2021 telah mencapai 5 juta kemasan 60kg per-kemasan. Hal ini
pun dapat terlihat dari berbagai cara menjual produk yang beranekaragam pada dunia
bisnis. Saat ini yang terjadi di Indonesia yaitu marak bisnis coffee shop atau kedai kopi.
Dikarenakan mulai banyak kedai kopi saat ini, hal ini menciptakan persaingan dagang dan
membuat kedai kopi menggunakan beragam strategi yang berbeda, tetapi masih banyak
kedai kopi yang kurang aktif dalam memasarkan produk nya, tidak menonjolkan promosi
dan meningkatkan kualitas pelayanan nya.(Natalie, 2019; Purnama et al., 2019; Wibowo
& Listen, 2019).
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Di era modern ini teknologi berdampak besar bagi dunia bisnis, dikarenakan hadir
nya internet. Tidak sedikit para pe-bisnis menggunakan internet dalam memasarkan produk
nya. Saat ini, banyak kedai kopi yang memasarkan produk nya melalui digital marketing.
Umumnya, kedai kopi memasarkan produk nya menggunakan media sosial untuk
menonjolkan produk nya. Akan tetapi masih terdapat kedai kopi yang tidak menggunakan
konsep digital marketing sebagai media untuk pemasaran sehingga banyak orang awam
yang tidak mengenal produk dari kedai tersebut sebelum pergi ke kedai nya.

Digital marketing merupakan strategi pemasaran yang sedang tren saat ini, banyak
kedai kopi yang memasarkan produknya di media sosial. Digital Marketing adalah aktivitas
memasarkan yang melakukan branding berbasis web yang meliputi website, blog,
adwords, e-mail, dan media sosial (Fika et al., 2020).

Digital marketing dianggap sebagai metode promosi yang tepat dan dibutuhkan
oleh para pebisnis kedai kopi saat ini, karena lebih efektif untuk memasarkan produk pada
era modern ini yang informasinya dapat di ketahui dengan menggunakan smartphone.
Namun, masih banyak pebisnis kedai kopi yang kurangnya pengetahuan dalam
mengfungsikan aset digital marketing dengan baik dan benar, yang mengakibatkan strategi
promosi yang diterapkan kurang berdampak signifikan. Menurut penelitian terdahulu,
promosi adalah kegiatan yang menginformasikan kepada pihak lain bertujuan untuk
mengubah keinginan dan harapan orang lain. Dengan adanya promosi akan mempengaruhi
pelanggan dalam keputusan pembelian produk tersebut. Berdasarkan penjelasan diatas
terdapat kasus serupa mengenai digital marketing, dan promosi terhadap keputusan
pembelian yaitu penelitian yang dilakukan oleh (Prayogi et al., 2021). Namun penelitian
ini tidak mencakup kualitas pelayanan sebagai variabel yang dapat berpengaruh pada
keputusan pembelian.

Suatu promosi berpengaruh apabila konsumen lebih mengenal layanan yang dapat
digunakannya. Saat ini, kualitas pelayanan menjadi pembeda maupun ciri khas pada setiap
kedai kopi. Kualitas pelayanan adalah salah satu daya tarik secara individual bagi
pelanggan. Pelayanan yang memuaskan bagi pelanggan harus di dukung oleh para pegawai
yang andal, memiliki kompeten, dan dapat memahami para konsumen(Hernawan et al.,
2019). Sayangnya, masih terdapat kedai kopi yang kurang memuaskan dalam memberikan
pelayanan bagi konsumen seperti pegawai yang tidak bisa menjawab pertanyaan konsumen
tentang jenis biji kopi apa yang digunakan, sehingga membuat konsumen menjadi ragu
untuk membeli produk dari kedai kopi tersebut. (Dinata et al., 2019; Ginny, 2019; Sutisna,
2019)

Menurut (Tjiptono & Gregorius, 2017,90 ) Kualitas Pelayanan adalah suatu sikap
atau nilai secara keseluruhan terhadap keunggulan pada pelayanan. Kualitas pelayanan
dicapai dengan memenuhi kebutuhan, keinginan pelanggan serta mengimbangi atau
melampaui harapan dari pelanggan.

Kualitas pelayanan adalah sesuatu yang harus disajikan oleh perusahaan agar
terpenuhi kebutuhan dan keinginan yang dimiliki pelanggan agar sesuai dengan harapan
pelanggan. Berdasarkan penjelasan diatas terdapat kasus serupa mengenai kualitas
pelayanan berpengaruh pada keputusan pembelian yaitu penelitian yang dilakukan oleh
(Hutagalung & Waluyo, 2020). Namun penelitian ini tidak mencakup digital marketing
dan promosi sebagai variabel yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Pada saat ini banyak kedai kopi berlomba-lomba untuk memasarkan produk,
mempromosikan produk, meningkatkan kualitas pelayanan agar menarik perhatian
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pembeli dan membuat pembeli merasa nyaman dengan kedai kopi tersebut, seperti
tampilan produk yang menarik, terdapat banyak promo dari varian produk, pelayanan yang
ramah dan sebagainya. Dengan cara itu sangat memudahkan kedai kopi dalam
mendapatkan konsumen dalam memutuskan pembelian produk di kedai tersebut. Tetapi,
masih terdapat kedai yang tidak mempedulikan hal tersebut sehingga sebagian konsumen
tidak terpengaruh untuk memutuskan membeli pada kedai kopi tersebut. Menurut Menurut
Schiffman dan Kanuk (Suri amalia, M Oloan asmara Nst 2017,664) yaitu: “Keputusan
Pembelian adalah sebuah perilaku yang ditunjukkan konsumen ketika menelusuri produk,
memberi, memakai produk, menguji produk dan menghabiskan produk yang diharap bisa
memenuhi keperluan dirinya.”

PT. EOS Maju Bersama (Kopi Soe) adalah salah satu produsen olahan kopi dengan
berbagai macam varian rasa. PT EOS Maju Bersama berdiri pada tahun 2018. Kopi Soe
mengalami perkembangan yang sangat pesat, bila pada februari 2019 Kopi Soe memiliki
10 cabang, pada tahun 2021 ini Kopi Soe memiliki kurang lebih 200 Franchise, salah
satunya adalah Kopi Soe Kutabumi. Selain produk berbasis kopi, Kopi Soe Kutabumi pun
terdapat menu non-kopi, dan cemilan dengan rasa klasik sehingga konsumen akan selalu
mengingat rasa klasik khas Indonesia. Kopi Soe Kutabumi adalah salah satu kedai kopi
yang memasarkan produk nya melalui digital marketing. Kopi Soe Kutabumi sangat aktif
menggunakan media sosial untuk memasarkan produk yang sedang dan akan dijual pada
kedainya dengan desain produk yang menarik, dan juga promosi yang sedang tersedia pada
kedainya. Dengan adanya digital marketing tersebut konsumen dapat mengetahui produk
yang terdapat pada kedai Kopi Soe terutama produk signature nya yang membuat
konsumen mengenal Kopi Soe yaitu Kopi Roegal (Kopi Rum Regal). Selain itu, konsumen
dapat mengetahui jenis bahan yang digunakan dengan bertanya di media sosial Kopi Soe
Kutabumi atau barista di kedai kopi tersebut.

Il. TINJAUAN PUSTAKA

Digital Marketing

Menurut (Yunus, 2019) menyatakan bahwa:

Digital Marketing adalah kegiatan memasarkan yang memanfaatkan media digital untuk
berkomunikasi kepada pelanggan atau calon pelanggan.

Menurut Ridwan Sanjaya dan Joshua Taringan (Fika et al., 2020) mengatakan bahwa:

Digital Marketing adalah aktivitas memasarkan yang melakukan branding berbasis web yang
meliputi website, blog, adwords, e-mail, dan media sosial.

Menurut Smith dan Chaffey (Fika et al., 2020) mengatakan bahwa:

Digital Marketing adalah dasar dari e-business, semakin intim perusahaan kepada pelanggan dan
mengenal dengan baik, meningkatkan mutu pada produk, memperlebar koneksi distribusi dan
meningkatkan penjualan melalui e-marketing didasari oleh media digital yaitu memasarkan
menggunakan search engine, iklan online dan afiliasi perdagangan.

Promosi

Menurut Kotler (Firmansyah, (2018, p. 330) mengatakan bahwa:

Promosi terbentuk dari beragam insentif yang digunakan untuk mempengaruhi konsumen dan
pedagang agar memperbanyak atau mempercepat dalam membeli suatu produk.

Menurut (Titik Wijayanti, (2017, p. 71) mengatakan bahwa:
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Promosi merupakan kegiatan bauran pemasaran yang menjadi kunci keberhasilan pada produk dan
jasa.

Menurut Kotler dan Armstrong (Firli Musfar, 2020) mengatakan bahwa:

Promosi berfungsi untuk memberitahu, membujuk dan berimbas pada keputusan pembelian
konsumen.

Kualitas Pelayanan

Menurut Tjiptono (Hutagalung & Waluyo, 2020) mengatakan bahwa:

Kualitas Pelayanan adalah suatu keandalan yang sesuai harapan dan pengendalian atas keandalan
tersebut agar terpenuhi keinginan pada pelanggan.

Menurut Fandy Tjiptono dan Gregorious Chandra dalam (Ginny et al., 2022) mengatakan bahwa:
Kualitas Pelayanan adalah suatu sikap atau nilai secara keseluruhan terhadap keunggulan pada
pelayanan.

Menurut Tjiptono (Sunyoto, 2018) mengatakan bahwa:

Kualitas pelayanan adalah penyajian produk yang memenuhi dengan standar yang berlaku, dan
penyajian tersebut seminimalnya sesuai dengan keinginan dan harapan konsumen.

Keputusan Pembelian

Menurut Lupiyoadi (Suri amalia, M. Oloan Asmara Nst 2017,664) mengatakan bahwa:
Keputusan Pembelian adalah sebuah teori perilaku pembelian dimana pelanggan membeli atau
memakai produk tersebut.

Menurut Schiffman dan Kanuk (Suri amalia, M Oloan asmara Nst 2017,664) mengatakan bahwa:
Keputusan Pembelian adalah sebuah perilaku yang ditunjukkan konsumen ketika menelusuri
produk, memberi, memakai produk, menguji produk dan menghabiskan produk yang diharap bisa
memenuhi keperluan dirinya.

Menurut Tjiptono (Suri amalia, M Oloan asmara 2017,664) mengatakan bahwa:

Keputusan pembelian adalah proses ketika konsumen mengetahui masalah, menelusuri informasi
tentang produk tertentu dan menguji sebesar apa dari setiap alternatif mampu menyelesaikan
masalah konsumen, yang berdampak pada keputusan membeli produk.
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I1l. METODE

1. Jenis data
a. Data Kuantitatif
Data Kuantitatif merupakan sebuah data berisi angka. Dari bentuk bilangan angka, data
kuantitatif diolah menggunakan rumus matematika atau menganalisis menggunakan
sistem statistik.
Menurut (Sugiyono, 2018) menyatakan yaitu:
Data kuantitatif merupakan data konkrit berupa angka untuk diukur menggunakan
statistik sebagai alat perhitungan.
2. Sumber data
a. Data Primer
Data primer adalah sekumpulan informasi yang didapat dan dikumpul langsung dari
individu maupun kelompok dengan menyebar kuesioner yang akan diisi responden yaitu
pada pembeli Kopi Soe di Kutabumi.

b. Data Sekunder
Data sekunder adalah sekumpulan informasi yang didapat dengan tidak langsung yang
menggunakan perantara media, memiliki tujuan tertentu dan dapat digunakan untuk
berbagai penelitian. Untuk mengumpulkan data sekunder penelitian ini berasal dari buku
referensi, jurnal-jurnal, dan internet yang memiliki kaitan pada variabel yang sedang di
teliti. (Melatnebar, 2020; Trida et al., 2020; Winata et al., 2020; Winata & Limajatini,
2020)

3. Sampel dan Populasi
a. Populasi

Menurut (Sugiyono, 2018) menyatakan yaitu:
Populasi adalah suatu area atau lokasi yang terdiri dari objek/subjek yang memiliki
jumlah dan karakter tertentu yang di tetapkan peneliti bertujuan di pelajari lalu dicari
kesimpulkannya.
Populasi dari penelitian ini yaitu konsumen Kopi Soe.(Chandra, 2020; Hernawan et al.,
2020; Melatnebar, 2020; Melatnebar et al., 2020; Wi & Anggraeni, 2020)

b. Sampel
Menurut (Sugiyono, 2018) Menyatakan yaitu:
Sampel merupakan sebagian daripada suatu populasi. Sampel yang baik adalah dapat
mewakilkan populasi nya atau representatif (mewakili).
Jumlah ukuran sampel tergantung dari seberapa besar ketelitian dan kesalahan yang
diinginkan peneliti. Pada penelitian sosial, nilai maksimal derajat kesalahan adalah
sebesar 5%. Hal penting dalam pengambilan sampel adalah bagaimana sampel tersebut
representatif atau dapat mewakili setiap anggota pada populasi. Sampel dari penelitian
ini menggunakan sampel dengan rumus Lemeshow, hal ini disebabkan oleh jumlah dari
populasi yang tidak terbatas atau tidak diketahui. (Angreni, 2020; Parameswari et al.,
2020; Purnama et al., 2020)

4. Pengukuran
Uji yang digunakan pada penelitian yang telah dilaksanakan adalah:
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Uji Frekuensi

Menurut Hasan (Aghastya & Tamtomo, 2017) menyatakan bahwa:

Distribusi Frekuensi merupakan susunan data yang berhubungan berdasarkan setiap
kelas interval maupun kategori tertentu pada suatu daftar yang memberikan keterangan
pada suatu data.

Uji Deskriptif

Menurut (Ghozali, 2018) mengatakan yaitu:

Statistik deskriptif menggambarkan ataupun mendeskripsikan data yang terdiri dari nilai
rata-rata (mean), standar deviasi, varian, maksimum, minimum, sum, range, kurtosis dan
skewness.

Uji Validitas dan Reliabilitas

Menurut (Ghozali, 2018) menyatakan yaitu:

Uji validitas diperlukan untuk mengurkur sah atau tidak nya pada kuesioner.
Menurut Ghozali (Ghozali, 2018) mengatakan bahwa :

Uji reliabilitas berguna untuk mengukur kuesioner dari indikator variabel.

Uji Asumsi Klasik

Uji normalitas diperlukan karena berfungsi menguji ketika model regresi, variabel
pengganggu ataupun residual berdistribusi wajar.

Uji Multikolinearitas diperlukan karena berfungsi menguji ada atau tidaknya korelasi
antar variabel independen pada model regresi.

Hasil pengujian heteroskedastisitas berfungsi untuk menguji model regresi terdapat
persamaan atau tidak sama bentuk residual dari satu titik ke titik lain.

. Analisis regresi

Menurut (Ghozali, 2018) mengatakan yaitu:

Metode statistik yang digunakan untuk menguji bahwa apakah regresi hubungan dari
antara variabel terikat dan variabel bebas.

Koefisien determinasi

Menurut (Ghozali, 2018) menyatakan yaitu:

Uji Koefisien determinasi bertujuan untuk menghitung sebesar apa variabel dependen
yang digunakan dapat menerangkan variabel yang independen.

Uji Hipotesis

Menurut (Ghozali 2018) menyatakan yaitu:

Uji t berfungsi untuk mengukur setiap variabel independen sebesar apa pengaruhnya
secara signifikan pada variabel dependen.

Menurut (Ghozali 2018) menyatakan yaitu:

Uji F berfungsi untuk menunjukan apakah variabel independen memiliki pengaruh pada
variabel dependen secara serentak.
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V. HAsIL

1. Tabel Model Summary
Tabel I1V.1
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

Std. Error
Mod R Adjusted R of the
el R Square Square Estimate
1 8332 695 .685 3.32058

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Digital
Marketing, Promosi

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: SPSS Statistics Versi 24

Hasil dari penelitian ini terdapat nilai R sebesar 0,833. Pada Adjusted R Square bernilai 0,685.
Hasil ini menjelaskan jika variabel digital marketing, promosi, dan kualitas pelayanan
memiliki pengaruh sebesar 68,5% terhadap keputusan pembelian. Sementara sisanya 31,5%
dipengaruhi faktor lain selain variabel penelitian ini.

2. Tabel Uji Hipotesis

aujiT
Tabel 1V.2
Uji Signifikan Parsial
Coefficient
Standardi
Unstandardized zed
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.261 2.702 467 642
Digital 301 074 328  4.092 .000
Marketing
Promosi .040 .080 042 500 .618
Kualitas .629 .078 578  8.084 .000
Pelayanan

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: SPSS Statistics Versi 24

Untuk t hitung, t hitung > t tabel ketiga variabel tersebut menjelaskan t hitung (4,092
(X1), 0,500 (X2), 8,084 (X3) nilai t tabel 1,66071 yang artinya ada pengaruh signifikan
secara parsial diantara (X1) digital marketing dan (X3) kualitas pelayanan terhadap
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keputusan pembelian sedangkan tidak ada pengaruh signifikan secara parsial dari (X3)
promosi terhadap keputusan pembelian Kopi Soe di Kutabumi.

b.Uji F
Tabel V.3
Uji Signifikan Simultan
ANOVA
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regressio 2406.392 3 802.131  72.748 .000P
n
Residual 1058.518 96 11.026
Total 3464.910 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Digital Marketing, Promosi
Sumber: SPSS Statistics Versi 24

Pada tabel diatas dijelaskan variabel digital marketing, promosi, dan kualitas
pelayanan memiliki pengaruh simultan dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dapat diketahui dari Fnitung > Fraber atau 72,748 > 2,70 yang artinya Ho ditolak dan Ha
diterima, dengan ini secara simultan terdapat pengaruh positif antara variabel digital
marketing, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian Kopi Soe di
Kutabumi.

V. KESIMPULAN

Kesimpulan dari penelitian Pengaruh Digital Marketing, Promosi, dan Kualitas Pelayanan

terhadap Keputusan Pembelian pada Kopi Soe di Kutabumi.

1. Hipotesis | memperlihatkan adanya pengaruh signifikan antara digital marketing terhadap
keputusan pembelian pada Kopi Soe di Kutabumi yang dibuktikan oleh nilai thitung 4,092 >
traer 1,66071 dan signifikansi 0,000 < 0,05. Hasil penelitian juga mendukung penelitian
(Prayogi et al., 2021) yang mengatakan bahwa digital marketing memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian. Dengan demikian ada pengaruh antara variabel digital marketing
tehadap keputusan pembelian pada Kopi Soe di Kutabumi.

2. Hipotesis 11 memperlihatkan tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi
terhadap keputusan pembelian pada Kopi Soe di Kutabumi yang dibuktikan oleh thitwung 0,500
> traver 1,66071 dan signifikansi 0,618 > 0,05. Hasil penelitian juga mendukung penelitian
(Hasbiyadi et al., 2017) yang mengatakan promosi tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian tidak adanya pengaruh antara variabel
promosi terhadap keputusan pembelian pada Kopi Soe di Kutabumi.

3. Hipotesis 111 memperlihatkan terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian pada Kopi Soe di Kutabumi yang dibuktikan dengan nilai
thitung Sebesar 8,084 > twner 1,66071 dan signifikan 0,000 > 0,05. Hasil penelitian juga
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mendukung penelitian (Hutagalung & Waluyo, 2020) yang mengatakan kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan. Dengan demikian adanya pengaruh antara variabel kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian pada Kopi Soe di Kutabumi.

4. Hipotesis IV memperlihatkan adanya pengaruh positif secara simultan antara digital
marketing, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada Kopi Soe
di Kutabumi yang dibuktikan dengan hasil nilai fhitung Sebesar 72,748 > 2,70

5. Dari hasil penelitian memperlihatkan bahwa ketiga variabel tersebut hanya mempunyai
pengaruh 68,5%, sementara sisanya 31,5% dipengaruhi faktor lain selain variabel penelitian
ini.
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