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Pendahuluan

Dalam era industrilalisasi seperti sekarang ini, Indonesia mengalami perkembangan yang cukup pesat dalam segala aspek, tak
terkecuali dalam bidang bisnis. 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. 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. Salah satunya cafe Scooterafee yang
berada di Kompleks Perumahan Magersari Indah, Bendomungal Bangil, Pasuruan menjadi rumah bagi Scooterafee.
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Tabel 1. Jumlah Pengunjung pada tahun 2023 yang ada di Café 

Scooterafee 

 

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 

Sumber: Hasil observasi penelitian 2023 

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.



Pendahuluan (Lanjutan)
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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 oleh 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.

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. 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. Dengan menggunakan digital marketing yang dilakukan pemasaran saat ini,
minat beli konsumen akan meningkat dengan cepat.

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. 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.



Research GAP

4

Sebuah penelitian yang pernah dilakukan oleh [6] variable digital marketing menunjukkan adanya pengaruh yang
signifikan terhadap minat beli konsumen. Justru penelitian yang dilakukan oleh [7] menunjukkan bahwa digital marketing
tidak memiliki pengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen. Peneliti [12] menyampaikan bahwa kualitas
produk memiliki pengaruh signifikan dan juga positif terhadap minat beli konsumen, dan penelitian [14] menyebutkan
bahwa kualitas produk tidak memiliki pengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen. Peneliti [8] menyebut
bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. Namun, pada peneliti [15] menunjukan
bahwa kualitas pelayanan berpengaruh tidak signifikan terhadap minat beli konsumen.i



Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Rumusan Masalah :Bagaimana digital marketing, 
kualitas produk dan kualitas pelayanan dapat

berpengaruh terhadap minat beli konsumen di Café 
Scooterafeee Bangil?

Pertanyaan Penelitian : Apakah digital 

marketing, kualitas produk dan kualitas
pelayanan mampu mencapai tujuan untuk

meminatkan konsumen agar membeli?

Kategori SDGs : Penelitian ini termasuk dengan katagori SDGs 
8 yaitu “Meningkatkan pertumbuhan ekonomi yang merata
dan berkelanjutan, tenaga kerja yang optimal dan produktif, 

serta pekerjaan yang layak untuk semua”
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Digital Marketing

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
[16] Mengatakan ada 4 indikator digital marketing:

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

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. 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 [17] 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.
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Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan merupakan sebuah fokus yang diberikan penjual dalam memenuhi spesifikasi dan ekspetasi konsumen.
Kualitas pelayanan merupakan pengukuran mengenai seberapa baik tingkat layanan yang mampu diberikan sesuai dengan
ekspetasi pelanggan. Kualitas pelayanan merupakan suatu cara dalam mewujudkan keinginan dan kebutuhan pembeli serta
ketetapan penyampaian guna mengimbangi harapan konsumen [18]. Indikator kualitas pelayanan meliputi: 1) Bukti
langsung, 2) Kehandalan, 3) Daya tanggap, 4) Jaminan, 5) Empati, 6) Kredibilitas, 7) Kompetensi, dan 8) Komunikasi.
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Minat Beli Konsumen (Y)

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. 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 [16] 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.



Metode Penelitian

Penelitian 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. Pendekatan
ini juga dikenal sebagai metode pengolahan dan analisis data dalam bentuk angka atau bilangan. 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. 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 =

��,����

���,���
= 96,4 = 96
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Keterangan:

n = Jumlah sample

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

Moe = Margin of error kesalahan maksimum bisa dikorelasi sebesar 10%

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 [20] Data yang di peroleh akan di olah menggunakan SPSS (Statistical Program for Social Science) [17].
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).



Hasil Penelitian

UJI VALIDITAS
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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 

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.

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.



Hasil Penelitian

UJI RELIABILITAS
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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). 

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. 



Hasil Penelitian

UJI NORMALITAS
UJI

MULTIKOLINERITAS

Dari hasil uji normalitas dapat disimpulkan 
bahwa nilai residual berdistribusi normal atau 
dinyatakan memenuhi asumsi normalitas.
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Dari hasil uji multikolineritas dapat disimpulkan 
bahwa tidak terjadi multikolinieritas.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.04380418 

Most Extreme Differences Absolute .176 

Positive .176 

Negative -.151 

Test Statistic .176 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c 



Hasil Penelitian

UJI

HETEROSKEDASTISITAS
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Dari hasil uji heteroskedastisitas dapat 
disimpulkan bahwa tidak terjadi 
heteroskedastisitas



Hasil Penelitian

UJI PARSIAL
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UJI PARSIAL
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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.



Hasil Penelitian

UJI SIMULTAN
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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.



Hasil Penelitian

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

Y = a + β1X1 + β2X2 + β2X3 + e

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

a. 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.

b. 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.

 

            a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .243 .749  .325 .746 

Digital Marketing .157 .086 .155 1.821 .072 

Kualitas Produk .410 .105 .400 3.898 .000 

Kualitas Pelayanan .207 .055 .400 3.755 .000 
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c. 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.

d. 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.

REGRESI LINIER BERGANDA (Lanjutan)
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UJI KOEFISIEN DETERMINASI 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

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 yang dilakukan oleh [21],

menyatakan bahwa pengaruh digital marketing dapat meningkatkan minat beli konsumen. Sebaliknya, hasil penelitian ini

tidak mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh [24], yang menyatakan bahwa digital marketing tidak

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen.



Pembahasan
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 dilakukan oleh [22],

menyatakan kualitas produk dapat meningkatkan minat beli konsumen. Sebaliknya, hasil penelitian ini tidak mendukung

hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh [25], yang menyatakan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh signifikan

terhadap minat beli konsumen.



Pembahasan

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 yang dilakukan oleh [23], bahwa kualitas pelayanan dapat

meningkatkan minat beli konsumen. Sebaliknya, hasil penelitian ini tidak mendukung hasil penelitian terdahulu yang

dilakukan oleh [26], yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen.
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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 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.
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