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Abstract 

This study aims to find out that Digital Marketing, Product Quality and Price have a significant 

effect on consumer buying interest. This research uses quantitative methods. Sampling using 

non-probability sampling technique. There were 96 respondents involved in this study. Data 

collection uses a questionnaire distributed via google form. As well as processing the data using 

the SPSS Statistics 25 program. This study obtained the results that Digital Marketing has a 

significant influence on consumer buying interest, product quality has a significant influence on 

consumer buying interest, and price has a significant influence on consumer buying interest in 

Luce Coffee products in Sidoarjo. 
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1. PENDAHULUAN 

 Selain makanan sebagai menu kuliner, produk minuman tidak kalah terkenalnya sebagai 

sajian kuliner yang saat ini digemari oleh masyarakat. Banyaknya variasi minuman salah 

satunya kopi.  Seperti halnya bisnis biji kopi, merupakan bisnis yang memiliki segmentasi 

pasar yang sangat luas. Hampir disemua belahan dunia menyukai kopi, termasuk di Indonesia. 

Berjamurnya kuliner minuman kopi terlihat dari semakin banyaknya kedai kopi yang berdiri. 

Semakin banyak pebisnis di bidang kuliner minuman kopi hal inipun berkaitan juga dengan 

adanya peningkatan pada konsumsi kopi [1]. Salah satunya yakni Luce Coffee, sebuah usaha 

pengolah biji kopi, penyetok produk biji kopi yang terletak di Sidoarjo dengan menawarkan 

menu spesifik yaitu berbagai aneka macam biji kopi sangrai hingga racikan kopi bubuk yang 

diproduksi dengan mesin pemanggang atau roastery. Proses pengolahan di Luce Coffee sudah 

menggunakan alat modern sehingga rasa yang dihasilkan dari kopi yang sudah di olah 

mengeluarkan cita rasa yang nikmat Perusahaan sendiri sangat memperhatikan setiap tahapan 

dalam pembuatan kopi mulai dari pemilihan biji kopi, ketepatan dalam temperatur suhu dan 

perhitungan yang dilakukan secara detail dan tepat. Segi kualitas produk sangat diperhatikan 

sekali mulai dari kualitas kopi yang akan digunakan hingga proses pengolahan kopi tersebut 

menjadi siap seduh.  

Menurut data laporan Statistik Indonesia 2023 dari Badan Pusat Statistik (BPS), produksi 

kopi Indonesia mencapai 794,8 ribu ton pada 2022, meningkat sekitar 1,1% dibanding tahun 

sebelumnya. Gaya hidup minum kopi saat ini sedang menjadi tren di kalangan masyarakat. 

Para penikmat kopi yang semakin meningkat membuat minuman kopi semakin populer dan 

digemari terutama generasi muda saat ini. Semakin meningkatnya tren minum kopi oleh 

kalangan muda, berpotensi besar meningkatkan jumlah konsumsi kopi di Indonesia. Tingkat 

konsumsi kopi yang tinggi tersebut diikuti dengan produksi kopi yang maksimal membuat 

peluang bisnis industri kopi di Indonesia dapat dikatakan menjanjikan [2]. Fenomena tersebut 

mempengaruhi peningkatan permintaan biji kopi, untuk memenuhi bahan baku di Coffee Shop-

Coffee Shop. Fenomena tersebut mempengaruhi peningkatan permintaan biji kopi, untuk 
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memenuhi bahan baku di Coffee Shop–Coffee Shop tersebut. Maka dari itu pelaku bisnis harus 

bagaimana strategi pemasaran yang tepat yang harus dilakukan, salah satunya tentang perilaku 

konsumen. Perilaku konsumen secara umum adalah proses dan aktivitas ketika seseorang 

berhubungan dengan pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan serta mengevaluasi produk 

dan jasa demi memenuhi kebutuhan dan keinginan. Perilaku konsumen menjadi hal yang 

mendasari minat beli. Dengan mengetahui tentang perilaku konsumen maka pelaku usaha dapat 

mengetahui bagaimana srategi yang tepat agar tetap unggul dalam persaingan bisnis. Setiap 

pelaku usaha diharapkan dapat menyusun suatu strategi pemasaran agar tetap bertahan dalam 

menghadapi persaingan, salah satunya adalah mempunyai strategi pemasaran berupa bauran 

pemasaran dengan digital marketing yang merupakan salah satu media pemasaran yang saat ini 

sedang banyak diminati oleh masyarakat untuk medukung berbagai kegiatan yang dilakukan. 

Faktor berikutnya yang mempengaruhi minat beli konsumen adalah kualitas produk dan harga. 

Secara teoritis harga dan kualitas produk berbanding lurus dalam minat pembelian, harga 

tergantung kualitas yang di tawarkan produk, namun dalam pengaplikasiannya, banyak studi 

dalam perilaku konsumen yang menjelaskan bahwa konsumen cenderung ingin membeli 

produk yang berkualitas dangan harga yang murah. Selain itu, produk yang dihasilkan harus 

mencerminkan kualitas yang baik. Hal tersebut agar produk dapat diterima, sesuai dengan 

kebutuhan konsumen dan dapat memuaskan konsumen. Seorang konsumen menginginkan 

produk dengan harga terjangkau namun berkualitas, dan inilah mengapa faktor harga menjadi 

penting dalam sebuah usaha. Dari adanya data tersebut, menjadi pengaruh bagi 

keberlangsungan hidup bisnis Luce Coffee dengan kondisi persaingan ketat antar bisnis kopi 

yang bermunculan. Ketika trend penjualan kopi meningkat maka daya saing akan berpengaruh.  

Dalam menarik minat konsumen untuk membeli, ada beberapa hal yang harus diperhatikan 

oleh pelaku bisnis. Hal ini dapat meningkatkan persaingan antar perusahaan. Minat beli ulang 

oleh konsumen sangat diharapkan oleh para pelaku usaha demi terciptanya loyalitas terhadap 

produk yang diberikan oleh pelaku usaha. Menurut Kotler dan Keller dalam [3], minat beli 

merupakan perilaku pelanggan yang muncul sebagai respon terhadap objek  yang  

menunjukkan  keinginan  pelanggan untuk melakukan pembelian. Indikator yang digunakan 

dalam variabel minat beli yaitu : Minat Transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

selalu membeli ulang produk  yang  telah  dikonsumsinya, Minat Referensial yaitu 

kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk yang sudah dibelinya, agar juga dibeli 

oleh orang lain dengan referensi pengalaman konsumsinya, Minat Preferensial yaitu minat yang 

menggambarkan perilaku seseorang yang selalu memiliki preferensi utama pada produk yang 

telah dikonsumsi. Minat Eksploratif yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang 

selalu mencari informasi  mengenai  produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk 

mendukung sifat-sifat positif dari produk yang dijadikan sebagai pelanggan [4]. 

 Pada generasi Millenial saat ini, perkembangan teknologi informasi dan komunikasi 

menjadikan akses internet semakin mudah dan cepat serta mengubah cara pemasaran. 

Penggunaan teknologi diharapkan dapat membawa manfaat yang sangat besar bagi dunia bisnis 

yang semakin kompetetif [5]. Persaingan yang ketat dalam dunia bisnis menyebabkan para 

pelaku bisnis mencari strategi yang tepat untuk menawarkan produk yang dijual. Di era saat ini 

para pelaku usaha menggunakan salah satu strategi yaitu menggunakan pemasaran secara 

online atau dapat disebut juga digital marketing untuk meningkatkan daya beli konsumen. 

Digital Marketing adalah sebuah pemasaran produk melalui media digital yang terhubung oleh 

inernet. Saat ini internet tidak hanya dapat menghubungkan orang dengan media digital, 

melainkan juga dapat digunakan sebagai penghubung antara para konsumen, hal ini 

memudahkan terjadinya komunikasi berupa promosi pemasaran melalui dunia maya. Dengan 

adanya digital marketing menjadikan komunikasi antara produsen, pemasar, dan konsumen 

menjadi mudah. Selain itu, digital marketing memudahkan pelaku usaha memantau dan 
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menyediakan segala hal yang dibutuhkan oleh calon konsumen. Mereka dapat pula mencari dan 

memperoleh informasi mengenai produk cukup dengan cara mengakses internet sehingga dapat 

memudahkan proses pencarian produk tersebut. Aplikasi internet yang banyak digunakan 

dalam pemasaran yaitu media sosial contohnya Instagram, Facebook, Telegram dan TikTok. 

Jika pelaku usaha ingin terus bertahan dari para pesaing, maka mereka harus memanfaatkan 

adanya internet sebagai media pemasaran [6]. Penelitian yang mencakup Digital Marketing 

pernah dilaksanakan pada [7], yang membuktikan bahwa Digital Marketing berpengaruh positif 

terhadap minat beli pada produk kopi. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan pada [8], 

yang menyatakan bahwa digital marketing tidak memiliki pengaruh terhadap minat beli pada 

produk kopi. 

Indikator yang bisa digunakan untuk mengukur variabel Digital Marketing adalah 

Aksessibilitas (Accessibility) yaitu merujuk pada pengembangan untuk memastikan 

kemudahan akses digital atau online bagu semua orang, Interakivitas (Interactivity) yaitu 

komunikasi yang terjalin antar manusia dengan bantuan komputer, Hiburan (Entertaiment) 

yaitu unsur penting dalam menarik konsumen agar pemasaran tidak monoton, Kepercayaan 

(Credibility) yaitu kepercayaan terhadap kemampuan bisnis memenuhi janjinya sesuai kualitas 

dan kapabilitasnya [9]. Hubungan digital marketing dengan minat beli sangat penting dalam 

menarik minat beli konsumen di era modern ini, dimana semua informasi bisa didapat dengan 

cepat melalui sosial media. Maka dari itu, Luce Coffee harus dapat menarik perhatian 

konsumen melalui digital marketing [10]. 

Selain digital marketing, kualitas produk sangat penting bagi perusahaan. Konsumen akan 

membeli produk ketika dirasa produk tersebut tepat, sehingga untuk keberhasilan pemasaran 

produk maka harus disesuaikan dengan keinginan para konsumen serta berbagai jenis produk 

yang dapat dikonsumsi sesuai dengan kebutuhan seseorang. Suatu produk dapat dikatakan 

berkualitas tinggi jika memiliki dimensi lebih dari produk pesaing. Meningkatkan kualitas 

produk merupakan langkah strategis yang harus dilakukan oleh perusahaan. Hal ini 

dikarenakan kualitas dari suatu produk merupakan nilai tambah atau value yang lebih tinggi di 

mata para konsumen [11]. Penelitian terkait kualitas produk yang dilakukan pada [12] 

menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli pada produk kopi. 

Kemudian berbeda dengan penelitian yang dilakukan pada [13] membuktikan bahwa kualitas 

produk tidak berpengaruh terhadap minat beli pada produk kopi.  

Indikator yang dipergunakan untuk mengukur variabel kualitas produk antara lain : Kinerja 

(Performance) yaitu karakteristik operasi dari produk inti yang dibeli, Fitur (Feature) yaitu fitur 

produk yang melengkapi fungsi dasar suatu produk tersebut, Ketahanan (Durability) berkaitan 

dengan berapa lama produk teresebut dapat terus digunakan , Estetika (Esthetica) yaitu daya 

tarik produk terhadap panca indera [14]. Hubungan kualitas produk dengan minat beli yaitu 

kualitas produk menjadi peran utama untuk meningkatkan minat beli konsumen yang maksimal 

dan dapat dipercaya, kualitas produk yang baik akan menarik hati pelanggan untuk membeli 

produk tersebut. Karena semakin baik kualitas produk yang di tawarkan maka minat beli dari 

konsumen akan meningkat, dan pastinya konsumen akan merasa puas bila keinginannya telah 

terpenuhi, dengan produk yang di konsumsi [15]. 

 Bukan hanya dari kualitas produk saja, harga merupakan bagian yang sangat penting dalam  

penjualan  dan setiap produk yang dijual harus memiliki harga yang telah ditentukan 

sebelumnya. Harga merupakan salah satu pertimbangan yang paling berpengaruh dalam 

pengambilan keputusan, sehingga para pelaku bisnis perlu memahaminya. Peranan harga   

sangat   memudahkan   konsumen   dalam  penentuan  daya beli dalam beberapa jenis barang 

ataupun jasa yang nantinya akan dibandingkan harganya terhadap beberapa alternatif  yang ada, 

seperti manfaat apa yang akan didapatkan, kualitas, dan keingintahuan yang tinggi serta 
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ketertarikan [16]. Selain itu, dengan penawaran yang spesifik diharapkan konsumen dapat 

merasakan manfaat dari produk yang dibelinya. Harga yang kompetetif dan terjangkau yang 

sesuai dengan pasar dapat meningkatkan minat beli konsumen [17]. Hal ini dilakukan untuk 

meningkatkan penjualan produknya secara berkala sehingga selalu ramai pengunjung. 

Penelitian mengenai harga yang dilakukan pada [18] menyatakan bahwa harga berpengaruh 

terhadap minat beli pada produk kopi.  

Indikator yang dapat dipergunakan dalam pembentukan harga yaitu : Keterjangkauan harga 

merupakan upaya yang dilakukan produsen dengan menyesuiakan kemampuan dalam membeli 

suatu produk, Kesesuaian harga dengan kualitas produk, yaitu faktor penetapan harga yang 

ditetapkan oleh produsen dengan melihat tingkat kualitas agar dapat diterima oleh para 

konsumen, Daya saing harga, yaitu perbedaan penawaran harga yang diberikan oleh produsen 

kepada konsumen terhadap suatu produk yang sama, Kesesuaian harga dengan manfaat yaitu 

faktor penetapan harga yang ditetapkan oleh produsen dengan menyesuaikan keinginan 

konsumen dalam mendapatkan manfaat dari produk yang dibeli. Hubungan harga dengan minat 

beli yaitu harga merupakan faktor yang dapat menumbuhkan minat beli produk yang diberikan 

oleh pelaku usaha. Harga adalah suatu nilai produk, hal ini akan berpengaruh terhadap 

keuntungan produsen. Harga juga menjadi pertimbangan konsumen untuk membeli, sehingga 

perlu pertimbangan khusus untuk menentukan harga tersebut. 

Dari hasil penelitian jurnal tersebut, peneliti mengambil celah atau gap penelitian dengan 

menggunakan Evidence gap. Evidence gap merupakan kesenjangan yang ada pada penelitian 

terdahulu. Peneliti menemukan ketidakkonsistenan penelitian terdahulu tentang Dampak 

Digital Marketing, Kualitas Produk dan Harga terhadap minat beli konsumen. Selain itu, dari 

sebagian jurnal yang telah dikumpulkan peneliti, digunakan acuan peneliti agar penelitian 

semakin kuat. Sebagian jurnal yang telah peneliti sebutkan, dapat diketahui bahwa tidak 

terdapat hal yang spesial untuk mengulas menganai Dampak Digital Marketing, Kualitas 

Produk dan Harga terhadap minat beli konsumen pada produk Luce Coffe. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa riset yang ingin dilakukan tergolong masih baru serta belum banyak 

dilakukan oleh peneliti terdahulu. Oleh karena itu, dalam menentukan minat beli ada beberapa 

faktor yang harus dipertimbangkan oleh konsumen antara lain Digital Marketing, Kualitas 

Produk dan Harga. Sehingga penelitian ini mengambuil judul “Dampak Digital Marketing, 

Kualitas Produk dan Harga Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Produk Luce Coffe di 

Sidoarjo”. Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengidentifikasi bagaimana stretegi pemasaran 

yang dilakukan khususnya pada Luce Coffee yang hanya berfokus pada kualitas produk dan 

harga terdahap minat beli konsumen. Hasil identifikasi ini diharapkan dapat menjadi bahan 

evaluasi bagi masyarakat terhadap suatu bisnis yang kini sudah banyak sekali menggunakan 

sosial media. Sehingga, minat beli konsumen di Luce Coffee bisa dipengaruhi oleh pemasaran 

melalui Digital Marketing. 

Rumusan Masalah : Pengaruh digital marketing, kualitas produk dan harga terhadap minat beli 

konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo 

Pertanyaan Penelitian : Apakah minat beli konsumen pada Luce Coffee di Sidoarjo 

dipengaruhi oleh digital marketing, kualitas produk dan harga? 

Kategori SDGs : Sesuai Kategori SDGs 9 https://sdgs.un.org/goals/goal9 yaitu membangun 

infrastruktur yang tangguh, mempromosikan industrialisasi yang inklusif dan berkelanjutan, serta 

mendorong inovasi. 
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Digital Marketing 

Menurut Salmiah et al., (2020) Digital Marketing adalah segala aktivitas pemasaran 

produk maupun jasa melalui media internet. Selama teknologi terus berkembang, pemasaran 

online pun juga turut berkembang. Kehadiran internet memberikan perubahan suatu sistem 

pemasaran yang meluas dan pribadi, seperti halnya dapat memasan tanpa harus mengantri [19].  

Selanjutnya, menurut Abdu (2018) dalam penelitian [20] menyatakan bahwa Digital 

Marketing berperan penting pada perusahaan dalam memasarkan produk, sehingga dapat mudah 

dijangkau konsumen yang tengah mencari produk tersebut. Menjalin komunikasi pribadi secara 

virtual dengan konsumen untuk berbagi informasi sampai menerima saran bagi produk dan 

perusahaan. Dengan digital marketing, dapat membantu penjual dalam menciptakan produk yang 

memiliki kualitas, pelayanan, serta memberikan pengalaman yang lebih baik bagi konsumen. 

Indikator yang dipergunakan untuk mengukur variabel Digital Marketing adalah Aksessibilitas 

(Accessibility), Interakivitas (Interactivity), Hiburan (Entertaiment) dan Kepercayaan 

(Credibility) [9]. 

Hubungan Antar Variabel :  Adanya atribut digital marketing sangat penting dalam 

menarik minat beli konsumen di era modern ini, dimana semua informasi bisa didapat dengan 

cepat melalui sosial media. Hal ini diperkuat dalam penelitian [7] yang membuktikan bahwa 

Digital Marketing berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen. 

 

Kualitas Produk 

Kotler dan Amstrong (2008) dalam penelitian [21] menjelaskan kualitas produk 

merupakan perusahaan menghasilakan produk yang berkualitas terhadap konsumen sehingga 

konsumen merasa puas karena produk yang digunakan memiliki kemampuan untuk 

melaksanakan fugsinya. Definisi kualitas produk menurut (Istanti, 2019) dalam [22] adalah 

kemampuan suatu perusahaan untuk memberikan identitas pada setiap produk sehingga 

konsumen dapat mengenali produk tersebut. Indikator yang digunakan untuk mengukur Kualitas 

Produk yaitu Kinerja (Performance), Fitur (Feature), Ketahanan (Durability) dan Estetika 

(Esthetica) [14]. 

Hubungan Antar Variabel : Atribut Kualitas Produk dapat mempengaruhi minat beli konsumen. 

Kualitas produk dapat meningkatkan value yang lebih tinggi di mata para konsumen. Hal ini 

diperkuat  oleh penelitian yang dilakukan oleh [12] menunjukkan bahwa kualitas produk 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 

 

Harga 

Harga adalah jumlah uang yang dibayarkan untuk barang atau jasa apa pun, dan itu 

adalah jumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk memperoleh manfaat apa pun dari 

memiliki atau menggunakan barang atau jasa apa pun (Philip Kotler dan Gary Armstrong, 2008) 

[23]. Menurut Habiba dan Sumiati (2016) dalam [5], harga merupakan komponen penting atas 

suatu produk, karena akan berpengaruh pada keuntungan produsen. Harga juga merupakan salah 

satu penentu kebehasilan suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar keuntungan 

perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang atau jasa menetapkan harga terlalu 

tinggi akan menyebabkan penjualan menurun. Indikator yang dapat dipergunakan dalam 

pembentukan harga yaitu Keterjangkauan harga, Kesesuaian harga dengan kualitas produk, Daya 

saing harga dan Kesesuaian harga dengan manfaat [2]. 

Hubungan Antar Variabel :  Atribut harga yang kompetetif dan terjangkau yang sesuai dengan 

pasar dapat meningkatkan minat beli konsumen. Hal ini diperkuat oleh penelitian [18] yang 
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Konsumen (Y) 

Harga 

(X3) 

Gambar 1. Kerangka Konseptual 

menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen.  

 

Minat Beli 

Menurut Keller (2013:113) dalam [24] mendefinisikan minat beli konsumen yaitu kemungkinan 

konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Selanjutnya, Durianto et al. (2003:109) 

menyebutkan minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk 

membeli produk tertentu, serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu 

[25]. 

Minat beli terbentuk dari sikap konsumen terhadap suatu produk hal tersebut berasal dari 

keyakinan konsumen terhadap kualitas produk. Semakin rendah keyakinan konsumen terhadap 

suatu produk akan menyebabkan penurunan minat beli konsumen. Indikator yang digunakan 

dalam minat beli konsumen menurut Ferdinand yaitu Minat Transaksional, Minat Referensial, 

Minat Preferensial dan Minat Eksploratif [4]. 

 

 

3. MOTODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah deskriptif dengan metode 

kuantitatif. Adapun fokus dalam penelitian ini ada empat variabel, yaitu Digital Marketing 

(X1), Kualitas Produk (X2), Harga  (X3), dengan Minat Beli Konsumen sebagai variabel (Y). 

 

Kerangka Konseptual 

 

Hipotesis: 

H1 : Terdapat pengaruh positif antara Digital Marketing terhadap Minat Beli Konsumen 

H2 : Terdapat pengaruh positif antara Kualitas Produk terhadap Minat Beli Konsumen 

H3 : Terdapat pengaruh positif antara Harga terhadap Minat Beli Konsumen 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang dikumpulkan penelitian ini menggunakan data primer 

berupa kuesioner melalui google form untuk mengumpulkan data responden dan data sekunder 

sebagai sumber informasi data dari penelitian terdahulu. Pada penelitian ini, pengukuran 

variabel menggunakan skala likert untuk menilai sikap, pendapat, dan persepsi seseorang 

mengenai fenomena yang sudah dibahas. Peneliti menggunakan lima alternative jawaban 

kepada responden untuk masing-masing variabel dengan menggunakan skala 1 sampai dengan 
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skala 5. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini yaitu masyarakat di Kabupaten Sidoarjo 

yang pernah melakukan pembelian di Luce Coffee yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan metode non probability sampling dengan teknik 

accidental sampling yaitu penentuan sampelnya berdasarkan siapa saja yang secara kebetulan 

bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, apabila dirasa orang yang ditemui 

tersebut cocok dijadikan responden. Dikarenakan jumlah populasi yang tidak diketahui, maka 

penarikan jumlah sampel menggunakan rumus Lameshow.. 

n=(Za^2  x P x Q)/d^2  

Berdasarkan rumus tersebut, hasil perhitungan ditemukan jumlah sampel sebanyak 96,04 

yang kemudian dibulatkan menjadi 96 responden. Kemudian data tersebut akan dilakukan uji 

validitas, uji realiabilitas, uji normalitas, uji asumsi klasik, uji regresi linier, uji T, uji F, dan uji 

R2 yang dioperasikan menggunakan program SPSS. Uji Validitas ini digunakan untuk 

mengetahui valid atau tidaknya data dalam kuesioner. Uji realiabilitas merupakan alat yang 

digunakan untuk mengukur setiap indikator dari setiap variabel dalam kuesioner agar dapat 

memperoleh informasi sebagai pengumpulan data. Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui 

seberapa diketahuinya data pada saat penyebaran kuesioner. Uji linearitas digunakan untuk 

mengetahui apakah variabel terikat dengan variabel bebas memiliki hubungan linear atau tidak 

secara signifikan. Uji multikolinearitas keadaan dimana terjadi hubungan linear yang sempurna 

antar variabel independen dengan model regresi. Uji autokorelasi dipergunakan dalam 

menentukan apakah kesalahan penguna model regresi pada periode t dan kesalahan pengguna 

pada periode t-1 berkorelasi. Uji Heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah 

model regresi menunjukkan ketidaksamaan varian antara residual pengamatan. Uji regresi 

linier berganda digunakan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh kompensasi dan moral 

terhadap variabel dependen serta untuk mengetahui ada atau tidaknya hubungan sebab akibat 

antar variabel. Uji t digunakan untuk mengetahui masing-masing sumbangan variabel bebas 

secara persial terhadap variabel terikat. Uji f dilakukan untuk menguji masing-masing variabel 

bebas berpengaruh secara signifikan terhadap variabel terikat. Uji koefisien determinasi (R2) 

untuk mengetahui bagaimana variasi nilai variabel bebas (X1, X2, dan X3) mempengaruhi 

variasi nilai variabel terikat (Y).. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
4.1 UJI Analisis Deskriptif 

Analisis deskriptif ialah bentuk analisis data penelitian yang menggambarkan rincian 

jawaban dari responden terkait pernyataan yang diajukan dalam kuisioner. 

 

Tabel 1 

Penilaian responden terhadap Digital Marketing 

No Indikator 
STS TS N S SS 

TOTAL 
F % F % F % F % F % 

1 X1.1 1 1% 0 0% 15 16% 52 54% 28 29% 96 100% 

2 X1.2 0 0% 0 0% 8 8% 55 57% 33 34% 96 100% 

3 X1.3 0 0% 0 0% 10 10% 57 59% 29 30% 96 100% 

Sumber: Data Diolah Menggunakan Excel 
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 Ditinjau dari hasil tabel 1 diatas menampilkan tanggapan responden dengan nilai 

terbesar terkait variabel Digital Marketing pada pernyataan ketiga yaitu Luce Coffee 

dipercaya masyarakat karena memberikan pelayanan yang terbaik (X1.3), responden 

menanggapi Setuju (S) sebesar 57 dengan persentase 59%. Dari data tersebut dapat 

disimpulkan bahwa Digital Marketing terkait produk bisa meningkatkan pelayan terhadap 

minat beli konsumen. 

 

Tabel 2 

Penilaian responden terhadap Kualitas Produk 

No Indikator 
STS TS N S SS 

TOTAL 
F % F % F % F % F % 

1 X2.1 0 0% 1 1% 14 15% 52 54% 29 30% 96 100% 

2 X2.2 2 2% 3 3% 27 28% 39 41% 25 26% 96 100% 

3 X2.3 0 0% 2 2% 18 19% 50 52% 26 27% 96 100% 

Sumber: Data Diolah Menggunakan Excel 

 

 Ditinjau dari hasil tabel 2 diatas menampilkan tanggapan responden dengan nilai 

terbesar terkait variabel  Kualitas Produk pada pernyataan pertama yaitu Produk Luce 

Coffee memiliki ciri khas yang berbeda dari yang lain (X2.1), responden menanggapi 

Setuju (S) sebesar 52 responden dengan persentase 54 %. Dari data tersebut dapat 

disimpulkan bahwa terdapat ciri khas terhadap bahan yang digunakan pada produk Luce 

Coffee. 

 

Tabel 3 

Penilaian responden terhadap Harga 

No Indikator 
STS TS N S SS 

TOTAL 
F % F % F % F % F % 

1 X3.1 0 0% 1 1% 16 17% 47 49% 32 33% 96 100% 

2 X3.2 0 0% 1 1% 14 15% 50 52% 31 32% 96 100% 

3 X3.3 0 0% 1 1% 16 17% 53 55% 26 27% 96 100% 

4 X3.4 0 0% 0 0% 12 13% 54 56% 30 31% 96 100% 

Sumber: Data Diolah Menggunakan Excel 

 

Ditinjau dari hasil tabel 3 diatas menampilkan tanggapan responden dengan nilai terbesar 

terkait variabel  Harga pada pernyataan keempat Produk yang ditawarkan memberikan 

manfaat yang diharapkan konsumen (X3.4), responden menanggapi dengan sangat setuju 

(SS) sebesar 54 responden dengan persentase 56%. Dari data tersebut dapat disimpulkan 

konsumen mendapatkan manfaat dari produk yang diberikan oleh Luce Coffee. 
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Tabel 4 

Penilaian responden terhadap Minat Beli Konsumen 

NO Indikator 
STS TS N S SS 

TOTAL 
F % F % F % F % F % 

1 Y1.1 0 0% 2 2% 19 20% 55 57% 20 21% 96 100% 

2 Y1.2 0 0% 1 1% 32 33% 45 47% 18 19% 96 100% 

3 Y1.3 0 0% 0 0% 18 19% 30 31% 48 50% 96 100% 

4 Y1.4 0 0% 3 3% 18 19% 23 24% 52 54% 96 100% 

Sumber: Data Diolah Menggunakan Excel 

 

Ditinjau dari hasil tabel diatas menampilkan tanggapan responden dengan nilai 

terbesar terkait variabel Minat Beli Konsumen pada pernyataan Pertama Saya berminat 

membeli produk Luce Coffee karena produknya berkualitas (Y1.1), responden 

menanggapi dengan Setuju (S) sebesar 55 responden dengan persentase sebesar 57%. 

Dari data tersebut konsumen merasa produk lucce coffe memiliki kualitas yang lebih baik 

dibandingkan produk lain. 

 
 

4.2 Teknik Analisis Data 

Uji Validitas 

Tabel 5 

Uji Validitas 

Variabel 
Item 

variabel  

Correlation 

(r-hitung)  
r-tabel  Keterangan  

Digital Marketing 

(X1) 

X1.1 0,474 0,1905 Valid 

X1.2 0,445 0,1905 Valid 

X1.3 0,501 0,1905 Valid 

Kualitas Produk 

(X2) 

X2.1 0,570 0,1905 Valid 

X2.2 0,509 0,1905 Valid 

X2.3 0,537 0,1905 Valid 

Harga (X3) 

X3.1 0,666 0,1905 Valid 

X3.2 0,619 0,1905 Valid 

X3.3 0,652 0,1905 Valid 

X3.4 0,672 0,1905 Valid 

Minat Beli 

Konsumen (Y) 

Y1.1 0,699 0,1905 Valid 

Y1.2 0,729 0,1905 Valid 
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Y1.3 0,848 0,1905 Valid 

 Y1.4 0,845 0,1905 Valid 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 

Berdasarkan hasil tabel 5 diatas pada tiap variabel memiliki nilai lebih besar R 

tabel (0,1905) sehingga dapat ditafsirkan bahwa tiap indikator pernyataan dapat 

digunakan untuk pengambilan data terkait. 

 

Tabel 6 

Uji Realiabilitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 

Berdasarkan Hasil tabel diatas diketahui bahwa variabel Digital Marketing (X1) 

memliki nilai cronbach’s alpha 0,738, Kualitas Produk (X2) sebesar 0,831, Harga (X3) 

sebesar 0,930 dan Minat Beli Konsumen (Y) sebesar 0,788. Suatu variabel dikatakan 

reliabel apabila nilai cronbach’s alpha memiliki nilai lebih besar dari R tabel. Oleh 

karena itu kuisoner yang mengukur variabel penelitian dapat dikatakan reliabel. 

 

 

 

 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Tabel 7 

Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test  

 

Unstandardized 

Residual 

Variabel 
Cronbach’s 

Alpha 
R Tabel  Keterangan  

Digital Marketing (X1) 0,738 0,1905 Realiabel  

Kualitas Produk (X2) 0,831 0,1905 Realiabel 

Harga (X3) 0,930 0,1905 Realiabel 

Minat Beli Konsumen 

(Y) 
0,788 0,1905 Realiabel 
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N 96 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,68706638 

Most Extreme 

Differences 

Absolute ,130 

Positive ,065 

Negative -,130 

Test Statistic ,130 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,000
c
 

Monte Carlo Sig. (2-

tailed) 

Sig. ,073
d
 

99% Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 

,066 

Upper 

Bound 

,079 

a. Test distribution is Normal. 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 

Berdasarkan tabel diatas, Hasil Uji normalitas dengan menggunakan metode One- Sample 

Kolmogorov-Smirnov Test Monte Carlo mendapatkan hasil 0,073>  nilai probabilitas 0,05 

sehingga dapat disimpulkan bahwa data berdistiribusi normal. 

 
 
 
 
 
 
 
 

Uji Linearitas 

Tabel 8 

Uji Normalitas 

Variabel F Sig.linearity Keterangan 

Digital Marketing 

(X1) 

1,446 0,216 Linear 

Kualitas Produk (X2) 2,666 0,15 Linear 

Harga (X3) 0,886 0,532 Linear 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 

Berdasarkan tabel  diatas. Dalam pengambilan keputusan dalam uji linearitas 

dapat dilakukan dengan dua cara yakni : 

1. Berdasarkan Nilai Signifikansi 
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a) Dari Output diatas dihasilkan nilai Sig.linearity 0,216 lebih besar dari 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa hubungan linear secara signifikan  variabel Digital 

Marketing (X1) terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) 

b) Dari Output diatas dihasilkan nilai Sig.linearity 0,15 lebih besar dari 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa hubungan linear secara signifikan  variabel Kualitas 

Produk (X2) terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) 

c) Dari Output diatas dihasilkan nilai Sig.linearity 0,532 lebih besar dari 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa hubungan linear secara signifikan variabel Harga (X3) 

terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) 

2. Berdasarkan Nilai F 

a) Dari output diatas, diperoleh nilai F- hitung adalah 1,446 < F-tabel 2,704. Karena 

nilai F-Hitung lebih kecil dari nilai F-Tabel maka dapat disimpulkan bahwa ada 

hubungan linear secara signifikan variabel Digital Marketing (X1) terhadap 

variabel Minat Beli Konsumen (Y) 

b) Dari output diatas, diperoleh nilai F- hitung adalah 2,666 < F-tabel 2,704. Karena 

nilai F-Hitung lebih kecil dari nilai F-Tabel maka dapat disimpulkan bahwa ada 

hubungan linear secara signifikan variabel Kualitas Produk (X2) terhadap 

variabel Minat Beli Konsumen (Y) 

c) Dari output diatas, diperoleh nilai F- hitung adalah 0,886 < F-tabel 2,704. Karena 

nilai F-Hitung lebih kecil dari nilai F-Tabel maka dapat disimpulkan bahwa ada 

hubungan linear secara signifikan variabel variabel Harga (X3) terhadap variabel 

Minat Beli Konsumen (Y). 

 

Uji Autokorelasi 

 

 

 

 

 

Tabel 9 

Uji Autokorelasi 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,904
a
 ,818 ,812 1,29236 1,995 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

b. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 
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Berdasarkan Hasil dari tabel diatas Nilai durbin watson (d) sebesar 1,995 lebih 

besar dari batas atas (dU) yakni 1.7326 dan kurang dari (4- Du) 4-1.7326 = 2.2674. 

Maka sebagaimana dasar pengambilan uji dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 

gejala autokorelasi. 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 10 

Uji Multikolinearitas 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Consta

nt) 

1,550 ,899 
 

1,723 ,088 
  

X1 ,008 ,116 ,006 ,072 ,943 ,335 2,988 

X2 ,255 ,111 ,192 2,292 ,024 ,282 3,548 

X3 ,712 ,088 ,733 8,079 ,000 ,240 4,161 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 

Menurut tabel ditunjukkan bahwa hasil perhitungan nilai VIF lebih kecil dari 10 

(<10) dan toleransi lebih besar dari 0,1 (>0,1). Cara mendeteksi tidak adanya 

multikolinearitas yaitu jika nilai toleransi >0,1 dan nilai VIF <10, maka tidak terjadi 

multikolinearitas. Sehingga dapat diperoleh kesimpulan yaitu antara variabel bebas 

yang satu dengan yang lainya tidak saling mempengaruhi atau tidak terjadi 

multikolinearitas. 

Uji Heteroskedastisitas 
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Gambar 2. Scatterplot 

Variabel Dependen : Minat Beli Konsumen 

Sumber : Data Diuji Menggunakan SPSS 

 

Berdasarkan hasil dari scatterplot pada gambar 2, diketahui bahwaa plot residual 

atau titik-titik menyebar tidak beraturan dari bagian atas dan bawah angka 0 dari sumbu 

vertical atau sumbu Y serta tidak memiliki pola tertentu. Hal tersebut membuktikan 

bahwa tidak terjadi efek heteroskedastisitas dengan uji-uji sebelumnya membuktikan 

bahwa regresi linear ini memenuhi persyaratan  uji asumsi klasik serta layak untuk 

diujikan analisis regresi linear berganda. 

 

Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

 

 

 

 

 

Tabel 10 

Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficients
a
 

Mode

l 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s t Sig. 

Collinearity 

Statistics 
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B Std. Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Consta

nt) 

1,550 ,899 
 

1,723 ,088 
  

X1 ,008 ,116 ,006 ,072 ,943 ,335 2,988 

X2 ,255 ,111 ,192 2,292 ,024 ,282 3,548 

X3 ,712 ,088 ,733 8,079 ,000 ,240 4,161 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 

Analisis regresi dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh variabel independen (bebas) yaitu Digital Marketing (X1), Kualitas Produk 

(X2), dan Harga (X3) terhadap Minat Beli Konsumen. Adapun bentuk regresi berganda 

yaitu sebagai berikut: Y= a + b1X1+b2X2+b3X3+e. Pada tabel  diatas, diketahui model 

persamaan regresi linier berganda menggunakan rumus sebagai berikut: 

Y= a + b1X1+b2X2+b3X3+e 

Y =1,550 +0,008 + 0,255 +0,712+e 

 

Berdasarkan pada model persamaan regresi di atas, dapat disimpulkan bahwa 

semua variabel mempunyai hubungan yang positif. 

 

Uji Hipotesis 

Uji Parsial (Uji t) 

Untuk menguji hipotesis secara parsial dapat diterapkan dengan cara 

mempertimbangkan antara nilai thitung dengan ttabel. Apabila thitung lebih besar dari 

ttabel, maka terdapat alasan yang kuat untuk hipotesis alternatif (Ha) diterima dan 

hipotesis nol (H0) ditolak, begitupun sebaliknya. Selain hal tersebut bisa juga dengan 

menerapkan uji signifikan yang ketentuannya jikalau nilai signifikan lebih besar dari 

alpha 0,05, maka termuat alasan untuk hipotesis alternative (Ha) diterima serta hipotesis 

nol (H0) ditolak, begitupun sebaliknya. 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Consta

nt) 

1,550 ,899 
 

1,723 ,088 
  

X1 ,008 ,116 ,006 ,072 ,943 ,335 2,988 

X2 ,255 ,111 ,192 2,292 ,024 ,282 3,548 

X3 ,712 ,088 ,733 8,079 ,000 ,240 4,161 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data Diolah Menggunakan SPSS 
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Berdasarkan output diatas untuk mengetahui hipotesis dapat diketahui sebagai berikut: 

a) Pengaruh Digital Marketing terhadap Minat Beli Konsumen 

H0: variabel Digital Marketing secara parsial tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

terhadap Minat Beli Konsumen Luce Coffee. 

H1: variabel Digital Marketing secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan 

terhadap Minat Beli Konsumen. 

Berlandaskan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 0,072. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa thitung 0,072 lebih kecil dari t tabel yang hanya 0,67705. Dengan demikian 

H0 diterima dan H1 ditolak, artinya variabel Digital Marketing tidak terdapat 

pengaruh signifikan terhadap Minat Beli Konsumen Lucce Coffe. 

b) Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli Konsumen 

H0: variabel Kualitas Produk secara parsial tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

terhadap Minat Beli Konsumen.  

H2: variabel Kualitas Produk parsial terdapat pengaruh yang signifikan terhadap 

Minat Beli Konsumen. 

Berlandaskan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 2.292. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa thitung 2.292 lebih besar dari t tabel yang hanya 0,67705. Dengan demikian 

H2 diterima dan H0 ditolak, artinya variabel Kualitas Produk berpengaruh secara 

positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen Lucce Coffe. 

c) Pengaruh Harga terhadap Minat Beli Konsumen 

H0: variabel Harga secara parsial tidak terdapat pengaruh yang signifikan terhadap 

Minat Beli Konsumen.  

H3: variabel Harga secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan terhadap Minat 

Beli Konsumen. 

Berlandaskan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 8,079. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa thitung 8,079 lebih besar dari t tabel yang hanya 0,67705. Dengan demikian 

H3 diterima dan H0 ditolak, artinya harga berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli Konsumen Lucce Coffe. 

 

Uji Simultan (Uji F) 

 

 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 

Dari tabel  diatas diperoleh hasil uji F (secara simultan) yang telah ditunjukkan 

hasil F hitung 137,643 dan F tabel dilihat dari tabel dengan derajat pembilang =K-1 

(Jumlah variabel ) K-1 = 3 serta dengan derajat penyebut = n – k – 1 = 100 – 3 – 1 = 96 

ANOVA
a
 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 689,675 3 229,892 137,643 ,000
b
 

Residual 153,659 92 1,670   

Total 843,333 95    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 
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dan nilai sig 0,05. Sehingga didapatkan Ftabel sebesar 2,704. Dengan demikian, maka 

disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh simultan dari ketiga variabel E-Digital 

Marketing, Kualitas Produk, dan Harga terhadap Minat Beli Konsumen. Hal tersebut 

ditunjukan dengan nilai Fhitung > Ftabel atau 137,643 >2,704. 

 

Koefisien Determinasi Berganda (R
2
) 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,904
a
 ,818 ,812 1,29236 1,995 

a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

b. Dependent Variable: Y 

 

Sumber: data diolah menggunakan SPSS 

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa nilai dari koefisien determinan (R2) pada 

hasil pengujian koefisien determinan berganda (R2) adalah sebesar 0,818 atau 81,8% 

sehingga dapat dijelaskan bahwa variabel Digital Marketing, Kualitas Produk, dan Harga 

dapat memaparkan tentang variabel Minat Beli Konsumen dalam penelitian ini. Kemudian 

sisanya sebesar 19,2% dipaparkan oleh variabel lain yang tidak dijadikan objek dalam 

penelitian ini. 

 

Pembahasan 

Penelitian ini menunjukkan hasil yang telah dipaparkan diatas, mengenai seberapa besar 

pengaruh variabel X terhadap variabel Y (dampak digital marketing, kualitas produk dan harga 

terhadap minat beli konsumen pada produk luce coffee di sidoarjo). 

Hipotesis Pertama : Digital Marketing Tidak Berpengaruh Terhadap Minat Beli Konsumen 

Berdasarkan hasil analisis data regresi linear berganda dan uji hipotesis secara parsial (uji 

t) diperoleh hasil bahwa H1 ditolak, yang berarti variabel digital marketing tidak berpengaruh 

terhadap minat belli konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo. Tidak adanya pengaruh 

dari digital marketing terhadap minat beli karena konsumen Luce Coffee tidak tertarik dengan 

promosi penjualan melalui platform digital, melainkan mayoritas lebih berminat karena kualitas 

produk yang dihasilkan oleh Luec Coffee. Digital marketing hanya digunakan untuk 

memperoleh informasi mengenai produk Luce Coffee sehingga dalam penelitian ini ditetahui 

tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Hal ini selaras dengan penelitian terdahulu 

yang dikemukakan [8], yang menyatakan bahwa digital marketing tidak memiliki pengaruh 

terhadap minat beli pada produk kopi. Pencarian informasi di internet tidak selalu meningkatkan 

kepuasan dan kegembiraan dalam membeli produk dan layanan. Digital marketing menjadi 

pemancing bagi konsumen untuk mengingst kembali pengalaman konsumen namun tidak selalu 

meningkatkan minat pembelian.  

Hipotesis Kedua : Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Minat Beli Konsumen 

Berdasarkan hasil analisis data regresi linear berganda dan uji hipotesis secara parsial (uji 
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t) diperoleh hasil bahwa H2 diterima, yang berarti variabel kualitas produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat belli konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo. Konsumen 

akan membeli produk ketika dirasa produk tersebut tepat, sehingga untuk keberhasilan 

pemasaran produk maka harus disesuaikan dengan keinginan para konsumen serta berbagai jenis 

produk yang dapat dikonsumsi sesuai dengan kebutuhan seseorang. Kualitas produk menjadi 

peran utama untuk meningkatkan minat beli konsumen yang maksimal dan dapat dipercaya, 

kualitas produk yang baik akan menarik hati pelanggan untuk membeli produk tersebut. Karena 

semakin baik kualitas produk yang di tawarkan maka minat beli dari konsumen akan meningkat, 

dan pastinya konsumen akan merasa puas bila keinginannya telah terpenuhi, dengan produk yang 

di konsumsi. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dikemukakan [12] menunjukkan bahwa 

kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Untuk dapat meningkatkan minat 

beli konsumen melalui variabel Kualitas produk dapat dilakukan dengan tetap mempertahankan 

produk tersebut berkualitas, pelayanan yang baik kepada konsumen, produk yang bagus bentuk 

dan hasil produk yang dihasilkan bagus, pengemasan yang baik dan merek yang terkenal. 

 

Hipotesis Ketiga : Harga Berpengaruh Terhadap Minat Beli Konsumen 

Berdasarkan hasil analisis data regresi linear berganda dan uji hipotesis secara parsial (uji t) 

diperoleh hasil bahwa H3 diterima, yang berarti variabel harga berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo. Peranan harga   

sangat   memudahkan   konsumen   dalam  penentuan  daya beli dalam beberapa jenis barang 

ataupun jasa yang nantinya akan dibandingkan harganya terhadap beberapa alternatif  yang ada, 

seperti manfaat apa yang akan didapatkan, kualitas, dan keingintahuan yang tinggi serta 

ketertarikan. Selain itu, dengan penawaran yang spesifik diharapkan konsumen dapat merasakan 

manfaat dari produk yang dibelinya. Hal ini dilakukan untuk meningkatkan penjualan produknya 

secara berkala sehingga selalu ramai pengunjung. Konsumen akan meningkatkan minat beli 

karena Luce Coffee tetap menjaga keunggulan-keunggulan yang dimiliki serta menjaga value 

lebih dari adanya produk yang ada. Penelitian mengenai harga yang dilakukan pada [18] 

menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap minat beli pada produk kopi. Variabel harga 

merupakan variabel yang paling dominan dalam mempengaruhi minat beli konsumen 

 

 

5. SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel Digital Marketing berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen pada 

produk Luce Coffee di Sidoarjo. Semakin baik kualitas pemasaran secara online maka akan 

semakin tinggi minat beli konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo. Berdasarkan 

penelitian, menunjukkan bahwa variabel Kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap 

minat beli konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo. Adanya kualitas yang baik dapat 

meningkatkan minat beli konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo. Berdasarkan hasil 

penelitian, membuktikan bahwa variabel Harga berpengaruh secara signifikan terhadap minat 

beli konsumen pada produk Luce Coffee di Sidoarjo. Harga yang kompetetif dan terjangkau 

yang sesuai dengan pasar dapat meningkatkan minat beli konsumen pada produk Luce Coffee di 

Sidoarjo. 
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