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ABSTRACT 

Lifestyle changes have made coffee not just a daily beverage, but a part of lifestyle, 

leading to the emergence of many new coffee shops and increasing competition. This 

study aims to analyze the impact of brand image, service quality, and digital promotion 

on consumer purchase intention at Senga Kopi in Denpasar City. The population in this 

study is not known with certainty or is infinitive. The number of sample members 

determined was 150 people using the stratified random sampling method. Hypothesis 

testing was carried out using multiple linear regression analysis techniques. The results 

of the analysis proved that partially and simultaneously it can be proven that brand 

image, service, and digital promotion have a significant effect on consumer purchasing 

interest. The suggestions given are to increase physical comfort and build a community 

in coffee shops, optimize the number of staff, operational efficiency, and provide training 

to employees, and update content and be more responsive on social media. 

Keywords: Brand Image; Service; Digital Promotion; Purchase Interest 

 

ABSTRAK 

Perubahan gaya hidup menjadikan kopi bukan sekadar minuman harian, melainkan 

bagian dari gaya hidup, yang memicu banyak kedai kopi baru dan meningkatkan 

persaingan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh citra merek, pelayanan, 

dan promosi digital terhadap minat beli konsumen di Senga Kopi, Kota Denpasar. 

Populasi dalam penelitian ini tidak diketahui secara pasti atau bersifat infinitive. Jumlah 

anggota sampel yang ditetapkan adalah sebanyak 150 orang dengan menggunakan 

metode stratified random sampling. Pengujian hipotesis dilakukan teknik analisis regresi 

linear berganda. Hasil analisis membuktikan secara parsial dan simultan dapat dibuktikan 

citra merek, pelayanan, dan digital promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Saran yang diberikan adalah meningkatkan kenyamanan fisik dan 

membangun komunitas di kedai kopi, melakukan optimalisasi jumlah staf, efisiensi 

operasional, dan memberikan pelatihan kepada karyawan, serta mengupdate konten dan 

lebih responsif di media sosial. 

Kata Kunci: Citra Merek; Pelayanan; Digital Promosi; Minat Beli 

Pendahuluan 

Dalaim idunia bisnis iyang ikompetitifi, iperusahaan iharus imampu menciptakan 

ihubungan iyang ibaik idengan ikonsumen untuk imeningkatkan ipenjualan idan 

imempertahankan loyalitas pelanggan (Putra et al., 2023). Hial ini imenjadi isangat ipenting 

ikarena ikonsumen iyang imerasa idihargai idan puas dengan iproduk iserta ipelayanan iyang 

idiberikani, ilebih icenderung iuntuk kembali imelakukan ipembelian idan ibahkan 

imerekomendasikan imerek tersebut ikepada ioriang lain (Saputra & Aprilia, 2023). Di siisi laini, 
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perusahaan iyang igagal imembangun ihubungan ipositif idengan ikonsumen iberisiko kehilangan 

ipelanggani, ibahkan idihadapkan ipada ipenurunan penjuialan (Sholichah & Mardikaningsih, 

2022). Oleih karena iitui, imenciptakan ipengalaman iyang ibaik imelalui ikomunikasi yang 

iefektifi, ipelayanan iyang iramahi, serta iproduk iberkualitas itinggi iadalah ikunci iuntuk 

mempertahankan ihubungan iyang ilanggeng idengan ikonsumen idan memastikan 

ikeberlanjutan iperusahaan idi ipasar iyang terus berikembang (Novitasari & Handayani, 2022).  

Minat ibeli imerupakan ifaktor ikunci idalam iproses ipengambilan ikeputusan ikonsumen, 

iyang isecara ilangsung imempengaruhi itingkat ipenjualan idan ikeberhasilan ipemasaran isuatu 

produk iatau ilayanan (Susanto & Realize, 2020). Ketika ikonsumen imemiliki iminat ibeli iyang 

tinggii, imereka ilebih icenderung iuntuk imelakukan ipembeliani, ibaik isecara langsung iimaupun 

melalui ipromosi iatau ipenawaran itertentu (Priyanto, 2024). Miinat beli ijuga imencerminkan 

itingkat iketertarikan ikonsumen iterhadap merek iatau iproduki, iyang isering ikali idipengaruhi 

ioleh berbagai ifaktor iseperti ikualitas iproduki, icitra imerek, ipengalaman ipelayanani, idan 

iefektivitas ipromosi (Hariyanto et al., 2022). Deingan memahami idan imemanfaatkan iminat 

ibelii, iperusahaan dapat imerancang istrategi ipemasaran iyang ilebih itepat isasaran, 

imeningkatkan ikonversi ipenjualani, idan imembangun iloyalitas ijangka panjang idi ipasar iyang 

isemakin koimpeititif (Pertiwi & Fahmi, 2022). 

Sailah satu icara iuntuk imencapai ihal itersebut iadalah idengan imembangun icitra imerek 

iyang ikuat. iCitra imerek imerujuk ipada ipersepsi ikonsumen iterhadap isebuah imereki, iyang 

iterbentuk idari iberbagai elemeni, iseperti ikualitas iproduki, inilai iperusahaani, idan ipengalaman 

konsuimen (Murniasih & Telagawathi, 2023). Citria merek iyang ipositif idapat imeningkatkan 

iminat ibeli ikonsumeni, ikarena ikonsumen iicenderung imemilih imerek yang isudah imereka 

ikenal idan ipercayaii. Merek iiyang imemiliki icitra yang ibaik ibiasanya idianggap ilebih 

iberkualitas idan idapat idiandalkan, iyang imendorong konsumen untuk merasa lebih nyaman 

dalam melakukan pembelian (Prasetyo & Wibowo, 2023). Oleh karena itu, perusahaan perlu 

memastikan bahwa citra merek yang mereka bangun sesuai dengan harapan dan kebutuhan 

pasar, serta konsisten dalam menyampaikan pesan yang relevan dan positif, agar dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen secara signifikan (Asri & Julisman, 2022). 

Sebuah citra merek yang kuat juga berfungsi sebagai alat diferensiasi di pasar yang 

kompetitif, memungkinkan perusahaan untuk lebih mienonjol idi iantara ipesaing idan menarik 

iperhatian ikoinsumen (Saputra & Aprilia, 2023). 

Pelayanan ijuga imerupakan ifaktor ipenting iyang imempengaruhi iminat ibeli 

ikonsumen. iPelayanan iyang ibaik iimenciptakan ipengalaman ipositif ibagi ikonsumeni, iyang 

ipada gilirannya idapat imeningkatkan ikepuasan idan iloyalitas (Ermawati et al., 2020). Ketiika 
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ikonsumen imerasa idihargai dan idiperlakukan iidengan baiki, imereka iakan ilebih icenderung 

iuntuk ikembali iberbelanja idan imerekomendasikan iproduk iatau ilayanan ikepada iorang lain 

(Novitasari & Handayani, 2022). Pelayainan iyang iburuk, isebaliknyai, idapat imerusak icitra 

imerek idan imengurangi iminat ibeli. iDalam ipenelitian iinii, pelayanan idiartikan isebagai 

ikualitas iinteraksi iantara iperusahaan idan ikonsumeni, baik imelalui ilayanan ipelanggan 

imaupun idalam ipengalaman ipembelian isecara keseluruihan (Adolph, 2022). 

Seiring idengan iiperkembangan teknologii, ipromosi idigital ikini imenjadi isalah isatu 

istrategi ipemasaran iyang iefektif iuntuk imenjangkau konsumen ilebih iluas (Pertiwi & Fahmi, 

2022). Digital ipromosi imencakup iberbagai ibentuk ikegiatan ipromosi iyang idilakukan melalui 

iplatform idigitali, iseperti imedia isosiali, iiklan ionline, idan e-coimmerce (Sholichah & 

Mardikaningsih, 2022). Keuntungan iutama idari idigital ipromosi iadalah ikemampuannya 

iuntuk imenargetkan audiens isecara itepat idan iefisieni, iserta imemberikan kemudahan ibagi 

ikonsumen iuntuk imelakukan ipembelian isecara lanigsung (Putra et al., 2023). Digiital ipromosi 

ijuga memungkinkan iperusahaan iuntuk imembangun ihubungan iyang ilebih ipersonal dengan 

ikonsumen imelalui ikonten iyang irelevan idan imenariki. Oleh ikarena iitui, ipromosi idigital 

memiliki ipengaruh ibesar iterhadap iminat ibeli ikonsumeni, iterutama idi iera digital iyang iserba 

iterhubung iini (Az-Zahra & Sukmalengkawati, 2022). 

Hubungan antara citra merek, pelayanan, dan digital promosi sangat erat dalam 

mempeingaruhi miniat bieli konsuimen. Citira mierek yanig biaik daipat memperkuat dampak dari 

pelayanan yang berkualitas dan promosi digital yang menarik (Salsyabila et al., 2021). 

Ketika konsumen merasa memiliki hubungan emosional dengan sebuah merek, mereka lebih 

mungkin untuk tertarik pada promosi yang ditawarkan dan menerima layanan dengan lebih 

positif (Novitasari & Handayani, 2022). Sebaliknya, pelayanan yang buruk atau promosi 

digital yang tidak relevan dapat merusak citra merek dan mengurangi minat beli. Oleih kairena 

itiu, peniting biagi peruisahaan unituk mengiintegrasikan keitiga faiktor iini seicara harimonis 

dalaim stratiegi pemiasaran meireka, aigar daipat menciiptakan pengaliaman yang memiuaskan 

baigi konsiumen dan mendoirong keputuisan pemibelian (Ermawati et al., 2020). 

Sengka Kopi berlokasi di Jl. Hayam Wuruk No. 212, Panjer, Denpasar Selatan, 

menjadi kedai kopi populer di kalangan milenial dan pengunjung dari luar kota. Desain 

interior yang modern menarik banyak pengunjung, termasuk dari luar negeri. Tempat ini 

dikenal sebagai destinasi favorit untuk berkumpul sambil menikmati kopi. Data menunjukan 

adanya peningkatan jumlah kunjungan selama satu tahun terakhir meskipun data yang 

diperoleh melalui transaksi memiliki keterbatasan dalam menggambarkan total pengunjung. 

Data menunjukkan bulan Juli sebagai bulan dengan kunjungan terbanyak, sekitar 700 orang, 
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sementara bulan September mencatatkan kunjungan paling sedikit, sekitar 455 orang. 

Persaingan ketat dengan kompetitor seperti PRAYA, NTD, dan Qntario menyebabkan 

fluktuasi dalam volume penjualan dan jumlah pelanggan, yang tercermin dalam penurunan 

penjualan pada bulan Desember akibat beberapa faktor seperti kemunculan kedai kopi baru 

dan strategi pemasaran yang kurang efektif. i 

Peneilitian iini beritujuan uintuk mengidientifikasi fakitor-fakitor yaing dapat 

meningkatkan minait bieli konsuimen terhadap Citra Merek Sengka Kopi. Meskipun awalnya 

berhasil menarik minat konsumen, terutama kaum milenial, dengan desain tempat yang 

kekinian dan barista yang menarik, minat beli konsumen mulai menurun seiring berjalannya 

waktu. Keluhan konsumen terkait pelayanan yang kurang maksimal, lama waktu tunggu, 

dan kurangnya promosi menjadi beberapa penyebabnya. Untuk mendukung penelitian ini, 

pra-survei dilakukan untuk menguji validitas dan reliabilitas instrumen pengumpulan data, 

seperti kuesioner dan wawancara, sebelum digunakan dalam penelitian utama yang akan 

menguji penigaruh Citra iMereki, iPelayanani, idan iiDigital iPromosi terhadap iMinat iBeli ipada 

iSengka iKoipi. 

Citra imerek imemiliki ipengaruh iyang isignifikan iterhadap iminat ibeli ikonsumeni, 

ikarena ikonsumen icenderung imemilih imerek yang isudah imereka ikenal idan ipercayaii. iMerek 

idengan citra iyang ipositif idapat imeningkatkan ikeyakinan ikonsumen terhadap ikualitas 

iproduki, iyang ipada gilirannya iimendorong mereka iuntuk imelakukan ipembeliani. iHasil 

ipenelitian iyang dilakuikan olieh Asri & Julisman (2022), Saputra & Aprilia (2023), serta 

Sahabuddin et al., (2023) menemuikan ibahwa icitra imerek mampu imeningkatkan iminat ibeli 

isecara isignifikani. Berdasarkan ihal itersebuti, ihipotesis iyang idapat idiajukan adalahi: 

H1 : Ciitra iMerek iberpengaruh positif iterhadap iMinat iBeli iKonsumeni. i 

Pelayanan iyang ibaik idapat imeningkatkan ikepuasan ikonsumeni, iyang iberujung pada 

ipeningkatan iminat ibelii. iKetika ikonsumen merasakan ipengalaman ipositif iselama iproses 

ipembeliani, mereka ilebih icenderung iuntuk imelakukan ipembelian iulang dan 

imerekomendasikan iproduk ikepada iorang ilaini. Hasil ipenelitian iyang idilakukan olieh 

Salsyabila et al., (2021), Ermawati et al., (2020), serta Hariyanto et al., (2022) meneimukan 

ibahwa pelayanan imampu imeningkatkan iminat ibeli isecara isignifikani. iBerdasarkan ihal 

tersebuti, ihipotesis iyang idapat idiajukan adalahi: 

H2 : Pelayianan berpengaruh ipositif iterhadap iMinat iBeli iKonsumeni. i 

iPromosi idigital iyang iefektif dapat imeningkatkan iketerlibatan ikonsumen idengan 

imerek idan mendorong imereka iuntuk imelakukan ipembeliani. iMelalui imedia isosiali, iklan 

ionlinei, iidan penawaran ikhususi, ipromosi idigital imampu imenarik iperhatian ikonsumen dan 
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imenciptakan irasa iurgensi iuntuk imembeli. iHasil ipenelitian iyang idilakukan ioleh Pertiwi & 

Fahmi (2022), Sholichah & Mardikaningsih (2022), serta Az-Zahra & Sukmalengkawati 

(2022) menemukan ibahwa ipromosi idigital imampu imeningkatkan iminat ibeli isecara 

signifikani. iiBerdasarkan hal itersebuti, ihipotesis iyang idapat iidiajukan iadalahi:. 

H3 : Digital iPromosi iberpengaruh ipositif iterhadap iMinat iBeli iKonsumeni. i 

iCitra mereki, ipelayanani, idan ipromosi idigital secara ibersamai-isama imembentuk 

ipengalaman ikonsumen yang imempengaruhi iminat ibeli imerekai. iCitra imerek iyang kuat 

imeningkatkan ikepercayaan ikonsumeni, pelayanan iyang ibaik imenciptakan ikepuasani, dan 

ipromosi idigital iyang iitepat isasaran dapat imendorong ikeputusan ipembeliani. iHasil ipenelitian 

iyang idilakukan olieh Saputra & Aprilia (2023), Pertiwi & Fahmi (2022), serta Priyanto 

(2024) menemukian ibahwa citra imereki, ipelayanani, idan ipromosi idigital imampu 

meningkatkan iminat ibeli isecara isignifikan. iBerdasarkan ihal itersebuti, ihipotesis yang idapat 

idiajukan iadalahi: 

iH4 i: iCitra iMereki, Pelayanan idan iDigital iPromosi iberpengaruh ipositif iterhadap Minat iBeli 

iKonsumeni. 

Metode Penelitian 

Penelitian iini idilakukan idi iSengka iKopii, iKota iDenpasar, idengan itujuan iuntuk 

imenganalisis ipengaruh iCitra iMereki, iPelayanani, dan iDigital iPromosi iterhadap iMinat iBeli 

ikonsumeni. iPopulasi idalam ipenelitian ini ibersifat iinfinitifi, isehingga isampel iyang idigunakan 

sebanyak i150 iorang iyang idipilih idengan imetode istratified random isamplingi. iPengumpulan 

idata dilakukan iimenggunakan kuesioner iyang idisebarkan ikepada ikonsumen iSengka Kopii. 

iSebelum idigunakani, ikuesioner idiuji iterlebih idahulu dengan iuji ivaliditas idan ireliabilitas 

iuntuk imemastikan ketepatan idan ikonsistensinyai. iPengujian ihipotesis dilakukan idengan 

imenggunakan iteknik ianalisis iregresi linear iberganda iuntuk iimengukur pengaruh ivariabeli-

ivariabel iindependen terhadap iMinat iBelii. iDengan ipendekatan iini, idiharapkan idapat 

idiperoleh igambaran iyang ijelas mengenai ifaktori-ifaktor iyang mempengaruhi ikeputusan 

ipembelian ikonsumen idi iSengka Kopii. iHasil ipenelitian iini idiharapkan dapat imemberikan 

irekomendasi iuntuk imeningkatkan iminat ibeli konsumen idi imasa depan. 
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`Gambar 1. Kerangka Berpikir 

Sumber: Saputra & Aprilia (2023), Pertiwi & Fahmi (2022), serta Priyanto (2024) 

Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Berdasarkan ijenis iikelamin imaka idapat diketahui itidak iterdapat iiperbedaan iisignifikan 

antara iresponden iresponden iberjenis ikelamin ilakii-ilaki ikarena coffee ishop iseperti iSengka 

ikopi imenarik bagi iilakii-ilaki imaupun perempuani. iBaik ilakii-ilaki imaupun perempuan 

imemiliki ikebiasaan imengunjungi icoffee ishop iuntuk ibekerja, ibersosialisasii, atau menikmati 

ikopii. iSelain iitui, idengan ijumlah iseimbangi, penelitian idapat imemberikan iwawasan iyang 

ilebih iakurat itentang ipreferensi pelanggan iberdasarkan igenderi. iBerdasarkan iusia maka idapat 

idiketahui ibahwa ipenelitian iini ididominasi ioleh iresponden yang iberusia i26 i– i34 itahun 

ikarena ikelompok usia itersebut icenderung iaktif idalam ibekerjai, memiliki idaya ibeli iyang 

ilebih itinggii, serta ilebih ibanyak iterlibat idalam ipengambilan ikeputusan iekonomii. 

iBerdasarkan ipekerjaan maka idapat idiketahui iresponden ipenelitian iini ididominasi oleh 

ikonsumenswasta ikarena ibanyak ikonsumenswasta imemiliki isistem kerja iyang ilebih 

ifleksibeli. iBerdasarkan penghasilan iperbulan imaka idapat idiketahui iresponden didominasi 

ioleh ipelanggan iyang imemiliki ipenghasilan isampai idengan Rp3i. i000i. i000i,00 iperbulan 

ikarena imasih ibanyak ipekerja idi entryi-ileveli, imahasiswai, iatau usaha ikecil iyang ibelum 

imemiliki ipendapatan itinggii. i 

iMelihat hasil iyang iditampilkan ipada iTabel i1 iberikut iini, idapat idisimpulkan ibahwa 

iinstrumen ipenelitian iini telah ilolos iuji idan idinyatakan ivalid ikarena inilai koefisien ikorelasi 

iyang ilebih ibesar idari i0, i30i. iSelain iitui, iinstrumen itersebut juga idinyatakan ireliabel ikarena 

inilai iCronbach’s iAlpha yang ilebih ibesar idari i0i, i6i. Hal iini imenunjukkan ibahwa ikuesioner 

iyang idigunakan idalam ipenelitian iini imemiliki itingkat konsistensi iyang ibaik idan idapat 

idipercaya iuntuk imengumpulkan data iyang iakiurat. 
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Tabel 1 Hasil Uji Istrumen Penelitian 

No. Variabel Penelitian 
Item 

Pernyataan 

Validitas Reliabilitas 

Koefisien 

Korelasi 
Keterangan 

Chronbach's 

Alpha 
Keterangan 

1 Minat Beli (Y) 8 Item 

0,30 Valid 0,60 Reliabel 
2 Citra Merek (X1) 6 Item 

3 Pelayanan (X2) 10 Item 

4 Digital Promosi (X3) 6 Item 

Sumber : data diolah (2025) 

Berdiasarkan iTabel i2i, isetelah imelakukan iuji iasumsi iklasiki, idata iterbukti terdistribusi 

iisecara normal idengan inilai iAsympi. iSigi. (2i-itailedi) iyang imelebihi i0i, i05i. Hal iini 

imenunjukkan ibahwa idata iyang idigunakan memenuhi iasumsi inormalitasi. iSelain iitui, tidak 

iditemukan igejala imultikolinieritas ipada idatai, yang idibuktikan idengan inilai iTolerance iyang 

ilebih besar idari i0i, i10 idan inilai VIF iyang ikurang idari i10i. Dengan idemikiani, idapat 

idisimpulkan ibahwa tidak iada imasalah imultikolinieritas iyang idapat imempengaruhi ihasil 

analisisi. iSelanjutnyai, iuji heteroskedastisitas imenunjukkan ibahwa itidak iterjadi gejala 

iheteroskedastisitasi, ikarena inilai iSigi. iyang idiperoleh ilebih besar idari i0i,  i05. iIni 

imengindikasikan ibahwa ivarians ikesalahan dalam imodel iregresi ibersifat ikonstan. iSecara 

ikeseluruhani, iasumsi iklasik telah iterpenuhii, isehingga idata isiap iuntuk dilakukan iianalisis 

regresi ilebih ilanjuti. i 

Tabel i2 iHasil iiUji Asumsi iKlasik 

No. Variabel 

Normalitas Multikolinieritas Heteroskedastisitas 

Asymp. Sig. (2-

tailed) 
Tolerance VIF Sig. 

1 Citra Merek (X1) 

0,200 

0,290 3,450 0,653 

2 Pelayanan (X2) 0,150 6,674 0,373 

3 Digital Promosi (X3) 0,194 5,154 0,980 

Sumiber : daita dioilah (2025) 

Berdaisarkan ihasil ianalisis determinasi ipada iTabel i3 idiperoleh iinformasi itentang 

inilai ikoefisien determinasi i (iDi) isebesar 0, i825 ix i100i% i= 82i, i5i%. iDengan idemikian dapat 

idinyatakan ibahwa icitra imereki, ipelayanan, idan idigital ipromosi imemiliki ipengaruh isebesar 

82i, i5i% iterhadap iminat ibeli konsumen ipada iSengka ikopii, sedangkan isisanya isebesar i17i, i5% 

idipengaruhi ioleh ifaktor ilain iyang itidak dibahas ipada ianalisis iini. 

Tabel 3 Hiasil Anialisis Koeifisien Deteriminasi (R 
2
) 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .908a 0,825 0,821 2,17216 

Sumber : data diolah (2025) 

Berdasarikan hasil iregresi ilinier iberganda iyang iditampilkan ipada iTabel 4i, ipersamaan 

iregresi iyang terbentuk iadalah iY = 1,149 + 0,226X1 + 0,369X2 + 0,474X3 yiang idijelaskan 

isebagai berikuti: 



e-ISSN 2774-7085                                                              Widya Amrita: Jurnal Manajemen, Kewirausahaan dan Pariwisata 

April 2025, Vol. 5 (No. 4): Hal 586-596 

 

 

 I Made Duta Pria Narayana, dkk | 593  
 

Hasil iianalisis imembuktikan icitra merek iberpenagruh ipositif idan isignifikan iterhadap 

iminat beli ikonsumen ipada iSengka ikopii. iHasil ini iberarti isemakin ibaik icitra imerek imaka 

semakin ibaik iminat ibeli ikonsumen ipada Sengak iCoffeei. iCitra imerek dalam ipenelitian iini 

idiukur idengan iindikator citra iperusahaani, icitra iproduk, idan icitra ipengguna isecara 

keseluruhan dipersepsikan cukup baik oleh responden. Hasil deskripsi variabel citra merek 

menunjukkan Sengka Kopi memiliki citra merek yang dipersepsikan cukup baik oleh 

responden. Citra perusahaan mencerminkan bagaimana konsumen memandang Sengka kopi 

secara keseluruhan, termasuk aspek profesionalisme, kredibilitas, dan komitmen terhadap 

kualitas layanan. Ketika konsumen memiliki persepsi positif terhadap Sengka kopi sebagai 

perusahaan yang terpercaya, inovatif, dan memiliki reputasi baik, mereka cenderung lebih 

yakin dalam imelakukan ipembeliani. iHasil ipenelitian iyang idilakukan ioleh Asri & Julisman 

(2022), Saputra & Aprilia (2023), serta Sahabuddin et al., (2023) menemukan bahwa citra 

merek mampu meningkatkan minat beli secara signifikan. 

Haisil analisis iimembuktikan pelayanan iiberpengaruh positif idan isignifikan iterhadap 

iminat ibeli ikonsumen ipada iSengka kopii. iHasil iini iberarti isemakin baik ipelayanan imaka 

isemakin baik minat beli konsumen pada Sengka kopi. Pelayanan dalam penelitian ini diukur 

dengan indikator kehnadalan, daya tanggap, jaminan, empati, dan sarana fisik secara 

keseiluruhan dipersepsikan ibaik ioleh irespondeni. iIni iberarti iresponden imenganggap 

pelayanan iyang idiberikan ioleh iSengka ikopi isudah baik. Hasil ini terbukti dapat 

meningkatkan minat beli konsumen pada Sengka kopi secara signifikan. Jika Sengka kopi 

mampu memberikan pesanan dengan cepat dan sesuai harapan pelanggan, kepercayaan 

terhadap merek akan meningkat, yang pada akhirnya mendorong minat beli. Daya tanggap 

menunjukkan kemampuan staf untuk merespons permintaan, pertanyaan, atau keluhan 

pelanggan dengan cepat dan ramah akan meningkatkan kepuasan pelanggan. Responden 

yang merasa dilayani dengan baik cenderung lebih tertarik untuk kembali membeli atau 

merekomendasikan Sengka kopi kiepada iorang ilaini. iHasil ipenelitian iyang idilakukan ioleh 

Salsyabila et al., (2021), Ermawati et al., (2020), serta Hariyanto et al., (2022) menemiukan 

ibahwa ipelayanan mampu imeningkatkan iminat ibeli isecara iisignifikani. 

Hiasil ianalisis imembuktikan digital ipromosi iberpengaruh ipositif idan isignifikan 

iterhadap minat ibelii. iHasil iini iberarti isemakin baik idigital ipromosi imaka isemakin baik iminat 

ibeli iikonsumen pada iSengka kopi. Digital promosi dalam penelitian ini diukur dengan 

indikator situs web, optimasi mesin pencari, dan jaringan sosial se icara keseluruhan 

idipersepsikan ibaik ioleh irespondeni. iHasil iini imenunjukkan Sengka ikopi itelah imenerapkan 

idigital ipromosi idengan ibaik dan iterbukti idapat imeningkatkan iminat beli ikonsumen pada 
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Sengka kopi. Situs web yang informatif dan mudah diakses membantu calon pelanggan 

mendapatkan informasi lengkap tentang menu, harga, lokasi, serta promo yang sedang 

berlangsung. Keberadaan fitur seperti pemesanan online atau testimoni pelanggan dapat 

meningkatkan kepercayaan konsumen, sehingga mendorong mereka untuk mencoba atau 

membeli produk. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Pertiwi & Fahmi (2022), Sholichah 

& Mardikaningsih (2022), serta Az-Zahra & Sukmalengkawati (2022) menemukan bahwa 

promosi digital mampu meningkatkan minat beli secara signifikan. 

Tabel 4 Hasil Uji-T 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 1,149 1,391  0,826 0,410 

Citra Merek 0,226 0,097 0,149 2,322 0,022 

Pelayanan 0,369 0,078 0,422 4,717 0,000 

Digital promosi 0,474 0,098 0,379 4,813 0,000 

Sumber : data diolah (2025) 

Berdasarkan Tabel 5 maika idapat idiketahui ibahwa citra imereki, ipelayanani, idan 

idigital ipromosi isecara bersamai-isama iberpengaruh isignifikan iterhadap minat ibeli ikonsumen 

pada Sengka kopi. Hasil ini mengindikasikan bahwa ketiga variabel tersebut saling 

melengkapi dalam membentuk persepsi positif terhadap Sengka kopi dan mendorong 

peningkatan minat beli konsumen. Citra merek yang kuat menciptakan asosiasi positif di 

benak konsumen mengenai kualitas, nilai, dan reputasi Sengka kopi. Dengan memiliki citra 

merek yang baik, konsumen akan lebih percaya diri dalam memilih Sengka kopi 

dibandingkan kompetitor. Pelayanan yang baik menciptakan pengalaman positif bagi 

pelanggan, yang berkontribusi pada keputusan pembelian. Di era digital, promosi online 

sangat menentukan daya tarik suatu bisnis. Digital promosi yang efektif membuat Sengka 

kopi lebih mudah ditemukan dan menarik perhatian calon pelanggan. Hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Saputra & Aprilia (2023), Pertiwi & Fahmi (2022), serta Priyanto (2024) 

menemukan bahwa citra merek, pelayanan, dan promosi digital mampu meningkatkan minat 

beli secara signifikan. 

Tabel 5 Hasil Uji F Kelayakan Model 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 3242,467 3 1080,822 229,072 .000b 

Residual 688,867 146 4,718   

Total 3931,333 149       

Sumber : data diolah (2025) 

Simpulan 

Berdasarkan ihasil ianalisis iyang itelah idilakukani, imaka idapat disimpulkan ibahwa (i1i) 
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icitra imerek iberpengaruh positif idan isignifikan iterhadap iminat ibeli konsumen ipada iSengka 

ikopi iyang iartinya semakin ibaik icitra imerek imaka isemakin baik iminat ibeli  ikonsumen ipada 

iSengka kopi isecara isignifikani. (i2) iPelayanan iberpengaruh ipositif idan isignifikan terhadap 

iminat ibeli ikonsumen ipada iSengka ikopi iyang artinya isemakin ibaik ipelayanan imaka isemakin 

baik iminat ibeli ikonsumen ipada iSengka kopii. (i3i) idigital promosi iberpengaruh ipositif idan 

isignifikan iterhadap minat ibeli ikonsumen ipada iSengka ikopi iyang iartinya peningkatan idigital 

ipromosi iakan idiikuti idengan ipeningkatan minat ibeli ipada iSengka ikopi secara isignifikani. 

iSerta i (i4) icitra imereki, ipelayanan, idan idigital ipromosi iberpengaruh isignifikan terhadap 

iminat ibeli ikonsumen ipada iSengka ikopi yang iartinya isemakin ibaik icitra imereki, ipelayanan, 

idan idigital ipromosi imaka isemakin baik iminat ibeli  ikonsumen ipada iSengka kopi isecara 

isignifikani. iSaran yang idiberikan iterkait icitra imerek iadalah imeningkatkan ikenyamanan fisik 

idan imembangun ikomunitas idi ikedai ikopii. Terkait ipelayanan idisarankan imelakukan 

ioptimalisasi ijumlah stafi, iefisiensi ioperasionali, idan memberikan ipelatihan ikepada ikaryawani. 

iTerkait digital ipromosi idisarankan imengupdate ikonten idan ilebih iresponsif di imedia isosiali. 

i 
iDaftar iPustaka 

Adolph, R. (2022). “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen Di Toko 

Imelda Ponsel Telukdalam.” Jurnal Ilmiah Mahasiswa Nias Selatan, 5(1), 15–19. 

Asri, S. K., & Julisman, I. (2022). “Pengaruh Citra Merek Dan Kualitas Produk Philips 

Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Yogya Garnd Majalengka.” Jurnal Impresi 

Indonesia (Jii), 1(3), 282–287.  

Az-Zahra, P., & Sukmalengkawati, A. (2022). “Pengaruh Digital Marketing Terhadap Minat 

Beli Konsumen.” Jurnal Ilmiah Manajemen, Ekonomi, & Akuntansi (Mea), 6(3), 

2008–2018.  

Ermawati, E., Utami, R. P., & Pakawaru, I. (2020). “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap 

Minat Beli Konsumen Pada Nasi Kuning Puput Di Kayumalue.” Jiebi: Jurnal Ilmu 

Ekonomi Dan Bisnis Islam, 2(2), 36–56.  

Hariyanto, H., Arief, M. Y., & Praja, Y. (2022). “Pengaruh Kualitas Produk Dan Pelayanan 

Terhadap Minat Beli Ulang Melalui Kepuasan Konsumen Sebagai Variabel 

Intervening Pada Toko F3 Situbondo.” Jurnal Mahasiswa Entrepreneurship (Jme), 

1(9), 1784–1795.  

Murniasih, N. N., & Telagawathi, N. L. W. S. (2023). “Pengaruh Citra Merek Dan Kualitas 

Produk Terhadap Minat Beli Ulang Produk Skincare Ms Glow Di Singaraja.” Prospek: 

Jurnal Manajemen Dan Bisnis, 5(1), 140–148.  

Novitasari, W., & Handayani, C. M. S. (2022). “Pengaruh Harga, Lokasi, Wom Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Minat Beli Ulang Pada Cafe Senewen Time Surabaya.” Journal 

Of Sustainability Business Research, 3(2), 2746–8607. 

Pertiwi, A. D., & Fahmi, S. (2022). “Pengaruh Harga, Promosi Digital Dan Citra Merek 

Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Produk Fashion Di Marketplace.” Jemba : 

Jurnal Ekonomi, Manajemen, Bisnis Dan Akuntansi, 1(4), 625–634. 

Prasetyo, M. M., & Wibowo, S. (2023). “Analisis Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk 

Dan Persepsi Harga Terhadap Kepuasan Konsumen Dan Minat Pembelian Ulang.” 

Jurnal Manajemen Dinamis, 1(2), 62–79.  

Priyanto, R. (2024). “Pengaruh Variasi Produk, Kualitas Produk, Dan Kualitas Pelayanan 



e-ISSN 2774-7085                                                              Widya Amrita: Jurnal Manajemen, Kewirausahaan dan Pariwisata 

April 2025, Vol. 5 (No. 4): Hal 586-596 

 

 

 I Made Duta Pria Narayana, dkk | 596  
 

Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Pada Toko Prahasta Purbalingga.” Ekoma : 

Jurnal Ekonomi, Manajemen, Akuntansi, 3(2), 898–906. 

Putra, A. P. Y., Hilwana, A. L. Z., Multazim, M. F. Al, Hafiz, M. Z., & Maesaroh, S. S. 

(2023). “Pengaruh Siaran Langsung Dan Konten Promosi Terhadap Minat Beli 

Mahasiswa Bisnis Digital Upi Di Tiktok Shop.” Jurnal Ilmiah Mahasiswa Ekonomi, 

06(1), 1–21. 

Sahabuddin, R., Arif Maulana, H., Manai, S., Suryani, D., & Sabirin, A. (2023). “Pengaruh 

Citra Merek, Kualitas Produk, Dan Harga Terhadap Minat Beli Konsumen Wizzmie 

Kota Makassar.” Jurnal Ilmiah Manajemen Dan Bisnis (Jimbi), 4(2), 230–237.  

Salsyabila, S. R., Pradipta, A. R., & Kusnanto, D. (2021). “Pengaruh Promosi Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Impulsive Buying Pada Marketplace Shopee.” Jurnal 

Manajemen, 13(1), 37–46.  

Saputra, A. L., & Aprilia, T. (2023). “Pengaruh Citra Merek Terhadap Minat Beli 

Konsumen.” Journal Of Innovation In Management, Accounting And Business, 2(1), 

1–7.  

Sholichah, L. F., & Mardikaningsih, R. (2022). “Analisis Pengaruh Promosi Digital, Citra 

Merek, Dan Keberagaman Produk Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Produk 

Sandal Dan Sepatu Di Kepuh Kiriman Waru.” Jurnal Investasi Islam, 5(1), 617–636.  

Susanto, Y., & Realize, R. (2020). “Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Kualitas Produk 

Terhadap Minat Beli Konsumen Pada PT. Nirwana Gemilang Property.” Jurnal 

Disrupsi Bisnis, 3(2), 108–119.  

 


