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1.1. Latar Belakang

Kopi adalah olahan minuman yang saat ini sedang digemari oleh masyarakat hampir di seluruh dunia, bukan hanya manfaat dalam segi konsumsi, tetapi juga dari segi ekonomi bagi negara yang memproduksi, menjual, dan mengekspor kopi. Berdasarkan data dari International Coffee Organization, Indonesia termasuk dalam 5 negara dengan produksi kopi terbanyak pada tahun 2017 bersama dengan Brazil, Vietman,Kolombia,dan Ethiopia. Selain itu, Asosiasi Eksportis Kopi Indonesia (AEKI) juga memastikan Indonesia menjadi salah satu negara eksportir kopi terbesar di dunia, berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik (BPS) ekspor kopi nasional tumbuh 12,56% menjadi 464.000 ton pada tahun 2017 (Elbahar:2021).


Dengan tingginya produksi kopi dan jumlah konsumsi kopi di Indonesia, hal tersebut tidak hanya menjadikan kopi sebagai komoditi nasional, akan tetapi bisa menjadi potensi bisnis yang memiliki peluang besar, potensi bisnis ini bisa dimanfaatkan oleh para pelaku bisnis seperti menjalankan usaha di bidang coffee shop. UMKM merupakan singkatan dari Usaha Mikro, Kecil dan Menengah. Berdasarkan Undang – Undang Nomor 20 Tahun 2008, Usaha Mikro Kecil dan
Menengah (UMKM) adalah usaha produktif milik orang perorangan dan atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur dalam Undang-Undang tersebut. Usaha Mikro,Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam memajukan perekonomian suatu negara maupun daerah. Hal ini karena UMKM memiliki fleksibilitas dan kemampuan menyesuaikan diri terhadap kondisi pasar yang berubah dengan cepat dibanding dengan perusahaan skala besar. (Sartika,2020:13). 

Salah satu dari subsektor terbesar di kota Kutai Kartanegara adalah kuliner, Bisnis kuliner di Kutai Kartanegara memang sangat menjanjikan terlihat dari makin menjamurnya restoran dan kafe dengan beragam konsep unik dan menarik yang menjadi trend kuliner saat ini (Wisatajawa, 2016). Menurut (Marsum W.A, 2005) Restoran merupakan suatu tempat atau bangunan yang diorganisasikan secara komersial, yang menyelenggarakan pelayanan dengan baik kepada semua tamu, baik berupa kegiatan makan maupun minum. Klasifikasi restoran menurut (Indrayana, 2006:32) restoran dikelompokan menjadi beberapa jenis menurut kegiatan, makanan atau minuman yang disajikan. Salah satu diantaranya yaitu coffee shop. 

Salah satu coffee shop yang ada di Kutai Kartanegara adalah Kopi Sultan. Kopi Sultan merupakan salah satu coffee shop yang berlokasi di Jalan K.H. Ahmad Muksin Kelurahan Melayu Tenggarong, Berdasarkan wawancara yang telah dilakukan penulis dengan owner dan pendiri Kopi sultan, bahwasanya daya tarik yang membuat konsumen datang dan berkunjung adalah karena Kopi Sultan memproduksi produk olahan kopi asli, selain itu harga dari produknya sangat terjangkau. Trafik pengunjung yang datang ke Kopi Sultan pada siang hari cenderung tidak terlalu ramai, sebaliknya trafik pengunjung naik ketika waktu sore dan malam. 


Dalam hal ini, sebenarnya pihak Kopi Sultan sudah melakukan usaha untuk mengatasi masalah tersebut dengan melakukan perbaikan konten pada media sosialnya. Masalah lain yang terdapat di Kopi Sultan yaitu tidak adanya tim khusus yang memegang kendali dalam bidang marketing, sehingga promosi yang dilakukan oleh Kopi Sultan masih terkesan sederhana dan kurang menarik minat konsumen yang berakibat masih rendahnya penjualan produk di Kopi Sultan. Menurut Chaffey et al (2016:11) Digital marketing merupakan kegiatan pemasaran yang menggunaan media digital dengan menggunakan internet yang memanfaatkan media berupa web, social media, email, database, mobile/wireless dan digital tv guna meningkatkan target konsumen dan untuk mengetahaui profil, perilaku, nilai produk, serta loyalitas para pelanggan atau target konsumen untuk mencapai tujuan pemasaran. Penerapan digital marketing dalam menunjang usaha di bidang coffee shop juga telah dilakukan oleh pihak Kopi Sultan, berdasarkan hasil wawancara penulis, kegiatan digital marketing yang dilakukan oleh Kopi Sultan meliputi promosi melalu media sosial dan memasarkan produk melalui media sosial. Menurut narasumber dari pihak Kopi Sultan, penerapan digital marketing tersebut belum memberikan dampak yang signifikan terhadap penjualan produk Kopi Sultan. Selain itu konten dari saluran digital marketing yang digunakan oleh Kopi Sultan masih belum membuat konsumen tertarik, hal tersebut terlihat dengan jumlah pengikut dan likes pada beberapa sosial media Kopi Sultan masih sedikit. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Ferama Thalia Clarinita Winaldi (2019) yang berjudul “Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Pada Aplikasi Fore Coffe”, menyebutkan bahwa digital marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dalam penelitian tersebut diketahui bahwa digital marketing memiliki pengaruh lain yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan masalah dan uraian yang telah dijelaskan diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian menggunakan variabel Digital Marketing dan Keputusan Pembelian agar mengetahui seberapa besar pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian yang dilakukan oleh konsumen terhadap produk dari Kopi Sultan, hal tersebut menjadi latar belakang penulis untuk melakukan penelitian yang berjudul “ Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Coffe Shop Kopi Sultan di Tenggarong”.

It has always been interesting to discuss OCB since it is directly related to the behavior of individuals or groups within an organization. OCB is very important in improving services and achieving organizational goals. Regardless of the importance of OCB, many companies have not implemented OCB well. Conceptually, OCB is a behavioral choice that is not part of the
formal job requirement, but it supports the effective functioning of the organization  OCB is an extra-role behavior or voluntary behavior outside of a job description that is not directly or explicitly recognized in the formal reward system and aggressively it can improve the function of organizational effectiveness. OCB is important in away that it increases productivity, makes efficient use of resources, increases human resources, and increases performance in organizations.

(Robbins, Stephen, Judge, & Timothy, 2013).

Successful organizations need employees who perform more than usual work tasks (extra-roles) that will deliver performance beyond expectations. In today's dynamic workplace, where tasks are increasingly carried out by employees and flexibility is very important, employees who engage in "good citizenship" behavior will help other employees, volunteer for extra work, avoid unnecessary conflicts, respect rules and conditions apply and patiently tolerate coercion and interference related to work Employee job satisfaction is assumed to be the main determinant of OCB. Satisfied employees will talk positively about the organization, help others, and employees become more proud of task assignments because employees want to reciprocate organizational experiences 
(Robbins et al., 2013).
didefinisikan oleh Wallace et al. persepsi kegunaan menjelaskan tingkat keyakinan seseorang terhadap penggunaan suatu teknologi yang mana teknologi tersebut dapat memaksimalkan pekerjaan mereka. Aplikasi 

eWallet menawarkan fitur fitur yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi penggunanya. Seperti pembayaran belanja baik online maupun di toko ritel, membayar tagihan, tiket transportasi, tiket entertainment (hiburan), transfer dana, dan masih banyak lagi. Sehingga konsumen menjadi cenderung berminat untuk menggunakan dan meningkatkan penggunaan 

eWallet dalam bertransaksi, karena banyaknya manfaat yang dirasakan untuk mengakses berbagai jenis pembayaran yang dapat dilakukan dengan efektif dan efisien. Aulina Refila (2018)
Human Capital is undeniably a very important factor for economic growth. In this paper, we investigate the impact of Human Capital on growth using the Neoclassical and Endogenous Growth models. We use the Generalized Method of Moment (GMM) method with 8 different Human Capital proxies measured in terms of quantity and quality of education. Using the LSDV method, we find: (i) Human Capital plays a significant rolein explaining growth, (ii) Identical initial technology assumption cannot be ignored in the growth model, (iii) The selection of proxies in terms of quantity and quality of education is very influential on the conclusion of the impact of Human Capital. to growth. With the GMM method, it is concluded that followers will diffuse to catch-up leader, while countries that are close to the leader will take advantage of the power of innovation. Our results also reinforce the view that trade and institutions are two of the most influential factors in our model. Finally, it is important to examine the issue of income inequality in developing country growth models and the issue of reverse causality between education and economic growth (Soegiarto et al., 2022)
1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, kenyataannya bahwa saat ini konsumen yang berkunjung pada Kopi Sultan mengalami fluktuasi yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen pada Kopi Sultan di Tenggarong. Hal ini dikarenakan penerapan digital marketing tersebut belum memberikan dampak yang signifikan terhadap penjualan produk Kopi Sultan.

Seharusnya Digital marketing merupakan kegiatan pemasaran yang menggunaan media digital dengan menggunakan internet yang memanfaatkan media berupa web, social media, email, database, mobile/wireless dan digital tv guna meningkatkan target konsumen dan untuk mengetahaui profil, perilaku, nilai produk, serta loyalitas para pelanggan atau target konsumen untuk mencapai tujuan pemasaran (Chaffey et al, 2016:11). 


Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka yang dapat dijadikan pertanyaan dalam penelitian ini adalah :

1. Apakah Digital Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Coffe Shop Kopi Sultan di Tenggarong?
1.3. Tujuan
1. Untuk mengetahui Pengaruh Digital Marketing terhadap keputusan pembelian konsumen pada coffee shop Kopi Sultan di tenggarong.
1.4. Manfaat Penelitian
1. Bagi peneliti:
a. Diharapkan penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan pemahaman peneliti Mengenai Digital marketing dan keputusan pembelian ulang pada Kopi sultan di tenggarong. 
b. Sebagai implementasi atas teori yang telah didapatkan selama masa perkuliahan pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kutai Kartanegara.
c. Sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan studi S1 pada Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kutai Kartanegara.
2. Bagi Pihak Lain:
a. Bagi objek penelitian:
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai Digital marketing dan keputusan pembelian pada Kopi sultan di Tenggarong sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan keputusan bagi Kopi Sultan di Tenggarong.
b. Bagi Akademisi:
Hasil penelitian ini dapat dijadikan referensi dan sumber informasi mengenai Digital Marketing dan keputusan pembelian pada Kopi Sultan di Tenggarong dan untuk kepentingan akademisi yang lainnya. 
2.1. Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu digunakan untuk memperdalam dan mengembangkan hasil penelitian peneliti terdahulu dengan penelitian sekarang. Untuk lebih jelasnya adalah sebagai berikut :

2.1.1. Fierda Amalia Gunawan (2018) Pengaruh Experiential Marketing Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Chingu Korean Fan Café Bandung Tahun 2018) 
Chingu Korean Fan Café Bandung Tahun 2018 pembisnis usaha yang mampu bersaing dalam persaingan kuliner dengan menciptakan suasana café yang selalu ingat dibenak konsumen. Chingu Korean Fan Café memberikan konsep menu dan suasana seperti dikorea dari eksterior dan interior Chingu Korean Fan Café Bandung, sehingga konsumen merasa ada dikorea yang memberikan pengalaman emosional secara langsung kepada konsumen. Dalam strategi experiential marketing, konsumen tidak saja melakukan permintaan barang berkualitas, tapi juga menginginkan ada manfaat emosional, berupa memorable experience yaitu menceritakan pengalaman yang mengesankan adalah menceritakan kembalipengalaman kita di masa lalu yaitu pengalaman yang pasti akan sulit terlupakan. pengalaman tersebut bisa pengalaman lucu, sedih, pengalaman penuh motivasi dll. tetapi pada kebanyakan orang pengalaman yang mengesankan itu cenderung banyak pada pengalaman yang lucu. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Experiential Marketing (sense,feel, thing, act, dan relate) (X) terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Chingu Korean Fan café Bandung Tahun 2018. Metode yang digunakan ialah metode kuantitatif. Sampling menggunakan teknik Nonprobability Sampling jenis Purposive Sampling. Kriteria sampling dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah berkunjung dan pernah melakukan pembelian di Chingu Korean Fan Café Bandung. 
Analisis yang digunakan dalam penelitian ini meliputi uji validitas, uji realiblitas, analisis regeresi linier sederhana, dan pengujian hipotesis yang meliputi uji T, uji F, koefisien determinasi. Pengambilan keputusan pembelian berlangsung secara runtut dalam lima tahap. Mungkin tidak setiap konsumen melewati semua tahapan ini ketika merek membuat keputusan untuk membeli, karena pada kenyataannya beberapa tahap dapat dilewati tergantung jenis. Hasil penelitian menujukkan bahwa Experiential Marketing (X) memiliki persentase sebesar 76,48% yang berada dalam kategori tinggi dan diartikan dinilai oleh responden dalam kategori baik. Sedangkan persentase Keputusan Pembelian (Y) sebesar 76,21% yang dikategorikan baik pada garis kontinum termasuk kategori tinggi.
2.1.2. Fransilia Marsilina Mewoh (2019), Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Pada Mata hari Department Store Manado Town Square. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh pemasaran digital terhadap keputusan pembelian di Matahari Department Store Manado Town Square. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif dan instrumen yang digunakan yaitu kuesioner yang diukur dengan menggunakan skala likert. Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier sederhana. Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 100 responden yang terdiri dari pria dan wanita dari berbagai usia dan pekerjaan. Dari hasil analisis data diperoleh koefisien determinasi (R Square) sebesar 0,194, sehingga dapat diartikan bahwa E-commerce memiliki pengaruh yang sangat rendah terhadap keputusan pembelian di gerai Matahari Department Store Manado Town Square. Hasil dari analisis regresi linier sederhana, diperoleh koefisien regresi positif sehingga dapat mengatakan bahwa arah pengaruh variabel E-Commerce terhadap keputusan pembelian variabel positif.
2.2. Landasan Teori

2.2.1. Konsep Manajemen

2.2.1.1. Pengertian Manajemen
Manajemen berasal dari kata to manage yang berarti mengatur. Dalam hal mengatur, akan timbul masalah, problem, proses dan pertanyaan tentang apa yang diatur, siapa yang mengatur, mengapa harus diatur dan apa tujuan pengaturan tersebut. Manajemen juga menganalisa, menetapkan tujuan/sasaran serta mendeterminasi tugas-tugas dan kewajiban-kewajiban secara baik, efektif dan efesien. Banyak para pakar manajemen yang mengemukakan pendapat merekatentang pengertian manajemen. Untuk mengetahui pengertian manajemen maka berikut ini diketengahkan beberapa pendapat untuk membantu dalam memahami konsep dasar manajemen.

Menurut James A.F. Stoner (dalam Handoko T. Hani : 2011) mendefinisikkan Manajemen sebagai berikut :

Manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan usaha-usaha para anggota organisasi dan penggunaan sumber daya – sumber daya organisasi lainnya agar mencapai tujuan organisasi yang telah ditetapkan. (Handoko, 2011: 8).

Manajemen merupakan suatu proses khas yang terdiri atas tindakan-tindakan perencanaan, pengorganisasian, penggerakan, dan pengendalian untuk menentukan serta mencapai tujuan melalui pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber daya lainnya George.R. Terry dalam Zulaiha (2019: 80).

Heidjracman (2005:5) dalam Maskanah (2016:14) mengatakan bahwa Manajemen adalah perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan dari pengadaan, pengembangan, pemberian kompensasi, pengintegrasian dan pemeliharaan tenaga kerja dengan maksimal untuk membantu pecapaian tujuan perusahaan, individu dan masyarakat.
Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, penggerakan dan pengontrolan untuk mencapai tujuan perusahaan, melalui sumber daya manusia dan sumber daya lainnya.
2.2.1.2. Fungsi Manajemen
Fungsi manajemen adalah serangkaian kegiatan yang dijalankan dalam manajemen berdasarkan fungsinya masing-masing dan mengikuti satu tahapan-tahapan tertentu dalam pelaksanaannya. Fungsi manajemen, sebagaimana diterangkan oleh Nickles, Mchoughand Hough (1997) dikutip dalam Nashar (2013) terdiri dari empat fungsi yaitu :

a. Perencanaan (Planning)

Proses yang menyangkut upaya yang dilakukan untuk mengantisipasi mengantisipasi kecendrungan di masa yang akan datang dan penentuan strategi dan taktik yang tepat untuk mewujudkan target dan tujuan organisasi.

b. Pengorganisasian (Organizing)


Proses yang menyangkut bagaimana strategi dan taktik yang telah dirumuskan dalam perencanaan didesain dalam sebuah struktur organisasi yang tepat dan tangguh, sistem dan lingkunga organisasi yang kondusif, dan bisa memastikan bahwa semua pihak dalam organisasi bisa bekerja secara efektif dan efesien guna pencapaian tujuan organisasi.

c. Pengimplementasian (Direction)


Proses implementasi program agar bisa dijalankan pleh seluruh pihak dalam organisasi serta proses memotivasi agar semua pihak tersebut dapat menjalankan tanggung jawabnya dengan penuh kesadaran dan produktivitas yang tinggi.

d. Pengawasan (Controling)


Proses yang dilakukan untuk memastikan seluruh rangkaian kegiatan yang telah direncanakan, diorganisasikan dan diimplementasikan bisa berjalan sesuai dengan target yang diharapkan sekalipun berbagai perubahan terjadi dalam lingkungan dunia bisnis yang dihadapi.

Dari beberapa fungsi manajemen tersebut bertujuan agar perusahaan dapat meningkatkan efektifitas dan efesiensi sumber daya manusia dalam rangka untuk mencapai tujuan perusahaan. Oleh karena itu tugas-tugas tersebut harus dilaksanakan dengan sebaik-baiknya.
2.2.2. Konsep Manajemen Pemasaran
2.2.2.1. Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah suatu proses penentuan tujuan pemasaran, analisa pemasaran, dan pemenuhan rencana tujuan pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan, berikut adalah pendapat para ahli tentang manajemen pemasaran :


Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksaaan dan pengawasan program-program yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang ditunjukan untuk mencapai tujuan organisasi (Swasta dan Irawan ; 2005 : 4).


Manajemen pemasaran menurut Alma, (2005:130) adalah proses untuk meningkatkan efesiensi dan efektivitas dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh individu atau oleh perusahaan.

Berdasarkan pemaparan ahli diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran suatu proses kegiatan pemasaran untuk meningkatkan efesiensi dan efektivitas untuk mencapai tujuan perusahaan. 
2.2.2.2. Fungsi Manajemen Pemasaran

Secara umum fungsi manajemen pemasaran terdapat sembilan macam yang umum digunakan menurut Alma (2005:19) antara lain sebagai berikut :

1. Merchandising adalah menyangkut masalah perencanaan tentang daerah pemasaran, saat yang paling tepat untuk menyalurkan barang tersebut.
2. Buying adalah suatu usaha untuk mendapatkan barang dagangan atau bahan baku secara efisien dan efektif.
3. Selling adalah usaha mencari pembeli dengan melakukan berbagai cara yang ditunjukan untuk dapat menarik minat para pembeli.
4. Transportation adalah usaha untuk memindahkan suatu barang dari sumbernya ketempat konsumen.
5. Storage adalah tempat untuk menyimpan barang-barang yang dihasilkan dan dibutuhkan.
6. Standardization adalah usaha untuk memberikan standar terhadap suatu barang baik dalam bentuk kualitas satu, dua, tiga dan seterusnya.
7. Financing adalah usaha untuk mendapatkan dana guna keperluan membiayai seluruh kegiatan dari lembaga tersebut.
8. Communication adalah cara untuk menjalin hubungan antara produsen dan konsumen 

9. Risk Baring adalah usaha untuk menanggulangi atau memperkecil resiko dalam memasarkan barang dan jasa dari produsen ke konsumen.
2.2.3. Konsep Keputusan Pembelian 

2.2.3.1. Pengertian Keputusan Pembelian
Berikut ini merupakan beberapa definisi keputusan pembelian menurut para ahli. Menurut Buchari Alma (2016:96) mengemukakan bahwa keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, process. Sehingga membentuk sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respons yang muncul produk apa yang akan dibeli. 

Menurut Tjiptono (2015:21) mendefinisikan keputusan pembelian konsumen merupakan sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu. 
Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2016:194) menyatakan keputusan pembelian konsumen merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Keputusan pembelian tidak terpisahkan dari bagaimana sifat seorang konsumen (consumer behavior) sehingga masing-masing konsumen memiliki kebiasaan yang berbeda dalam melakukan pembelian. 

2.2.3.2. Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Untuk memahami perilaku konsumen adalah tugas penting bagi pemasar. Untuk memahami hal ini, perlu diketahui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen sampai di tahap keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller (2016:195) : 
1. Faktor Budaya Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. Budaya adalah determinan dasar keinginan dan perilaku seseorang. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku pembentuk paling dasar.
2. Faktor Sosial Selain faktor budaya, faktor sosial seperti, kelompok referensi, keluarga, serta peran sosial dan status mempengaruhi perilaku pembelian. 
3. Faktor Pribadi Keputusan pembeli jua dipengaruhi oleh karakteristik pribadi, penting bagi pemasar untuk mengikuti mereka secara seksama agar produk yang ditawasrkan pemasar dapat diterima oleh mereka
2.2.3.3. Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Thompson (2016:57) ada 4 indikator dalam keputusan pembelian yaitu: 

1. Sesuai kebutuhan 
Pelanggan melakukan pembelian karena produk yang ditawarkan sesuai yang dibutuhkan dan mudah dalam mencari barang yang dibutuhkan.
2. Mempunyai manfaat 
Produk yang dibeli sangat berarti dan bermanfaat bagi konsumen.
3. Ketepatan dalam membeli produk 
Harga produk sesuia kualitas produk dan sesuai dengan keinginan konsumen.
4. Pembelian berulang 
Keadaan dimana konsumen merasa puas dengan transaksi sebelumnya sehingga berniat selalu melakukan transaksi dimasa yag akan datang
2.2.4. Konsep Digital Marketing

2.2.4.1. Pengertian Digital Marketing
Menurut Urban (2004:2), Digital marketing menggunakan fasilitas internet dan teknologi informasi untuk memperluas dan meningkatkan fungsi marketing tradisional. Definisi ini berkonsentrasi pada seluruh marketing tradisional. Menurut Coviello, Milley & Marcolin (2001:26), Digital marketing ialah penggunaan fasilitas internet dan penggunaan teknologi interaktif lain untuk membuat dan menghubungkan dialog antara perusahaan dan konsumen yang telah teridentifikasi. 
Menurut Heidrick & Struggless (2009:1), Perkembangan digital marketing melalui sebuah situs web, telepon genggam dan perangkat games, menawarkan akses baru periklanan yang tidak digembor-gemborkan dan sangat berpengaruh.

Menurut Teresa Piñeiro-Otero and Xabier Martínez-Rolán (2016), pemasaran digital mendefinisikannya sebagai proyeksi pemasaran konvensional, alat dan strateginya, di Internet. Namun, kekhasan dunia digital dan peruntukannya untuk pemasaran telah mendorong perkembangan saluran, format, dan bahasa yang telah menghasilkan alat dan strategi yang tidak terpikirkan. Menurut website Digital Marketer, pemasaran digital adalah tindakan mempromosikan dan menjual produk dan jasa dengan memanfaatkan taktik pemasran online seperti pemasaran lewat media sosial, pemasaran lewat internet, dan pemasran lewat email. 
Berdasarkan pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa dgitaal marketing adalah kegiatan pemasaran dapat menjangkau lapisan masyarakat tanpa mengenal batasan ruang dan waktu.
2.2.4.2. Indikator Digital Marketing
Adapun indikator dari digital marketing menurut Reinartz and Kumar 2003; Reinartz et al. (2005) yaitu: 

1. Telepon Genggam 
 
2. SMS 
 
3. Website 

4.  E-mail 

5.  Facebook 
2.3. Kerangka Pikir

Kerangka pemikiran bertujuan untuk lebih memudahkan dalam pemahaman dan interpretasi dari penelitian, oleh karena itu kerangka pemikiran dalam penulisan ini adalah sebagai berikut :
Gambar 2.1.
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: Garis Hubungan
2.4. Hipotesis

Berdasarkan pemaparan konstruk teori-teori yang telah disajikan pada sub bab sebelumnya dan penelitian terdahulu maka Hipotesis yang dapat diajukan pada penelitian ini sebagai berikut :

1. Bahwa Variabel Digital Marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Kopi Sultan di Tenggarong.
2.5. Definisi Konsepsional

Definisi konsepsional yaitu adalah pembatasan pengertian dari suatu konsep dengan mengemukakan konsep lain. Pembatasan ini dimaksudkan agar tidak terjadi salah tafsir terhadap konsep yang digunakan. Agar dapat memperjelas isi skripsi ini maka penulis mencoba memberikan batasa-batasan sebagai berikut :
1. Digital marketing ialah penggunaan fasilitas internet dan penggunaan teknologi interaktif lain untuk membuat dan menghubungkan dialog antara perusahaan dan konsumen yang telah teridentifikasi, Coviello, Milley & Marcolin (2001:26),
2. Menurut Tjiptono (2015:21) mendefinisikan keputusan pembelian konsumen merupakan sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu.
BAB III
METODE PENELITIAN

3.1. Definisi Operasional
Definisi Operasional adalah definisi yang bersifat melebarkan arti kepada suatu variable dengan menetapkan kegiatan atau tindakan yang digunakan untuk mengukur variable independen (X) maupun variable dependen (Y) tersebut, variable dalam penelitian ini terdiri dari :
1. Digital Marketing (X) 
Digital marketing menggunakan fasilitas internet dan teknologi informasi untuk memperluas dan meningkatkan fungsi marketing tradisional. Indikatornya adalah Telepon genggam, SMS, Website, E-Mail, Facebook. Dengan bobot nilai 1-4, untuk skor tertinggi diberi nilai 4 dan untuk skor terendah diberi nilai 1.
2. Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, process. Sehingga membentuk sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respons yang muncul produk apa yang akan dibeli.  .Sesuai kebutuhan, mempunyai manfaat, ketepatan dalam membeli produk, pembelian berulang. Dengan bobot nilai 1-4, untuk skor tertinggi diberi nilai 4 dan untuk skor terendah diberi nilai 1.
3.2. Tempat Penelitian
Obyek dari penelitian ini berada Kopi Sultan. Kopi Sultan merupakan salah satu coffee shop yang berlokasi di Jalan K.H. Ahmad Muksin Kelurahan Melayu Tenggarong dan penelitian ini dilakukan pada pelanggan Kopi Sultan Tenggarong.
3.3. Populasi dan Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel digunakan untuk mempermudah peneliti mengurangi kerepotan dengan jumlah populasi yang sangat besar (Sugiyono, 2013). Metode pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu seperti, sudah pernah membeli pada Kopi Sultan di Tenggarong. 
Jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui pasti dikarenakan tidak diketahui berapa jumlah masyarakat yang sudah pernah membeli pada Kopi Sultan di Tenggarong. Rumus yang digunakan untuk memudahkan jumlah sampel minimal, jika jumlah populasi tidak diketahui ditentukan dengan rumus berikut ini (Suliyanto, 2018) : 
Keterangan : 
n : Jumlah Sampel 
Z : Area di bawah kurva normal, a= 0,05 maka Z0,05 = 1,96 
d : tingkat toleransi kesalahan (sampling error) adalah 0,10 39 
Berdasarkan rumus tersebut, maka diperoleh perhitungan sebagai berikut: Hasil perhitungan diatas maka jumlah sampel yang diteliti adalah 96,04 yang dibulatkan menjadi 96 responden.
3.4. Perincian Data Yang Diperlukan

Adapun rincian data yang diperlukan untuk penelitian ini adalah :

a. Data primer adalah data yang diperoleh dari sumber pertama. Data ini dikumpulkan secara langsung dari lapangan, yang diperoleh dengan cara survey serta wawancara atau oengisian kuesioner kepada responden dalam penelitian ini.

b. Data sekunder adalah data yang sudah diolah dalam bentuk naskah tertulis atau dokumen. Data sekunder ini merupakan data pendukung yang sangat diperlukan sebagai pendukung data primer, seperti informasi mengenai hasil penilaian struktur organisasi, profit perusahaan, dan lain-lainyang telah disediakan oleh pihak terkait yang dibutuhkan peneliti Umar 2013, Randy bernath mailoor 2019 dalam Krismonanda (2021).
3.5. Teknik Pengumpulan Data

Berikut ini akan peneliti paparkan teknik-teknik yang digunakan dalam pengumpulan data dan jenis instrumen penelitian antara lain adalah sebagai berikut:

1. Kuesioner atau angket

Menurut faisal (1990:122) dalam Krismonanda (2021) sumber data berupa orang (responden) pertanyaan diajukan secara tertulis dan disebarkan kepada responden untuk menjawab, setelah pertanyaan terjawab dikembalikan lagi kepada peneliti. Karena angket sepenuhnya menjadi wakil dari penelitian (melalui pertanyaan-pertanyaan tertulis), maka harus dinyatakan secara jelas, sederhana, dan menggunakan kata atau istilah yang tidak menimbulkan pengertian ganda, disertai petunjuk pengisian. Angket digunakan untuk mengambil data dari responden untuk menguji variabel lingkungan kerja, motivasi kerja, semangat kerja terhadap semangat kerja karyawannya.

2. Studi kepustakaan 

Penulis mengumpulkan data yang dibutuhkan didalam penelitian ini melalui penelitian-penelitian yang sebelumnya pernah dilakukan. Dan informasi data didapat melalui buku, jurnal, skripsi dan lain-lain.

3. Dokumenter 

Penulis mengadakan penelitian perpustakaan guna mendapatkan informasi secara teoritis dari buku-buku literature, tulisan ilmiah dan lain-lain yang ada hubungannya dengan penelitian ini.
3.6. Metode Analisis Data

Metode analisis data adalah bagian dari proses analisi dimana data yang dikumpulkan diproses untuk menghasilkan kesimpulan dalam pengambilan keputusan. Berikut metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini:
3.6.1. Uji Instrumen

Uji instrumen dilakukan untuk menguji pertanyaan dalam kuesioner atau angket yang dibuat oleh peneliti. Uji instrumen penelitian memiliki peran penting dalam penelitian kuantitatif karena kualitas data ditentukan oleh 46 kualitas instrumen yang digunakan dengan maksud data yang dapat mewakili keadaan yang sedang diukur pada sampel penelitian. Pengujian instrumen mempunyai dua dimensi yaitu validitas data dan relibilitas data. Suatu penelitian yang bermutu haruslah didukung oleh kedua pengujian tersebut agar dapat meyakinkan pihak eksternal (Sinulingga, 2015).
3.6.6.1. Uji Validitas
Uji validitas menurut Sugiyono (2016) adalah suatu langkah pengujian yang dilakukan terhadap isi dari suatu instrumen, dengan tujuan untuk mengukur ketepatan instrumen yang digunakan dalam suatu penelitian. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila dapat mengungkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat. Tinggi rendahnya validitas instrumen menunjukkan sejauh mana data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran validitas yang dimaksud. Dalam penelitian ini data yang digunakan untuk mengukur validitas data adalah kuisioner. Uji validitas dalam penelitian ini diuji dengan membandingkan antara nilai r hitung yang diperoleh dengan software SPSS dengan kriteria berikut : 
a. Jika r hitung > r tabel, maka pertanyaan tersebut valid. 
b. Jika r hitung < r tabel, maka pertanyaan tersebut tidak valid.
3.6.6.2. Uji Reliabilitas
Instrumen yang sudah dapat dipercaya dan yang reliabel akan menghasilkan data yang dapat dipercaya juga. Menurut Sugiyono (2012) instrumen yang reliabel adalah instrumen yang bila digunakan beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, akan menghasilkan data yang sama. Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan bantuan program statistik (SPSS). Adapun kriteria pengujian relibilitas adalah : 
a. Jika nilai koefisien reliabilitas (Cronbach’sAlpha) > 0,6 maka instrumen memiliki relibilitas yang baik atau dengan kata lain instrumen ialah reliabel.
b. Jika nilai koefisien reliabilitas (Cronbach’s Alpha) < 0,6 maka instrumen yang diuji tidal reliabel.
3.6.2. Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik digunakan untuk melihat atau menguji suatu model yang termasuk layak atau tidak layak digunakan dalam penelitian. Adapun uji asumsi klasik yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
3.6.2.1. Uji Normalitas
Uji Normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi, variabel terikat dan variabel bebas mengikuti atau mendekati distribusi normal atau tidak. Metode yang dapat dipakai untuk uji normalitas yaitu analisis grafik dan analisis statistik. Kriteria pengambilan keputusan pada uji kenormalan adalah sebagai berikut: 
a. Jika data menyebar disekitaran garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model regresi penelitian merupakan data normal atau mendekati normal.

b. Jika terdapat data yang memiliki pola penyebaran yang tidak stabil dan cenderung menjauhi arah garis diagonal pada P-P plot maka data tersebut tidak memenuhi asumsi normalitas dan dapat dikatakan bahwa data tersebut tidal normal.

3.6.3. Analisis Regresi Linear Sederhana
Regresi linear sederhana ditujukan untuk mengetahui pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat. Teknik analisis sederhana digunakan dalam penelitian ini karena penelitian ini memiliki satu variabel independen dan satu variabel dependen. Regresi linier sederhana digunakan untuk menjawab hipotesis yang pertama dan yang kedua. Berikut rumus untuk melihat analisis linear sederhana : 
Y = a + bX 
Dimana : 
Y 
= Keputusan Pembelian

X 
= Digital markerting 
a 
= Konstanta 
b 
= Koefisien Regres

3.6.4. Uji Hipotesis
Uji hipotesis merupakan metode pengambilan keputusan yang didasarkan dari analisis data, baik dari percobaan yang terkontrol, maupun dari observasi (tidak terkontrol). Berikut beberapa uji hipotesi yang digunakan dalam penelitian ini : 
3.6.4.1. Uji-t Uji t menunjukkan seberapa jauh pengaruh antar variabel independen dengan variabel dependen (Sujarweni, 2015:229). Pengambilan keputusan ini dilakukan berdasarkan perbandingan nilai signifikan dari nilai t hitung masing-masing koefisien regresi dengan tingkat signifikansi yang telah ditetapkan, yaitu sebesar 5% (a=0,05). Kriteria pengujiannya yang dilihat berdasarkan hasil output statistic software sebagai berikut: 
1. Apabila t hitung>t tabel, maka Ha diterima. 
2. Apabila t hitung<t tabel, maka Ha tidak diterima.

3.6.4.1. Koefesien Determinasi (R2)

Koefisien determinasi (R²) digunakan untuk mengukur seberapa besar kemampuan model dalam menerangkan variabel terikat. Jika atau mendekati 1, maka dikatakan bahwa pengaruh variabel bebas (X) berpengaruh besar terhadap variabel terikat (Y). Hal ini berarti model yang dipergunakan semakin kuat menerangkan pengaruh variabel bebas yang diteliti terhadap variabel terikat. Sebaliknya, jika R² semakin kecil atau mendekati 0, maka dapat dikatakan bahwa pengaruh variabel bebas (X) adalah kecil terhadap variabel terikat (Y). Hal ini berarti model yang digunakan tidak kuat untuk menerangkan pengaruh variabel bebas yang diteliti terhadap variabel terikat.
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