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LAPORAN HASIL OBSERVASI 

OBSERVASI PERTAMA 

Tujuan  : Mengetahui gambaran umum Kedai Kopi Kopikina serta 

wawancara mengenai Strategi Komunikasi Pemasaran Kedai Kopi Kopikina. 

Waktu  : Senin, 26 Desember 2022. 20:00 WIB. 

Tempat : Kedai Kopi Kopikina. Tebet, Jakarta Selatan. 

 

Catatan Observasi 

 Peneliti mendatangi tempat penelitian yaitu Kedai Kopi Kopikina yang 

berlokasi di Jalan Tebet Timur Dalam Raya, No. 43, Tebet, Jakarta Selatan. Pada 

hari senin, pukul 20:00 WIB. Dengan maksud ingin mengetahui bagaimana 

gambaran lebih dalam mengenai kinerja Kedai Kopi Kopikina secara langsung 

mengenai Strategi Pemasarannya serta peneliti ingin mengetahui bagaimana 

gambaran perusahaan secara umum.       

 Setelah sampai, peneliti memasuki Kedai Kopi Kopikina yang diluarnya ada 

satpam yang berjaga untuk merapihkan kendaraan para pengunjungnya yaitu motor 

dan mobil. Lalu setelah masuk ke dalam, peneliti menemukan bahwa ada 3 bagian 

ruangan yang dibagi menjadi 3 aspek, yaitu Smoking room non AC, Smoking room 

AC, serta Non Smoking Area.      

 Kemudian, peneliti memasuki ke tiga ruangan untuk mengetahui bagaimana 

situasinya, setelah itu peneliti bertemu dengan Informan yang akan di wawancara 

untuk memberikan informasi yang terkait. Sebelumnya peneliti sudah membuat 

janji pertemuan dengan Informan melalui whatsapp dan informan meminta peneliti 

untuk langsung datang ke Kopikina untuk proses wawancara. Pada pukul 20:15 

peneliti langsung memulai proses wawancara dengan Informan Kunci dan Basic 

Informan, pertama tama peneliti mewawancarai Muhammad Aero sebagai 

Informan Kunci. Muhammad Aero adalah seorang laki laki yang berusia 32 tahun, 

ia mempunyai jabatan sebagai Head Barista di Kedai Kopi Kopikina, yang memiliki 

tinggi badan sekitar 172cm, dan memiliki berat badan 58kg. proses wawancara 

berlangsung selama 30 menit.      Selesainya 



wawancara pada pukul sekitar 20:45, kemudian peneliti melanjuti wawancara ke 

informan kunci ke dua yaitu Mujahidin Islami selaku Store Manager, yang 

mempunyai tinggi badan 165cm, dan memiliki berat badan 55kg. Kegiatan 

wawancara ini berlangsung pada pukul 21:00 dan selesai pada pukul 21:25. 

         

 Selanjutnya adalah proses wawancara terakhir yang dilakukan di jam 23:30 

WIB. Peneliti menunggu kurang lebih sekitar 60 menit untuk informan 

menyelesaikan pekerjaannya, wawancara ketiga ini adalah dengan Staff Kopikina 

yaitu Sarah yang bekerja sebagai Floor/waitters, ia memiliki tinggi badan sekitar 

155cm dengan berat badan 48kg, memakai hijab dan berkulit putih. Wawancara 

berlangsung selama 15 menit, kemudian wawancara terakhir adalah dengan Barista 

Kopikina yang bernama Mulphy Ekasari. Ia memiliki tinggi badan sekitar 160cm, 

dan memiliki berat badan sekitar 45kg. Setelah semua wawancara selesai 

dilakukan, peneliti berpamitan pada seluruh informan dan staff yang masih ada di 

Kedai Kopi Kopikina pada sekitar pukul 00:15.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



LAPORAN HASIL OBSERVASI 

OBSERVASI KEDUA 

Tujuan  : Mengetahui mengenai Proses pedoman Komunikasi Pemasaran. 

Waktu  : Senin, 27 Januari 2023. 20:00 WIB. 

Tempat : Kedai Kopi Kopikina. Tebet, Jakarta Selatan. 

 

Pada hari jum’at 27 Januari 2023, peneliti kembali ke kedai kopi Kopikina untuk 

menyelesaikan tahapan wawancara untuk penelitian ini. proses wawancara ini 

berlangsung selama kurang lebih 30 menit, setelah datang kedalam peneliti 

langsung masuk keruang staff untuk bertemu dengan stor manager yaitu Mujahidin 

Islami. Kami berbincsng bincang terlebih dahulu mengenai persiapan wawancara, 

kemudian peneliti memberikan draft wawancara kepada Mujahgidin Islami. 

Wawancara di mulai pukul 20:30, dan selesai pada jam 21:00.  Setelah selesai, 

peneliti berpamitan dengan store manager dan langsung kembali kerumah untuk 

menganalisis coding informan dan melakukan tahapan analisis hasil wawancara. 

 

 

  

 

 

 

 



Transkrip Pedoman Wawancara Informan Pokok 

1. Bagaimana awal menjalankan bisnis Kedai kopi Kopikina? 

2. Bagaimana Kedai Kopi Kopikina menerapkan Strategi Komunikasi 

Pemasaran dalam aktivitasnya? 

3. Bagaimana Kedai kopi Kopikina dalam menerapkan target pasar? 

4. Apa saja produk yang Kedai kopi Bangoen Djaya jual?  

5. Bagaimana Kedai kopi Kopikina dalam menentukan produk yang akan 

dijual ( contoh : kualitas, variasi, design, brand) ? 

6. Untuk menarik pelanggan, Kopikina tentu melakukan promosi. 

Bagaimana bentuk promosinya? 

7. Untuk memasarkan produk apakah Kedai kopi Kopikina menggunakan 

media dalam promosinya? Bagaimana bentuk promosinya? 

 

  Sumber : Dioleh oleh peneliti 2023.  

 

Transkrip Pedoman Wawancara Basic Informan 

1. Bagaimana cara menjalankan proses komunikasi pemasaran oleh 

pelanggan ? 

2. Bagaimana cara penawaran produk dan pelayanan kepada pelanggan? 

3. Apa yang dilakukan untuk memberikan pelayanan yang baik kepada 

pelanggan? 

 

 

  Sumber : Diolah oleh peneliti 2023.  

 

 

 

 

 

 



Lampiran Transkrip Hasil Wawancara Informan Kunci 

KODING INFORMAN 1 

DESKRIPSI KODING 

Narasumber :  

Profesi  : Head Barista Kopikina Tebet, Jakarta Selatan 

Lokasi  : Jl. Tebet Timur Dalam Raya, No. 43, Tebet. Jakarta Selatan. 

 

Pewawancara & Coder : Muhammad Sultan Ardiansyah 

P    : Pewawancara 

I    : Interviewer 

Kode Transkrip Intisari 

P.1 P : Selamat malam, nama saya Muhammad 

Sultan Ardiansyah sekarang saya sedang 

bersama Informan penelitian saya yang pertama, 

untuk tahapan wawancara pertama boleh  

dikenalkan dulu mas siapa namanya dan jabatan 

nya sebagai apa disini? 

I : Baik, nama saya Aero, saya sebagai Head 

barista disini. 

Profile Interviewer 

P.2 P : Baik mas, jadi disini saya mau 

ngewwancarain soal penelitian skripsi saya, 

judulnya  itu Strategi Komunikasi 

Pemasaran dalam meningkatkan loyalitas 

pelangga di kopikina.  Pertama tama saya 

mau nanya dulu tentang sejarah kopikina, 

berdiri sejak kapan ya mas  ini dan bisa 

di jelasin gak perkembangan nya?  

I : berdiri dari awal november 2013, terus 

berjalannya itu dan mulai berkembagnya pada 

maret 2014. 

Pengenalan maksud dan 

tujuan serta pengenalan 

judul penelitian kepada 

informan 

 

Penjelasan Sejarah awal 

berdiri nya Kopikina 

P.3 P : Baik mas, terus boleh dikaaih tau gaksih mas 

awal kopikina berdiri di tahun 2013-

 2014 itu penjualan dan hidangan apa 

aja sih yang dijual disini? 

I  :  awalnya itu ada kopi, hanya kopi 

aja…kemudian pas tahun 2014 nya itu nambah 

makanan snack, da nada 2 main course hmm 

nasi goreng kopikina sama snack kayak pisang 

goreng gitu gitu sih. 

Penjelasan Sejarah awal 

berdiri nya Kopikina 

 

Penjualan awal kopikina 

P.4 P : Oh berarti kan bisa dibilang dari awal 2013 

2014 itu kanpasti kan kalo diliat dari sekarang 

kan udh beda ya mas ya dari cara promosi dan 

penjualan nya, kayak lebih beragam dan lebih 

banyak ee dari sales dan dari menunya, nah 

Percakapan mengenai 

promosi dan juga 

perkembangan dan sales di 

kopikina 



cukup pesat gasi mas inovasi dan juga 

pembentukannya dari 2013 2014 ke sekarag nih 

di tahun 2022? 

I : Untuk inovasinya siiih cepat karena banyak 

juga perubahan yang dilakukan terutama di 

tahun 2017 itu, pergantian menu banyak terjadi 

eeeh kemudian pada saat sekarang juga 

sebenernya masih sama ya kebanyakan menu 

nya Cuma banyak inovasi terutama di main 

course itu yang di ubah. 

P.5 P : Ohh gitu, berarti bisa dibilang perubahannya 

cukup besar dan juga kan tempat usaha kopikina 

pindah ya mas, nah kalo boleh tau tempat yag 

sebelum disini dimana mas? 

I :Kalo dulu itu di jala kyai haji abdulah syafe’I, 

di jalan manggarai selatan. Dipinggi jalan deket 

fly over Casablanca 

P : Terus ditahu berapa sih mas pindah ke tebet 

ini? 

I : Kalo pindah kesini itu September 2019, jadi 

kurang lebih tuh di tebet ini udah 3 tahunan lah. 

Perpindahan Kopikina dari 

tempat lama ke tempat baru 

P.6 P : Nah sekarang kita next ya mas ke tahap 

interview berikut nya, visi misi dari kopikina itu 

apa sih mas? 

I : Lebih memperkenalkan kopi, nah kalo misi 

nya itu lebih ke kayak kita mau ngasih pedoman 

dan cara pandang msyarakat Jakarta dan juga 

Indonesia bahwa ini loh kopikina, kita 

mempunyai kopi yang berbeda dari kopi kopi 

lainya dari segi roaster dan sisi penyajiannya. 

Visi Misi Kopikina 

P.7 P : Oh iya mas, kan setiap perusahaan memiliki 

logo ya mas, dan pastinya kopikina juga 

mempunyai logo ya mas ya, dari logo itu ada 

gasih arti tersendiri yang di isyaratkan sebagai 

komunikasi pemasaran? 

I : Iya ada, jadi kan kopkina itu logo nya itu 

binatang ya yaitu kupu kupu yang nyengat, itu 

tuh banyak filosofi nya, jadi tuh artinya 

“perlahan-lahan untuk tumbuh, kita perlu 

melewati banyak proses, dalam melewati proses 

rintangan akan kita hadapi di depan mata, dan 

ketika kita sudah melewati semua rintangan 

ketika menuju ke jalan akhir, kita akan menjadi 

seekor kupu kupu yang terbang tinggi dan 

mengepakkan sayap indahnya.” 

Logo Kopikina 

P.8 P : Nah mas, sekarang saya mau masuk ke ke 

pertanyaan inti ih ya mas, jadi sebelumnya saya 

mau ngejelasin kalo dalam penelitia saya ini 

saya ada 2 jenis informan, yaitu mas Aero 

sebagai informan kunci, terus ada 2 basic 

informan nih mas yaitu mulphy dan sarah 

sebagai pelayanan customer. Nah, kan seperti 

yang kita ketahui kedai kopi kedai kopi itu 

khususnya semenjak 2018, 2019 an bahkan 

sampai saat ini ka makin banyak ya mas di 

 



berbagai daerah, berarti kan mas aero menyadari 

ya mas kalo kopikina itu harus mempertahankan 

eksistensi dan harus tau nih kalo kopikina harus 

berbuat seperti apa agar mencapai loyalitas 

pelanggan nya? Kayak gimana sih mas strategi 

komunikasi pemasaran disini untuk 

mempertahankan itu semua? 

I : Naah iya ada, Jadi kalau kopikina itu tidak 

jauh jauh dari roaster nya, jadi kedua nya ini 

harus saling bersinergi, jadi mereka (roaster) 

sebagai peracik kopi, dan kami sebagai pembuat 

kopi nanti disaat ada kopi baru akan 

disampaikan ke kina, jadi mereka juga nanti 

akan sharing bahwa ini kopi ada problem atau 

tidak. Karena kan kalau pagi ada kalibrasi untuk 

mengetahui kopi kopi yang akan dijual oke atau 

nggak, jadi nanti pada saat penjualan terjaga 

dengan baik motto produk nya, nah pada saat 

anti lini bisnis nya ada di kopikina caffe, nanti 

akan di suggest ke pelanggan untuk mereka 

memilih apa yang akan mereka konsumsi, bisa 

manual brew, bisa espresso, dan bisa juga selain 

kopi itu, jadi semuanya harus connecting 

sehingga loyalitas pelanggannya terjalin, terus 

pelanggan akan repeat order.kita selalu suggest 

dan menanyakan ke pelanggan apa yang mereka 

butuhkan untuk menyesuaikan kebutuhan 

mereka, dan mereka juga bisa repeat langsung 

ke roaster sebagai pelaku usaha kedua, jadi 

mereka bisa menjual kopi itu lagi seperti 

istilahnya re-seller. 

I : Jadi tuh kita dalam menjual produk itu gak 

hanya memikirkan berapa sales yang akan kita 

dapatkan perharinya aja, tapi kita mikiri juga 

bagaimana kualitas yang akan kita hidangkan 

kepada pelanggan kopikina, apalagi yang sudah 

loyal kan pasti kita inget ya orang yang sering 

balik balik lagi buat repeat order, pasti nya kita 

juga menjalankan strategi komunikasi 

pemasaran banget, kayak dari treatment kita ke 

mereka,kemudian kita juga meawarkan menu 

menu baru ke mereka ya walaupun mereka 

sudah biasa order apa yang mereka mau minum 

kalo ke kopikina, tapi kita tetep menawarkan 

apa yang baru dan yang rekomen buat di coba, 

dengan kaya gitu pasti aka lebih berkembang 

proses kosumsi pelanggan yang loyal nya tan. 

Gitu sih 

P.9 P : Nah mas, kan dalam penelitian ini kan saya 

menggunakan bauran 4p ya mas, pasti mas aero 

udah tau ya yang unsur di dalam nya itu ada 

price, product, promotions, sama place. Nah dari 

kopikina itu sendiri melakukan apa yang saya 

teliti disini gasi mas yaitu bauran 4p? dari 

 



keseharian kopikina itu melakukan pedoman 

yang sama gasi mas? 

I : Oh iyaa iya pake, apalagi pas kita pindah 

kesini nih, unsur bauran 4p itu kita pakai banget 

ya tan pastinya, tentunya karena disini itu lebih 

strategis dari segi tempat, terus juga dari product 

yang kita sajikan disini itu lebih bisa untuk 

berkembang karena tempatnya yang strategis, 

kalo untuk promotion, kita kebantu banget sama 

banner yang ada di depan sih pada waktu itu, 

jadi tuh orang orang pada kepo gitu ini tuh kedai 

kopi apa ya? Terus dengan begitu mereka pada 

mampir dan emang disini tempatnya nyaman 

banget sih tan dan gaada suara berisik sama 

sekali dari luar kayak suara motor atau mobil 

lewat, enak buat nugas atau kerja gitu deh. 

P : Oooh gitu ya mas, oke berarti mas aero 

sebagai head barista disini bisa memvalidasi ya 

mas bahwa bauran 4p ini bener beer ngaruh 

dalam usaha perusahaan? Dan memang 

diterapkan juga gitu ya mas disini jadi korelasi 

nya ada dan ada kaitannya dengan penelitian 

saya 

I : Oh iya dong , saya dapat memvalidasi itu. 

P : Oke mas, tahapan wawancara saya dan mas 

aero sebagai informan kunci sudah selesai, 

terima kasih ya mas atas waktu dan tempat nya. 

I : Sama sama tan, semoga lancar lancar ya 

skripsi nya. 

  Sumber : Dioleh oleh peneliti 2023.  

 

 

 

 

 

Lampiran 4 Transkrip Hasil Wawancara Informan Pokok  

KODING INFORMAN 4 

DESKRIPSI KODING 

Narasumber : Mujahidin Islami (Ami) 



Profesi  : Store Manager. Kopikina Tebet, Jakarta Selatan 

Lokasi  : Jl. Tebet Timur Dalam Raya, No. 43, Tebet. Jakarta Selatan. 

 

Perwawancara & Coder : Muhammad Sultan Ardiansyah 

P    : Pewawancara 

I    : Interviewer 

Kode Transkrip Intisari 

P.1 P : Hallo assalamualaikum, selamat malam 

nama saya Muhammad Sultan Ardiansyah, 

mahasiswa ilmu komunikasi unas. Sekarang 

saya sedang bersama informan saya 

selanjutnya, mungkin bisa dijelaskan dulu mas 

nama dan jabatannya sebagai apa? 

I : Baik, nama saya Mujahidin Islami biasa 

dipanggil Ami. Jabatan saya di Kopikina 

adalah sebagai Store Manager.  

Pengenalan Informan dan 

Pewawancara 

P.2 P : Oke mas ami, seperti yang siudah saya 

katakana bahwa saya akan mewawancarai mas 

ami sebagai informan saya, peelitian saya itu 

berjuduk strategi komunikasi pemasaran dalam 

membangun loyalitas pelangga di kopikina. 

Yang mana dalam peeltian ini dan wawancara 

ini saya ingin menerkaitkan dengan teori 

Integrated Marketing Communication. Nah 

dalam teori ini, ada 5 komponen yaitu 

advertising, personal selling, direct marketing, 

public relations/publicity, dan juga promosi 

penjualan, kira kira dari kelima komponen ini 

dipakai semua gak mas sama kopikina? 

Pertama advertising mas, dalam tahapan 

advertising apa yang dilakukan kopikina, 

bentuk yang dilakukan nya gitu ya mas apa? 

I : Oke untuk tahapan pertama yaitu 

advertising, kopikina menjalankan advertising 

khususnya sebenernya di bidang media sosial, 

jadi kita memang aktivasi advertising dalam 

bentuk beberapa postingan yang menurut kita 

powerfull untuk memboosting penjualan 

maupun branding dari kopikina itu sendiri, 

contoh advertising yang biasa kita boosting itu 

adalah jenis kopi yang akan kita angkat, kopi 

special siapa yang akan kita hadirkan di café 

maupun di roastery, ataukah kita jual di market 

place, itu biasanya kita pakai addsense sebagai 

advertising nya 

P : Hmm berarti kuang lebih itu advertising 

disini secara digital ya mas ya untuk ngeboost 

penjualan nya,  

Wawancara mengenai Elemen 

dalam Promotion mix pada 

Teori Integrated Marketing 

Communication yaitu :  

1. Advertising  

2. Direct Marketing 

3. Sales Promotion 

4. Personal Selling 

5. PR/Publicity 
 

 

 

Advertising 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



P.3 P : Baik tahapan selanjutnya adalah 

promosi penjualan, mungkin bisa 

dielasin mas promosi penjualan yang 

kaya gimana yang dilakukan kopikina 

? 

I : Oke, untuk point iniii kopikina ada 

beberapa model promosi, yang 

pertama adalah kita ada promo 

bundling menu dari gabungan food and 

beverage nya, yaitu beli main course 

nasi goring kopikina atau fettucini 

carbonara, dapet free drinks yaitu 

antara ice lemon tea, ice lychee tea 

ataupun ice tea. Nah dengan begini 

maksud dari promosi kita adalah untuk 

menawarkan harga yang lebih 

ekonomis, dan juga lebih memudahkan 

customer kopikina untuk memilih 

menu yang akan mereka konsumsi. 

Nah, bentuk promosi lainnya juga 

adalah kita menjalin kerjasama dengan 

pihak luar yaitu yang sedang berjalan 

saat ini adalah kita sedang ada promosi 

dengan yang namanya Caust.id, nah 

Caust.id ini adalah vendor yang 

bergerak dibidang kesehatan, nah 

bentuk kerasama promosi 

penjualannya adalah dengan aplikasi, 

kalau pelanggan kopikina berhasil 

jogging sejauh 3KM, mereka dapat 

memperlihatkan bukti nya di kopikina 

dan kala memenuhi stadart dari 

kolaborasi tersebut, mereka berhak 

mendapatkan potongan harga sebesar 

20% drinks all items. Itu sih mas 

bentuknya.  

Sales Promotion 

P.4 P : Okee, selanjutnya tahap ke 3 adalah 

pemasaran langsung/direct marketing, dalam 

tahapan ini bentuk nya seperti apa ya mas? 

I : Untuk direct marketing, biasanya yang 

sudah berjalan adalah dengan menggunakan 

materi-materi offline seperti banner, dan 

informasi menu terbaru, atau paket dan menu 

seasonal terbaru, nah jadi ketika customer 

dating untuk walk in, mereka bisa langsung 

melihat materi materi penjualan apa yang 

sedang kita angkat untuk bulan ini atau bula 

Direct Marketing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



depan. Hmmm kurang lebih sih itu ya mas 

sultan. 

P : Selanjutnya itu adalah tahapan personal 

selling mas, boleh langsung dijelaskan ya mas 

bentuk dan  tahapannya apa aja? 

I : Oke untuk personal seling itu sebenrnya 

yang dilakukan adalah gini, kita itu ada staff 

floor atau waitters yang bertugas ah, mereka 

punya jobdesk dari awal sampai akhir memang 

ada unsur personal selling yang dilakukan, 

pertamamereka haru greeting say hii, lalu 

ketika customer sudah duduk, waitters itu 

offering menu, lalu setelah itu mereka nati ada 

tahap yang namanya up selling, jadi mereka 

harus mempunyai product knowledge untuk 

bisa ngejelasin ke customer product yang 

customer mau itu kaya gimana, misalkan 

customer mau pesen kopi, dan customer itu 

biasanya menanyakan kopi apa yang best seller 

atau yang enak disini, nah waitters itu 

memberikan iformasi terkait product yang 

diinginkan ke customer. Itu kurang lebih 

tahapan personal selling nya. Nah, gasampe 

disitu selanjutnya kalau misalkan gelas atau 

piring customer sudah kosong, itu akan di take 

out oleh waitters, kemudia offering product 

laagi seperti “maaf ya kak gelas kosong nya 

izin saya angkat, ada lagi kak pesanan yang 

mau di order” seperti itu mas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Personal Selling 

 

P.5 P : Hmmm baik, tahapan yang terakhir adalah 

public relations/publisitas. Nah mas, sebelum 

mas ami menjelaskan mengenai tahapan ini, 

saya mau nanya dulu mas sebelumnya. Public 

relatios di kopikina itu peranannya apa aja ya 

mas kalau boleh tau? Kan public relations itu 

keranya menjaga hubungan baik dengan pihak 

eksternal, nah di kopikina itu PR nya ada peran 

lain gak ya mas seperti mungkin menjaga 

brand image? Dan ikut serta untuk nge boost 

penjualan juga?  

I : Oh oke, kalau kopikina itu kita secara SOP 

company kita itu PR yang berjalan itu untuk 2 

hal, yaitu untuk marketing dan untuk branding, 

jadi ke dua hal itu gimana caranya dibikin 

balance sama kopikia. Kalau dari segi 

marketing mereka berkolaborasi dengan pihak 

eksternal, kayak misalakan mereka ada 

kerjasama KOL dengan influencer yang 

bidang nya sama dengan kopikina, jadi mereka 

mempromosikan product kopikina di social 

media mereka, dan dari kopikina akan 

memberikan makanan dan minuman gratis 

sesuai kemauan dan ketentuan dari influencer 

nya. Nah terus kalo tahapann branding nya itu, 

PR/Publicity 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



mereka menjaga hubungan baik ya pastinya 

dengan pihak luar, relasi lah ya bisa dibilang. 

P : Oke mas, terimakasih sudah menjawab 

pertanyaan saya dan bersedia untuk 

diwawancarai, hal terakhir yang inin saya 

tanyain itu terkait keefektifan ya sih mas, 

menurut mas ami, dengan melakukan ke5 hal 

ini sudah efektif belum mas? Untuk proses 

komunikasi pemasaran di kopikina? 

I : Okee gini, secara keseluruhan sih itu akan 

memboosting bgt ya dari segi penjualan 

daripada kita berjalan pasif aja, nah dari yang 

mas sultan sebutin tadi ke 5 komponen itu, 

untuk mendongkrak grafik penjualan kita itu 

sangat membantu ya mas, samoai di presentase 

45% - 50%. 

P : Oke mas ami, terimakasih yaa mas untuk 

penjelasannya.  

Efektititas pelaksanaan 

elemen bauran marketing mix 

 Sumber : Diolah oleh peneliti 2023 

 

 

 

 

 

 

 



Suasana Kedai Kopi Kopikina 

 

 

Wawancara dengan Basic Informan  

 

 

 

Wawancara dengan Informan Kunci 



 

Wawancara dengan Basic Informan 
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